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Первый же номер «Технология дела» оправдал наши ожида-
ния – журнал вызвал интерес деловых людей города, на элек-
тронную почту редакции поступили многочисленные отклики и 
предложения читателей. Спасибо за отзывы, спасибо за участие 
в анкетировании. Ваше мнение, уважаемые читатели, действи-
тельно важно для нас. 

Сообщество предпринимателей в Находке набирает силу и 
вес, рассчитывает на признание своих интересов, экономическое 
и политическое влияние. И мы рассчитываем, что журнал «Тех-
нология дела» станет инструментом диалога, послужит трибуной 
для бизнесменов. Ведь подготовка к печати второго номера «Тех-
нологии дела» показала, что тем для обсуждения у предпринима-
телей множество: размер процентов по кредитам и подъемность 
таможенных платежей, вопросы подготовки кадров и поиск 
персонала, эффективность рекламы в Интернете и убыточность 
скидок… Благодаря вашему интересу уже второй номер «Техно-
логии дела» прибавил в весе и объеме, а то ли еще будет!

Количество небольших предприятий (и, соответственно, заня-
тых на них людей) растет, поэтому все проблемы и тенденции 
развития особенно явно проявляются именно в этом секторе 
экономики. Мы предлагаем всем деловым людям города вклю-
читься в обсуждение насущных вопросов, верим, что объединив-
шись, бизнес-сообщество города сможет увереннее отстаивать 
свои интересы, целенаправленно формировать комплексную 
стратегию развития предпринимательства.

ВЛАДИМИР ЧЕТВЕРГОВ,

главный редактор журнала «Технология дела»
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РЕАЛИЗАЦИЯ МЕЧТЫ 
ОЛЕГА ВАСИЛЬЕВА ВСЕ 
БЛИЖЕ 

В первом номере «Техноло-
гия дела» мы рассказали историю 
успешного предпринимателя в сфе-
ре сайтостроения Олега Васильева. 
К сожалению, будучи инвалидом-
колясочником, Олег ограничен в пе-
редвижении и, следовательно, в воз-
можностях свой бизнес развивать 
– увы, наш город, как и абсолютное 
большинство российских городов, 
абсолютно не предназначен для ин-
валидов. Зато, и в этом мы убедились 
лично, в Находке масса неравнодуш-
ных к чужому горю людей. Мечта 
Олега – приобретение специальной 
коляски OBSERVER MAXIMUS с вы-
сокой проходимостью – становится 
все более реальной.

ОЛЕГ ВАСИЛЬЕВ:
«Спасибо коллективу редакции 

журнала «Технология дела» и от-
дельно генеральному директору 
ООО «Полиграфия» Александру 
Мельникову за участие в моей судь-
бе. Приятно осознавать, что есть еще 
в нашем городе люди, готовые от-
кликнуться и помочь. После выхода 
номера журнала со статьей обо мне 
были звонки не только из Находки, 
но и из других городов. В основном 
звонили и, ссылаясь на журнал, инте-
ресовались моими услугами – сайто-
строением, так что для меня журнал 
стал отличной рекламой! Здорово, 
что журнал получился интересным, 
познавательным. Есть над чем за-
думаться, открыть для себя новые 
горизонты, узнать о людях, вдохно-
виться их достижениями». 

Собственными силами Олегу уже 
удалось собрать на коляску 42 500 
рублей, но стоимость ее много боль-
ше – около 350 000 рублей. У Оле-
га много друзей и знакомых. С ним 
приятно общаться и сотрудничать, 
люди к нему тянутся, поэтому верим, 
что мечта его непременно сбудется.  

АЛЕКСАНДР МЕЛЬНИКОВ:
«Часто слышишь нытье: там плохо, 

здесь плохо, нет условий... И сразу 
вспоминаешь Олега Васильева. Пара-
докс, этим людям Бог дал ноги, руки, 
голову, но все им в этом мире не так, 
зато человек, который от рождения 
ограничен в своих физических воз-
можностях, сумел не потеряться в 
сложностях этой жизни! Нашел себя 
и нашел свое дело,  которым с удо-
вольствием занимается. Он не выпал 
из информационного поля, в курсе 
всех событий в стране, крае и в на-
шем городе. Это стало возможным 
благодаря его харизме, тому, что он 
окружил себя надежными людьми.  
Вот таким людям хочется помогать 
и словом, и делом. Удачи тебе, Олег!»

ЛЮДМИЛА МОКРЕНОК:
«Олег всегда стремится к самосто-

ятельности, хотя это ему дается на-
много сложнее, чем многим из нас. 
Он прикладывает все силы к любому 
делу, которое начинает, и отдается 
ему без остатка. У Олега нет высше-
го образования, но он даст фору мно-
гим из окончивших вузы. Он будто 
живет в  Интернете, создавая новые 
«шедевры» (веб-сайты). Но Олег не 
останавливается в развитии своего 
мастерства, продолжая пробовать и 
открывать новое в сайтостроении. 
Все его друзья очень гордятся зна-
комством с ним, это много говорит 
о человеке. 

Таких сильных и интересных лю-
дей очень мало в наше время. Мы пы-
тались помочь Олегу в воплощении 
его желания, но, к сожалению, этого 
оказалось недостаточно. А когда ему 
предложили напечатать статью, то 
появилась реальная надежда на ско-
рейшее исполнение мечты Олега о 
его самостоятельности. Ведь уже по-
сле первой статьи, опубликованной в 
журнале, люди начали откликаться 
активнее. Огромное спасибо жур-
налу «Технология дела» за то, что 
обратили внимание и оказывают по-
сильную помощь в сборе средств на 
осуществление желанной мечты». 

НАТАЛЬЯ НАГОРНОВА:
 «Олег делает сайты, и, соответ-

ственно, у него много друзей и кли-
ентов из круга предпринимателей. 
Это инициативные и целеустрем-
ленные люди, привыкшие уважать 
себя и свои решения, конечно же, 
они понимают проблемы Олега и 
помогают ему осуществить мечту о 
мобильности. Я только начинаю свой 
путь знакомства с бизнесом в нашем 
городе. Но уже могу точно сказать, 
что среди успешных людей есть 
много неравнодушных. Но верю, что  
сообща мы сможем сделать очень 
многое. Оказанная Олегу помощь 
служит тому доказательством».

Связаться с Олегом Васильевым 
можно по телефону: 77-17-52, 
+7-914-713-17-52.
Банковские реквизиты для 
перечисления денежной 
помощи:
Дальневосточный банк 
Сбербанка РФ г. Хабаровск 
БИК 040813608 
К/сч 30101810600000000608 
Р/сч 40817810050180044315 
Номер карты для перевода 
средств с пластиковых карт 
4276 5000 1399 8867  (Сбербанк) 

ПЕРВЫЙ ШАГ 
СДЕЛАН

ПОМОЩЬ ЧЕЛОВЕКУ
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  	 ПОМОЩЬ ЧЕЛОВЕКУ

03	 ПЕРВЫЙ ШАГ СДЕЛАН
Реализация мечты Олега Васильева все 
ближе.

	 ОФИЦИАЛЬНО

08	 ГРАНТЫ НА РАЗВИТИЕ БИЗНЕСА
Более восьми с половиной миллионов 
рублей смогут получить в этом году 
предприниматели Находки на начало и 
развитие бизнеса.

10  	 НОВЫЕ КРЕДИТЫ ОТ 
              РОССЕЛЬХОЗБАНКА

	 ДОРОГА МОЛОДЫМ

12  	 КОНКУРС БИЗНЕС-ПРОЕКТОВ                        
              НАБИРАЕТ ОБОРОТЫ

13  	 АУ, МЫ ИЩЕМ ТАЛАНТЫ!

      	 ПЕРСОНА НОМЕРА

14  	 КАДРЫ РЕШАЮТ ВСЕ
Жанна Ялоза: «К сожалению, в Приморье 
пока не сформировался, так называемый, 
«стандарт отрасли», т.е. устоявшийся взгляд 
на качество услуги по подбору персонала».

      	 ШКОЛА БИЗНЕСА

17   	РЕКЛАМА - ДВИГАТЕЛЬ ТОРГОВЛИ?
Находкинский рынок рекламы глазами 
предпринимателей.

  
18 	 МАРКЕТИНГ. ЗНАКОМЫЕ   
	 НЕЗНАКОМЦЫ 

Цель маркетинга — узнать и понять клиента 
в такой мере, чтобы товар или услуга в 
точности совпадали с его требованиями и 
продавали сами себя.

24   	КАК СДЕЛАТЬ САЙТ 		
	 ЭФФЕКТИВНЫМ И ПРИБЫЛЬНЫМ

Эффективный сайт – это виртуальный офис, 
который работает 24 часа в сутки семь дней в 
неделю. Он не берет больничных, не уходит в 
декрет, не прерывается на обед и не устает.

 
27   	ВИЗИТ ВЕЖЛИВОСТИ
         
28   	СКИДКИ: МАГНИТ ДЛЯ ПРИБЫЛИ 
	 ИЛИ ПУТЬ К ПРОВАЛУ?

Как увеличить прибыльности компании без 
существенных финансовых вливаний.    

        	 АНАЛИЗ РЫНКА
           
30	 НЕДОЛГИЙ ВЕК ЕГО ВЕЛИЧЕСТВА

Если какие-то три-четыре года назад 
причалы Находки были завалены круглым  
лесом, то теперь эту нишу занимают 
исключительно уголь, нефть и металл. 

         	 КАДРЫ

31 	 ЛЕСОРУБ-2012
Дальневосточный конкурс 
профессионального мастерства.

35 	 ДАЛЬНЕВОСТОЧНОЕ 
	 МОРЕХОДНОЕ УЧИЛИЩЕ
         

	 СОДЕРЖАНИЕ
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	 ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО

37	 ХОККЕЙ – ДЕЛО НАСТОЯЩИХ 
	 МУЖЧИН 

Спроси любого человека, решившего 
покататься на коньках, что для него самое в  
этом процессе главное? И он ответит – 
хороший лед. И такой лед теперь в Находке  
есть!

 
40  	 ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ 
	 ФОТОГРАФИЯ – ЭТО МОДНО!

Как отличить профессионала от дилетанта? 
Кто такой профессиональный фотограф 
и как он выглядит?  

44	 АЛЬБИНА СОЛОВЬЕВА: «К 
	 ПРОФЕССИИ КУЛИНАРА Я ШЛА С 	
	 ДЕТСТВА».

Кампания «Пир» отметила свой первый 
юбилей. За пять лет работы предприятия 
фирменная выпечка завоевала любовь 
горожан и дипломы конкурса «100 лучших 
товаров России».

 
46  	 РЕАЛЬНАЯ ОЦЕНКА СИТУАЦИИ 
	 ПОМОЖЕТ СТРОИТЕЛЯМ ВЫЖИТЬ

         	 НАЙТИ СВОЙ СТИЛЬ

48     ВАША ПЕЧАТЬ ДОЛЖНА РАБОТАТЬ 
	 НА ВАШ ИМИДЖ

Современные компьютерные технологии 
позволяют изготовлять печати, которые  
работают без штемпельной подушки, 
а на печать можно наносить не просто 
графический символ, а любой сложный 
рисунок, вплоть до  изображения, 
перенесенного с фотографии.

50  	 В БИЗНЕСЕ ГЛАВНОЕ – НАЙТИ 
	 СВОЮ НИШУ
          
53 	 ИРЛАНДСКИЙ КЛЕВЕР НА 
	 РОССИЙСКОЙ ПОЧВЕ

Первоначально «живые» выступления 
музыкантов на площадке «Кота и Клевера» 
мы не планировали. Но уже в марте 2010 в клубе 
играл один из лучших барабанщиков мира 
Марко Миннеманн в сопровождении гитариста 
Грэга Хоу и бас-гитариста Брайана Беллера.

        	 КОНСУЛЬТАЦИИ

55	 НОТАРИАЛЬНАЯ ДОВЕРЕННОСТЬ
Какие документы необходимы для 
нотариального удостоверения доверенности 
от юридического лица.

           	ДОСУГ

57	 БЕССОННАЯ НОЧЬ 
	 НАХОДКИНСКИХ БИБЛИОТЕКАРЕЙ

58 	 ГОРОД АТЛАНТОВ
Можно уверенно сказать, что самым 
посещаемым туристами местом вблизи 
нашего города является скальный комплекс 
«Замок». Чем же необычен этот 
массив?

 	 ХОББИ

62 	 ЧЕРЕЗ ВЕКА ПО ЖЕЛЕЗНОЙ 
	 ДОРОГЕ

Увлечение владельца логистической 
компании Владимира Суханова позволяет 
заглянуть в эпоху, когда железнодорожный 
транспорт был ведущим транспортом России.

  

          

	 СОДЕРЖАНИЕ
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Дню российского предприни-
мателя посвятили в Находке 
торжественное собрание с под-
ведением итогов и награждени-
ем самых успешных и социаль-
но активных предпринимателей 
почетными грамотами и благо-
дарственными письмами.

В субботу, 26 мая, свой профес-
сиональный праздник – День рос-
сийского предпринимателя – отме-
тят 35 тыс. находкинцев, имеющих 
непосредственное отношение к 
малому и среднему бизнесу. Руко-
водителей и работников этой сферы 
администрация города пригласила 
на торжественное собрание в Меж-
дународном морском клубе.

Заместитель главы Находки Олег 
Серганов поблагодарил предпри-
нимателей за большой вклад в раз-
витие города. «Во многом именно 
благодаря вам наш город становится 
современным и благоустроенным, а 
жизнь находкинцев – комфортной», 
- отметил он.

К поздравлениям присоединилась 
начальник Управления потребитель-
ского рынка и предпринимательства 
администрации Находки Галина 
Корейкина. «Малый и средний биз-
нес – один из самых активных сек-
торов экономики городского окру-
га. Спасибо за ваш нелегкий труд, 
требующий огромной самоотдачи, 
хозяйского отношения, стойкости 
и терпения. Пусть вам всегда сопут-
ствует удача и успех», - обратилась к 
собравшимся Галина Корейкина.

От депутата Законодательного 
Собрания Руслана Маноконова его 
помощник Рита Подкорытова вы-
разила благодарность за то, что пред-
приниматели Находки являются 

постоянными участниками соци-
альных акций и оказывают помощь 
различным общественным объеди-
нениям.

Добившихся успехов в бизнесе под 
аплодисменты наградили почетны-
ми грамотами, благодарственными 
письмами и приветственными адре-
сами от городской администрации 
и думы. Подарком для всех собрав-
шихся стал концерт творческих кол-
лективов. 

ПОЧЕТНОЙ ГРАМОТОЙ
главы Находкинского городско-
го округа награждены:

Игнатьев Вячеслав Кириллович – 
генеральный директор ЗАО «Даль-
трансвзрыв»;
Кожуховский Виталий Егорович – 
председатель производственного 
кооператива «Бетонщик»;
Охотин Петр Семенович – дирек-
тор ООО «Экспромт»;

Тарасов Павел Геннадьевич – за-
меститель председателя производ-
ственного кооператива «Хлебоком-
бинат Находкинский»;
Филипповский Юрий Николаевич 
– руководитель ООО «Стройэкспе-
римент».
 
БЛАГОДАРСТВЕННЫМ 
ПИСЬМОМ
главы Находкинского городско-
го округа награждены:

Александров Владимир Вениамино-
вич – индивидуальный предприни-
матель;
Никонов Дмитрий Викторович – 
индивидуальный предприниматель;
Боталко Владимир Леонидович – 
индивидуальный предприниматель,
Рыжков Алексей Михайлович – ин-
дивидуальный предприниматель;
Хмелевский Александр Владимиро-
вич – индивидуальный предприни-
матель. 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ 
ПОЗДРАВИЛИ 
С ПРАЗДНИКОМ
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ПРИВЕТСТВЕННЫЕ АДРЕСА
главы Находкинского городско-
го округа вручены:

Коллективу производственного 
предприятия «Инес», руководитель 
– Кизеев Сергей Борисович (пред-
приятию в 2012 году исполняется 
20 лет);
Коллективу автоцентра «Фортуна», 
руководитель – Смагин Сергей Ана-
тольевич (предприятию в 2012 году 
исполняется 15 лет);
Коллективу магазина «Палладиум», 
руководитель – Гринич Елена Вален-
тиновна (предприятию в 2012 году 
исполняется 10 лет).

ПОЧЕТНОЙ ГРАМОТОЙ 
Законодательного Собрания 
Приморского края награждены: 

Пожидаев Александр Дмитрие-
вич, генеральный директор ООО 
«Торгово-строительная компания»;
Общество с ограниченной ответ-
ственность «Навигатор-98».

БЛАГОДАРСТВЕННЫМ 
ПИСЬМОМ 
Законодательного Собрания 
Приморского края награждены: 

Козловский Иосиф Владиславович, 
директор ООО «Техноимпорт»;

Смагин Сергей Анатольевич, дирек-
тор автоцентра «Фортуна».

ПОЧЕТНОЙ ГРАМОТОЙ
думы Находкинского городского 
округа награждены:

Мельников Александр Васильевич, 
генеральный директор ООО «Поли-
графия»;
Казаков Виталий Сергеевич, дирек-
тор ООО «ОСК-Приморье»;
Кизеев Сергей Борисович, директор 
ООО «Инесс»;
Ходырев Виктор Михайлович, гене-
ральный директор ООО «Старк»;
Шаповалов Сергей Викторович, ди-
ректор ООО «Дальэнерго Строй».

БЛАГОДАРСТВЕННЫМ 
ПИСЬМОМ
думы Находкинского 
городского округа награждены:

Мартынов Анатолий Вениаминович, 
директор ООО «Эрвис»;
Свяжин Сергей Михайлович, дирек-
тор ООО «Строй Экспресс»;
Маслеха Ростислав Олегович, гене-
ральный директор ЗАО «Интурист-
Находка»;
Киселев Дмитрий Олегович, ге-
неральный директор базы отдыха 
«Мачта».

ОФИЦИАЛЬНО
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Третий год подряд в рамках  му-
ниципальной целевой программы 
«Развитие малого и среднего пред-
принимательства на территории 
Находкинского городского окру-
га» оказывается финансовая под-
держка, в виде субсидий, субъек-
там малого предпринимательства. 
По сравнению с прошлым годом 
в 2012 году объем средств на фи-
нансовую поддержку увеличился 
почти вдвое, претендовать на по-
лучение субсидии могут как начи-
нающие предприниматели, так и 
давно открывшие свое дело. 

В 2010 году субсидии получили 
23 субъекта малого предпринима-
тельства на общую сумму 3,3 млн. 
руб. В 2011 году сумма выделенных 
субсидий составила 4,65 млн. руб., 
эти деньги смогли получить 16 ма-
лых предприятий. В этом году на 
финансовую поддержку заплани-
ровано более 8,5 млн. руб., из ко-
торых 1,0 млн. руб. уже получили 
пять предприятий. 

Муниципальная целевая про-
грамма развития малого и среднего 
предпринимательства предлагает 
бизнесменам девять вариантов по-
лучения субсидий. Субсидии выде-
ляются безвозмездно индивидуаль-
ным предпринимателям и малым 
предприятиям с численностью 
работающих не более 100 человек. 
Одним из обязательных условий 
является долевое участие предпри-
нимателя в расходах, заявленных 
на субсидирование.

Наиболее востребованным ви-
дом финансовой поддержки явля-
ются гранты на начало предпри-
нимательской деятельности. Они 
предоставляются из расчета 85 
процентов планируемых и (или) 
фактически произведенных за-
трат, но не более 300 тыс. рублей. 
Это единственный вид субсидии, 
предоставляемый на планируемые 
расходы, которые отображены в 
бизнес-плане, все остальные возме-
щают только фактически понесен-

ные затраты. Получить средства на 
начало бизнеса могут предприни-
матели, со дня регистрации кото-
рых прошло менее года, имеющие 
бизнес-план развития своего пред-
приятия и попадающие в одну из 
следующих категорий: 

- состояли на учете в Центре за-
нятости в качестве безработных и 
прошедших обучение на краткос-
рочных курсах по основам пред-
принимательской деятельности,

- работники градообразую-
щих предприятий, попавшие под 
сокращение,

- военнослужащие и сотрудники, 
находящиеся под угрозой массово-
го увольнения,

- предприниматели в возрасте до 
30 лет.

Второй вид субсидии предназна-
чен для тех предпринимателей, кто 
заключил договоры финансовой 
аренды (лизинга) на оборудование, 

ГРАНТЫ НА РАЗВИТИЕ 
БИЗНЕСА

ИРИНА ЕМЕЛЬЯНЕНКО, 
главный специалист отдела предпринимательства, 

пищевой и рыбной промышленности 
администрации Находки

Более восьми с половиной миллионов рублей 
смогут получить в этом году предприниматели 

Находки на начало и развитие бизнеса 
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механизмы, устройства и др. В со-
ответствии с муниципальной целе-
вой программой можно получить 
сумму, равную половине уже про-
изведенных лизинговых платежей, 
но в целом она не может превысить 
400 тыс. рублей. При этом договор 
финансовой аренды должен быть 
заключен не ранее 01 января 2006 
года на срок не более пяти лет. Сам 
по себе лизинг получается несколь-
ко дороже обычного кредита, но 
благодаря субсидии он становится 
выгоден предпринимателям.

Следующий вид субсидий при-
зван стимулировать внедрение в 
производство предприятий На-
ходки инновационных технологий, 
оборудования и материалов. Суб-
сидия составляет 50 процентов от 
понесенных предпринимателем 
затрат, но не более 500 тыс. ру-
блей.

До полумиллиона рублей могут 
получить и те предпринимате-
ли, которые израсходовали сред-
ства на проведение энергоаудита 
и установку энергосберегающего 
оборудования. Причем для расчета 
размера субсидии принимаются 
затраты, которые понес предпри-
ниматель от стадии проектирова-
ния до ввода в эксплуатацию энер-
госберегающего оборудования.

Предприятия, которые при-
нимают участие в выставочно-
ярмарочных мероприятиях как 
в Российской Федерации, так и 
за рубежом, могут возместить 50 
процентов расходов на аккредита-
цию, регистрационный сбор, арен-
ду выставочных площадей, стендов, 
оборудования, витрин, но не более 
50 тыс. руб.

Муниципальная программа 
предлагает производственникам 
компенсацию части затрат на 
приобретение технологического 
оборудования в целях развития 

и расширения собственного про-
изводства товаров (работ, услуг). 
Данная субсидия составляет 50 
процентов от понесенных пред-
принимателями затрат и не может 
быть более 250 тыс. руб. 

Если со дня государственной ре-
гистрации бизнеса прошло не бо-
лее двух лет, то предприниматель 
может рассчитывать на компенса-
цию части расходов, понесенных 
на организацию и оснащение ра-
бочих мест. Максимальный размер 
выплат составляет 50 процентов 
от понесенных затрат, но не более 
100 тыс. руб.

Те предприниматели, которые 
заинтересованы иметь квалифи-
цированный персонал и готовы 
вкладывать собственные средства 
в обучение, переподготовку и по-
вышение квалификации как само-
го себя, так и своих сотрудников, 
могут возместить 50 процентов 
понесенных затрат, но не более 30 
тыс. руб.     

Администрация города также 
готова возместить часть затрат 
организациям инфраструктуры, 
деятельность которых направле-
на на оказание содействия раз-
витию малого и среднего пред-
принимательства на территории 
нашего города и которые участву-
ют в реализации муниципальной 
программы развития малого и 
среднего предпринимательства. 
Данные организации должны 
подать заявку в Управление по-
требительского рынка и пред-
принимательства администрации 
Находкинского городского окру-
га на включение их в перечень 
организаций инфраструктуры. 
Предоставив определенный пакет 
документов, организации инфра-
структуры могут возместить часть 
своих затрат на проведение семи-
наров, тренингов и обучающих 

программ по повышению эффек-
тивности и конкурентоспособно-
сти субъектов малого и среднего 
предпринимательства, на издание 
информационно-справочных по-
собий, буклетов, брошюр, а также 
предоставление консультацион-
ных услуг на безвозмездных либо 
льготных условиях. Субсидия по 
этому виду поддержки предостав-
ляется из расчета 85 процентов до-
кументально подтвержденных за-
трат, но не может превышать 200 
тыс. рублей. 

Помимо финансовой поддерж-
ки муниципальная программа 
предусматривает проведение  раз-
личных мероприятий – семина-
ров, конкурсов, конференций, вы-
ставок и др. В этом году стартовал 
конкурс «Лучший молодежный 
бизнес-проект», который направ-
лен на развитие молодежного 
предпринимательства. Запланиро-
вано проведение ряда семинаров. 
В конце года состоится очередная 
Конференция предпринимателей 
Находки.

Предприниматели, желающие 
стать участниками муниципаль-
ной программы развития малого и 
среднего предпринимательства на 
территории Находкинского город-
ского округа и получить субсидию, 
могут ознакомиться с программой 
и порядком предоставления субси-
дий на официальном сайте Наход-
кинского городского округа http://
www.nakhodka-city.ru/ в разделе 
«Малый и средний бизнес». 

Консультацию можно получить, 
обратившись в отдел предприни-
мательства, пищевой и рыбной 
промышленности администра-
ции Находкинского городского 
округа в каб. 12, 16 или по теле-
фонам: 69-21-16, 69-21-20. 

ОФИЦИАЛЬНО
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Кредитование субъектов малого 
бизнеса является одним из приори-
тетных направлений деятельности 
ОАО «Россельхозбанк». Банк пред-
ставляет широкую линейку программ 
кредитования на текущие и инвести-
ционные цели со стандартными и 
льготными условиями, с конкуренто-
способными процентными ставками, 
на сроки от 90 дней до 15 лет. Россель-
хозбанк постоянно обновляет линей-
ку программ кредитования с учетом 
специфики предпринимательской 
деятельности. Так, в 2011 году введе-
ны новые кредиты «Беззалоговый» и 
«Надежный клиент».

Многие клиенты уже оценили вве-
денные в 2012 году новые кредиты 
«Доступный» и «Рациональный», 
интерес к которым интенсивно воз-
растает. Данные кредитные продук-
ты предназначены для юридических 
лиц и индивидуальных предприни-

мателей. Это новые кредиты для раз-
вития малого бизнеса в сфере тор-
говли, производства, услуг.

Основные преимущества новых 
кредитов в том, что оценка бизнеса 
происходит на месте ведения биз-
неса и является дополнительным 
плюсом в определении платежеспо-
собности компании, Россельхозбанк 
может рассмотреть кредитование 
бизнеса для предприятий торговли 
со сроком ведения деятельности все-
го три месяца, для иных предприя-
тий – шесть месяцев. 

Условия кредитных продуктов 
«Доступный» и «Рациональный» 
привлекательны еще и тем, что про-
цедура оформления пакета докумен-
тов упрощена, можно кредитовать-
ся на текущие и инвестиционные 
цели с индивидуальными графика-
ми погашения платежей. Кредиты 
«Доступный» и «Рациональный» 

предоставляются индивидуальным 
предпринимателям без образования 
юридического лица и юридическим 
лицам (ООО, ЗАО, ОАО). Обяза-
тельное условие: место регистрации 
в Российской Федерации, а также 
наличие действующего бизнеса с 
минимальным сроком работы 3-6 
месяцев.

ДОСТУПНЫЙ КРЕДИТ 
Сумма кредита «Доступный» со-

ставляет от 200 тыс. руб. до 1 млн. 
руб. Кредит выдается на текущие 
цели сроком до 12 месяцев, на ин-
вестиционные цели – до 36 месяцев.  
Преимуществом кредитного продук-
та является отсутствие имуществен-
ного обеспечения, предусмотрено 
поручительство супруга или супру-
ги для заемщиков индивидуальных 
предпринимателей, в случае если 
заемщиком выступает юридическое 

лицо, принимается поручительство 
физических лиц или юридических 
лиц - владельцев акций или долей в 
уставном капитале (с суммарной до-
лей участия 25% и более). Страхова-
ние не  требуется.

Льготный период по отсрочке по-
гашения основного долга не преду-
смотрен. 

Процентная ставка по кредиту 
составляет от 13,84%. Срок уплаты 
процентов – ежемесячно в дату, 
определенную кредитным догово-
ром. Досрочное погашение возмож-
но по заявлению заемщика не менее 
чем за пять рабочих дней до предпо-
лагаемого срока погашения.

 Комиссионное вознаграждение 
устанавливается в соответствии с та-
рифами комиссионного вознаграж-
дения на услуги юридическим лицам 
и индивидуальным предпринима-
телям, действующими в Россельхоз-
банке на дату совершения сделки. 

Если заемщик не исполняет обяза-
тельства по возврату  кредита, уплате 
процентов за пользование кредитом, 
комиссии и других денежных обя-
зательств, предусмотренных догово-
ром, а также в случае неисполнения 
(ненадлежащего исполнения) предо-
ставления документов, отражающих 
действительность целей кредитова-
ния, определяющих и отражающих 
условия и порядок расходования 
денежных средств, полученных в 
кредит в соответствии с договором, 
предусмотрены штрафы.

РАЦИОНАЛЬНЫЙ КРЕДИТ 
Сумма кредита «Рациональный» 

- от 1 000 001 до 15 000 000 рублей, 
что позволит осуществить финан-
сирование более дорогостоящих 
целей. Кредит предоставляется в 
виде единовременной выдачи или в 
виде кредитной линии: на текущие 
цели - до 18 месяцев, на инвести-
ционные цели - до 60 месяцев.

Максимальная сумма выдаваемых 
кредитов рассчитывается при визу-

альном осмотре бизнеса с использо-
ванием управленческой отчетности 
и в соответствии с методикой оцен-
ки кредитоспособности субъектов 
малого предпринимательства, разра-
ботанной Россельхозбанком. Формы 
предоставления кредита: единовре-
менный кредит, кредитная линия с 
лимитом выдачи, кредитная линия с 
лимитом задолженности.

Процентная ставка по кредиту со-
ставляет от 11,07%. Возможный по-
рядок погашения кредита – ежеме-
сячно по индивидуальному графику 
(по кредитам, которые предостав-
ляются в форме кредитной линии, 
устанавливается график снижения 
лимита задолженности). Досрочное 
погашение возможно по заявлению 
заемщика не менее чем за пять ра-
бочих дней до предполагаемого сро-
ка погашения.

Комиссионное вознаграждение 
устанавливается в соответствии с та-
рифами комиссионного вознаграж-
дения на услуги юридическим лицам 
и индивидуальным предпринима-
телям, действующими в Россельхоз-
банке на дату совершения сделки.

В качестве основного обеспечения 
принимается залог имущества, при-
надлежащего залогодателю на праве 
собственности. Обязательного стра-
хования залогового имущества не 
требуется. 

В случае если заемщиком выступа-
ет индивидуальный предпринима-
тель, принимается поручительство 
супруга. Если заемщиком выступа-
ет юридическое лицо, принимает-
ся поручительство физических лиц 

или юридических лиц - владельцев 
акций или долей в уставном капита-
ле (с суммарной долей участия 25% 
и более). 

В качестве дополнительного обе-
спечения исполнения клиентом 
кредитных обязательств может быть 
оформлено поручительство юриди-
ческого лица, индивидуального пред-
принимателя или физического лица, 
не входящих в группу связанных с 
клиентом заемщиков.

Если заемщик не исполняет обяза-
тельства по возврату кредита, уплате 
процентов за пользование кредитом, 
комиссии и других денежных обя-
зательств, предусмотренных догово-
ром, а также в случае неисполнения 
(ненадлежащего исполнения) предо-
ставления документов, отражающих 
действительность целей кредитова-
ния, определяющих и отражающих 
условия и порядок расходования 
денежных средств, полученных в 
кредит в соответствии с договором, 
предусмотрены штрафы.

Подробную информацию об услу-
гах банка можно получить:

 на нашем сайте http://www.rshb.
ru;

 по телефону единой справочной 
службы:

+8 (800) 200-02-90 – звонок по 
России бесплатный;

 связавшись с сотрудниками При-
морского РФ ОАО «Россельхозбанк»  
по телефону: 8(423) 260-53-79 (Вла-
дивосток, Океанский проспект, 
26/1) или 8 (4236) 63-19-90 (Наход-
ка, ул. Горького, 3).

ОАО «Россельхозбанк», банк со 100% госу-
дарственным капиталом, создан в 2000 году. 
С 2000 года Россельхозбанк успешно осу-
ществляет свою деятельность на территории 
Приморского края. Приморский региональ-
ный филиал ОАО «Россельхозбанк» предо-
ставляет банковские услуги во всех районах 
края, обладая обширной сетью из 15 дополни-
тельных офисов. Генеральная лицензия Банка 
России № 3349.                                                                                                                     

На правах рекламы

НОВЫЕ КРЕДИТЫ 
БИЗНЕСУ ОТ 
РОССЕЛЬХОЗБАНКА

МАРИНА 
ИЗАЕВА,
управляющий 
дополнительным 
офисом 
Россельхозбанка 
в г. Находке,
ул. Горького, 3, 
телефон: 63-19-90

Обращайтесь, мы подберем продукт, 
удобный для ВАШЕГО бизнеса!

ОФИЦИАЛЬНО

Фото Д. Никонова
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Кредитование субъектов малого 
бизнеса является одним из приори-
тетных направлений деятельности 
ОАО «Россельхозбанк». Банк пред-
ставляет широкую линейку программ 
кредитования на текущие и инвести-
ционные цели со стандартными и 
льготными условиями, с конкуренто-
способными процентными ставками, 
на сроки от 90 дней до 15 лет. Россель-
хозбанк постоянно обновляет линей-
ку программ кредитования с учетом 
специфики предпринимательской 
деятельности. Так, в 2011 году введе-
ны новые кредиты «Беззалоговый» и 
«Надежный клиент».

Многие клиенты уже оценили вве-
денные в 2012 году новые кредиты 
«Доступный» и «Рациональный», 
интерес к которым интенсивно воз-
растает. Данные кредитные продук-
ты предназначены для юридических 
лиц и индивидуальных предприни-

мателей. Это новые кредиты для раз-
вития малого бизнеса в сфере тор-
говли, производства, услуг.

Основные преимущества новых 
кредитов в том, что оценка бизнеса 
происходит на месте ведения биз-
неса и является дополнительным 
плюсом в определении платежеспо-
собности компании, Россельхозбанк 
может рассмотреть кредитование 
бизнеса для предприятий торговли 
со сроком ведения деятельности все-
го три месяца, для иных предприя-
тий – шесть месяцев. 

Условия кредитных продуктов 
«Доступный» и «Рациональный» 
привлекательны еще и тем, что про-
цедура оформления пакета докумен-
тов упрощена, можно кредитовать-
ся на текущие и инвестиционные 
цели с индивидуальными графика-
ми погашения платежей. Кредиты 
«Доступный» и «Рациональный» 

предоставляются индивидуальным 
предпринимателям без образования 
юридического лица и юридическим 
лицам (ООО, ЗАО, ОАО). Обяза-
тельное условие: место регистрации 
в Российской Федерации, а также 
наличие действующего бизнеса с 
минимальным сроком работы 3-6 
месяцев.

ДОСТУПНЫЙ КРЕДИТ 
Сумма кредита «Доступный» со-

ставляет от 200 тыс. руб. до 1 млн. 
руб. Кредит выдается на текущие 
цели сроком до 12 месяцев, на ин-
вестиционные цели – до 36 месяцев.  
Преимуществом кредитного продук-
та является отсутствие имуществен-
ного обеспечения, предусмотрено 
поручительство супруга или супру-
ги для заемщиков индивидуальных 
предпринимателей, в случае если 
заемщиком выступает юридическое 

лицо, принимается поручительство 
физических лиц или юридических 
лиц - владельцев акций или долей в 
уставном капитале (с суммарной до-
лей участия 25% и более). Страхова-
ние не  требуется.

Льготный период по отсрочке по-
гашения основного долга не преду-
смотрен. 

Процентная ставка по кредиту 
составляет от 13,84%. Срок уплаты 
процентов – ежемесячно в дату, 
определенную кредитным догово-
ром. Досрочное погашение возмож-
но по заявлению заемщика не менее 
чем за пять рабочих дней до предпо-
лагаемого срока погашения.

 Комиссионное вознаграждение 
устанавливается в соответствии с та-
рифами комиссионного вознаграж-
дения на услуги юридическим лицам 
и индивидуальным предпринима-
телям, действующими в Россельхоз-
банке на дату совершения сделки. 

Если заемщик не исполняет обяза-
тельства по возврату  кредита, уплате 
процентов за пользование кредитом, 
комиссии и других денежных обя-
зательств, предусмотренных догово-
ром, а также в случае неисполнения 
(ненадлежащего исполнения) предо-
ставления документов, отражающих 
действительность целей кредитова-
ния, определяющих и отражающих 
условия и порядок расходования 
денежных средств, полученных в 
кредит в соответствии с договором, 
предусмотрены штрафы.

РАЦИОНАЛЬНЫЙ КРЕДИТ 
Сумма кредита «Рациональный» 

- от 1 000 001 до 15 000 000 рублей, 
что позволит осуществить финан-
сирование более дорогостоящих 
целей. Кредит предоставляется в 
виде единовременной выдачи или в 
виде кредитной линии: на текущие 
цели - до 18 месяцев, на инвести-
ционные цели - до 60 месяцев.

Максимальная сумма выдаваемых 
кредитов рассчитывается при визу-

альном осмотре бизнеса с использо-
ванием управленческой отчетности 
и в соответствии с методикой оцен-
ки кредитоспособности субъектов 
малого предпринимательства, разра-
ботанной Россельхозбанком. Формы 
предоставления кредита: единовре-
менный кредит, кредитная линия с 
лимитом выдачи, кредитная линия с 
лимитом задолженности.

Процентная ставка по кредиту со-
ставляет от 11,07%. Возможный по-
рядок погашения кредита – ежеме-
сячно по индивидуальному графику 
(по кредитам, которые предостав-
ляются в форме кредитной линии, 
устанавливается график снижения 
лимита задолженности). Досрочное 
погашение возможно по заявлению 
заемщика не менее чем за пять ра-
бочих дней до предполагаемого сро-
ка погашения.

Комиссионное вознаграждение 
устанавливается в соответствии с та-
рифами комиссионного вознаграж-
дения на услуги юридическим лицам 
и индивидуальным предпринима-
телям, действующими в Россельхоз-
банке на дату совершения сделки.

В качестве основного обеспечения 
принимается залог имущества, при-
надлежащего залогодателю на праве 
собственности. Обязательного стра-
хования залогового имущества не 
требуется. 

В случае если заемщиком выступа-
ет индивидуальный предпринима-
тель, принимается поручительство 
супруга. Если заемщиком выступа-
ет юридическое лицо, принимает-
ся поручительство физических лиц 

или юридических лиц - владельцев 
акций или долей в уставном капита-
ле (с суммарной долей участия 25% 
и более). 

В качестве дополнительного обе-
спечения исполнения клиентом 
кредитных обязательств может быть 
оформлено поручительство юриди-
ческого лица, индивидуального пред-
принимателя или физического лица, 
не входящих в группу связанных с 
клиентом заемщиков.

Если заемщик не исполняет обяза-
тельства по возврату кредита, уплате 
процентов за пользование кредитом, 
комиссии и других денежных обя-
зательств, предусмотренных догово-
ром, а также в случае неисполнения 
(ненадлежащего исполнения) предо-
ставления документов, отражающих 
действительность целей кредитова-
ния, определяющих и отражающих 
условия и порядок расходования 
денежных средств, полученных в 
кредит в соответствии с договором, 
предусмотрены штрафы.

Подробную информацию об услу-
гах банка можно получить:

 на нашем сайте http://www.rshb.
ru;

 по телефону единой справочной 
службы:

+8 (800) 200-02-90 – звонок по 
России бесплатный;

 связавшись с сотрудниками При-
морского РФ ОАО «Россельхозбанк»  
по телефону: 8(423) 260-53-79 (Вла-
дивосток, Океанский проспект, 
26/1) или 8 (4236) 63-19-90 (Наход-
ка, ул. Горького, 3).

ОАО «Россельхозбанк», банк со 100% госу-
дарственным капиталом, создан в 2000 году. 
С 2000 года Россельхозбанк успешно осу-
ществляет свою деятельность на территории 
Приморского края. Приморский региональ-
ный филиал ОАО «Россельхозбанк» предо-
ставляет банковские услуги во всех районах 
края, обладая обширной сетью из 15 дополни-
тельных офисов. Генеральная лицензия Банка 
России № 3349.                                                                                                                     

На правах рекламы

НОВЫЕ КРЕДИТЫ 
БИЗНЕСУ ОТ 
РОССЕЛЬХОЗБАНКА

МАРИНА 
ИЗАЕВА,
управляющий 
дополнительным 
офисом 
Россельхозбанка 
в г. Находке,
ул. Горького, 3, 
телефон: 63-19-90

Обращайтесь, мы подберем продукт, 
удобный для ВАШЕГО бизнеса!

ОФИЦИАЛЬНО
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В Находке завершился пер-
вый этап конкурса молодежных 
бизнес-проектов. Его итоги и 
дальнейшие планы участники и 
организаторы обсудили за кру-
глым столом в Международном 
морском клубе.

Круглый стол состоялся по ини-
циативе Управления потребитель-
ского рынка и предпринимательства 
администрации Находки, которое 
уже третий год является организато-
ром конкурса молодежных бизнес-
проектов. Состоявшаяся встреча 
позволила участникам познакомить-
ся с экспертным советом, в состав 
которого входят представители го-
родской администрации и предпри-
ниматели Находки, а также задать 
интересующие вопросы, обменяться 
идеями и предложениями. 

Организаторы еще раз рассказали 
об условиях конкурса и дальнейших 
планах, а предприниматели, в свою 
очередь, приготовили для участни-
ков небольшие доклады, чтобы  по-
мочь им с выбором объектов бизнес-
планирования и, возможно, своим 
выступлением дать толчок к рожде-
нию новых идей.

Александр Пожидаев, Сергей Сма-
гин, Иосиф Козловский, Александр 
Бурцев дали рекомендации кон-
курсантам, как применить бизнес-

проекты на практике, рассказали о 
приоритетных направлениях раз-
вития предпринимательства на тер-
ритории городского округа. Кроме 
того, они сформулировали для участ-
ников некоторые идеи. Например, в 
области металлопереработки и стро-
ительства домов с использованием 
энергосберегающих технологий. 

Директор автоцентра «Фортуна» 
Сергей Смагин отметил, что городу 
нужны свежие идеи, связанные ис-
ключительно с производством. «Вы 
должны не просто написать работу, 
а посмотреть, можно ли реализовать 
этот проект», - посоветовал он кон-
курсантам. 

Завершился круглый стол семи-
наром по бизнес-планированию, на 
котором участников проконсуль-
тировали, как правильно выбрать 
бизнес-идею и разработать свой 
проект. Провела занятие координа-
тор Школы молодежного предпри-
нимательства в Приморском крае 
Светлана Баженова.

Теперь до 1 сентября конкурсан-
ты должны будут представить го-
товые бизнес-проекты. Их актуаль-
ность, инновационность, полезность 
для города на заключительном этапе 
оценят члены экспертного совета. 
Защитить работу участникам пред-

стоит в конце октября в формате 
мультимедийной презентации.

Напомним, в этом году конкурс 
проводится в двух номинациях: «Луч-
ший молодежный бизнес-проект» и 
«Лучший бизнес-проект среди мо-
лодых предпринимателей». Свои за-
явки на участие подали 36 человек 
в возрасте до 30 лет. В их числе как 
уже состоявшиеся бизнесмены, так 
и студенты, которые планируют свя-
зать свое будущее с предпринима-
тельской деятельностью. 

Конкурс проводится в рамках му-
ниципальной целевой программы 
«Развитие малого и среднего пред-
принимательства на территории 
Находкинского городского округа» 
на 2012-2014 годы. 

Пресс-служба администрации
Находкинского городского 

округа

КОНКУРС 
БИЗНЕС-ПРОЕКТОВ 
НАБИРАЕТ ОБОРОТЫ

ДОРОГА МОЛОДЫМ

Хочется надеяться, что вопросы, кото-
рые обсуждались на круглом столе, будут 
полезны для всех молодых предприни-
мателей, решившихся принять участие 
в конкурсе. Во время встречи темы под-
нимались интересные и важные для го-
рода и края, но у меня сложилось впе-
чатление, что  молодежь была несколько 
не подготовлена к уровню дискуссии. 
Что важно, выступающие сумели заин-
тересовать своих потенциальных коллег 
и партнеров, беседа часто выходила за 
рамки заявленных тем, молодежь дели-
лась с мэтрами своими мыслями и опы-
том. Вопросы членам экспертного со-
вета конкурса молодые и начинающие 
бизнесмены задавали самые разноо-

бразные, молодежь с одинаковым инте-
ресом расспрашивала и об организации 
производства в СССР, и о политической 
обстановке в современном Китае. 

Многие участники встречи стоят толь-
ко на первой ступеньке пути к своему 
делу. Пока самый главный для них во-
прос: что я хочу? Или все же стать пред-
принимателем и взять на себя полную 
ответственность за свою жизнь и благо-
получие, или дать себе еще время по-
думать. Далеко не всем суждено быть 
бизнесменами, и одна из задач круглого 
стола – помочь молодежи определить-
ся с выбором, помочь избежать многих 
проблем, используя опыт других.

Неподдельный интерес вызвала вто-
рая частью встречи, во время которой 
координатор Школы молодежного 
предпринимательства в Приморском 
крае Светлана Баженова доходчиво 
объяснила участникам семинара, как от-
ветить себе на многие вопросы и какие 
проблемы предстоит решать. 

По словам ребят, это мероприятие по-
могло им найти необходимые ответы на 
свои внутренние вопросы, послужило 
толчком к поиску и изучению необходи-
мой информации, научило относиться к 
своим идеям со вниманием. 

Наталья НАГОРНОВА

ГОРОДУ НУЖНЫ СВЕЖИЕ ИДЕИ
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Наше агентство стремится при-
влечь молодежь к творчеству, отвлечь 
от вредного воздействия «улицы». 
Деятельность агентства направлена 
на поиск талантливых ребят и их 
подготовку для работы в творческой 
сфере региона и по возможности на 
российской сцене.

Нас интересуют молодые люди 
от пяти до тридцати лет в номерах 
вокального, танцевального, ори-
гинального жанра и других видов 
искусства, ребята, не только пере-
певающие известные песни, но и 
творящие самостоятельно.

Поиск талантов будет проходить 
в рамках проектов: «Кастинг даро-
ваний» для талантливых ребят от 
7 до 30 лет и «Золотые звездочки 
Приморья» для ребят от 5 до 7 лет. 
Дальнейшие репетиции, обучение 
талантливых ребят, аренду залов, ор-
ганизацию концертов PR-агентство 
«GOLDEN STARS» берет на себя.

В настоящее время агентство под-
писывает договоры с концертными 
площадками города, звукозаписы-
вающими студиями, московскими 
коллегами-продюсерами, радиостан-

циями, собирает представительное 
жюри для будущих проектов.

Кроме концертов  в качестве «рас-
крутки» таланта собираемся исполь-
зовать запись и выпуск дисков, уча-
стие в телевизионных программах 
местного телевидения и на россий-
ских каналах. 

Пресс-служба PR-агентства 
“GOLDEN STARS”

Телефон: 8 914 713 4111
E-mail: tlidinzi@mail.ru 

PR-АГЕНТСТВО «GOLDEN STARS» ВЕДЕТ ОТБОР ТВОРЧЕСКОЙ 
МОЛОДЕЖИ ДЛЯ ПРОДВИЖЕНИЯ В РЕГИОНЕ

АУ, МЫ ИЩЕМ ТАЛАНТЫ!
ДОРОГА МОЛОДЫМ



14 ТЕХНОЛОГИЯ ДЕЛА № 2 

Я окончила геофизический фа-
культет ДВГУ, но, к сожалению, так 
и не поработала по приобретенной 
специальности. Реалии того времени 
– это суровые 90-е, перестройка и т. 
п. Ситуация заставляла выживать. 

Надо сказать, мне очень везло. Я 
встречала на своем жизненном пути 
массу интересных и уникальных лю-
дей, которые помогали мне расши-
рять кругозор, совершенствоваться. 
Мне не раз приходилось искать ра-
боту: я работала фитодизайнером, 
кассиром-бухгалтером, менеджером 
по рекламе и даже исполнительным 
директором. В Институте биологии 
моря довелось поработать админи-
стратором государственного мор-
ского заказника «Залив Восток», в 
экологическом центре «Алькор» 
– координатором экологических 
проектов. Незаменимый опыт при-
обрела за время работы в кредит-
ном кооперативе «Вариант», дослу-
жившись до главного специалиста. В 
2012 году я возглавила находкинский 
филиал региональной сети кадровых 
агентств «Успех» и очень надеюсь 
применить с пользой для компании 
все свои навыки, умения и таланты, 
реализоваться на этом месте в пол-
ной мере, совершенствуя свои зна-
ния, повышая профессионализм. 

На сегодняшний день на рынке 
труда в Находке КА «Успех» зани-
мает лидирующую позицию, являясь 
единственным кадровым агентством 
полного цикла, но работа нам пред-
стоит большая. Вообще, признаком 
развитого рынка труда является на-
личие инфраструктуры этого рын-
ка, в первую очередь – кадровых 
агентств. Так как для Находки это 
пока не очень известная услуга, рас-
скажу, какие кадровые агентства 
бывают и за что им стоит платить 
деньги.

Кадровые агентства бывают двух 
видов: агентства по трудоустройству 
и агентства по подбору персонала. 
В первом клиентом является чело-
век, ищущий работу. Именно он 
оплачивает услуги. Признаком ка-
чественной работы такого агентства 
является наличие гарантийных обя-
зательств перед соискателями. Та-
кими обязательствами могут быть: 
предоставление рабочего места, или 
определенное количество сделанных 
предложений, или, на худой конец, 
определенное количество участий в 
собеседованиях с потенциальными 
работодателями.

Для агентства по подбору персо-
нала клиентом является компания, 
ищущая персонал, она и оплачивает 
услуги. К сожалению, в Приморье 
пока не сформировался так называе-
мый «стандарт отрасли», т.е. устояв-
шийся взгляд на качество услуги по 
подбору персонала. 

Зачастую руководители фирм 
предпочитают искать сотрудников 
с помощью объявлений или по зна-
комым, но давайте посчитаем, так ли 
уж выгоден самостоятельный поиск.

Для примера приведу следующую 
ситуацию: компании необходим 
главный бухгалтер (предполагае-
мая оплата труда 20 тысяч рублей 
на испытательный срок); функция 
работы с персоналом не выделена 
(нет менеджера по персоналу); вы-
бор будет делать директор, помогать 
в техническом плане ему будет се-
кретарь; предположим, заработная 
плата секретаря составляет 8 тыся-
чи рублей в месяц, а директора - 45 
тысяч рублей в месяц; оценку про-
фессионального уровня будет делать 
приглашенный аудитор. Достаточно 
типичные обстоятельства, не правда 
ли? Для наглядности сведу информа-
цию в таблицу: 

ЖАННА ЯЛОЗА, 
директор кадрового агентства «Успех» в г. Находке, 
ул. Верхне-Морская, 9, офис 27, телефон: 697-197

КАДРЫ 
РЕШАЮТ ВСЕ

Выбирая агентство по подбору персонала, т.е. выбирая 
человека, который будет представлять на предварительных 
переговорах с соискателями вашу компанию, делайте 
ставку на качество услуги, и вы не прогадаете.

Фото C. Комогорова
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№ Мероприятие Стоимость Время

1 Формулирование и подача объявления о вакансии возможно, 
бесплатно

1 день

2 Ожидание выхода объявления - минимум 
3 дня

3 Получение откликов на объявление по телефону (секретарь; это займет не менее 50 % его 
рабочего времени в течение 4 – 5 дней)

минимум 
8000 руб.

минимум 
4 дня

4 Составление графика встреч с соискателями, получение от них или помощь им в составлении 
резюме или анкеты (2 дня секретаря)

минимум 
800 руб.

минимум 
2 дня

5 Встречи с соискателями директора (по статистике, чтобы найти 1 человека, надо иметь 24 
соискателя; по 1 часу на встречу)

минимум 
6750 руб.

минимум 
3 дня

6 Профессиональное тестирование аудитором соискателей (предположим, 3 соискателя по 1,5 часа 
на каждого; стоимость 1 часа работы аудитора не менее 20 у.е., т.е. примерно 600 руб.)

минимум 
2700 руб.

1 день

7 Получение информации о соискателях с прежних мест работы (эту работу, скорее всего, сможет 
сделать лишь сам директор; пусть на финише осталось 2 человека; чтобы повстречаться с 
прежними руководителями этих людей, надо не менее 1 дня на каждого финалиста)

минимум 
4 500 руб.

2 дня

ИТОГО
минимум 
15 550 руб.

минимум 
16 дней

ВСЕГО
минимум 
31 100 руб.

минимум 
1 месяц

№ Мероприятие Стоимость Время

1 Заявка в агентство (максимум 2 часа директора) максимум 
600  руб.

0,25 рабочего 
дня – 1 день

2 Ожидание первых итогов работы агентства - от 1 до 10 дней – 
10 дней

3 Встречи с соискателями (на них уже представлено агентством резюме, рекомендации их 
по прежним местам работы проверены, проведено профессиональное тестирование, а в 
некоторых случаях по заявке работодателя проведено и психологическое тестирование; 
представлено 3 – 5 соискателей; на встречу назначаются обычно 3 кандидата; по 1 часу 
на кандидата)

максимум 
800 руб.

1 день

4 Предположим, в первый заход не удалось решить проблему. Еще один тур поиска: 
ожидание, встречи с соискателями

максимум 
800 руб.

10 – 12 дней

5 Принятие решения по подходящему человеку, выплата гонорара агентству (одна 
месячная оплата труда искомого сотрудника)

20 тыс. руб. 1 день

ИТОГО
22 200 руб. максимум 

1 месяц

Данный расчет, как вы уже поняли, 
приведен для пессимистичного вари-
анта. Кроме того, следует иметь в виду, 
что в течение трех месяцев кадровое 
агентство будет нести гарантийные 
обязательства по бесплатной замене 
не прошедшего испытательный срок 
работника.

Вам осталось сравнить и принять ре-
шение. Погрязнуть в потоке кандида-

тов или смотреть только подходящих 
под ваши требования (профессиональ-
ные, личностные, биографические) 
соискателей. Действовать на авось 
или принять в компанию человека 
с устойчивой деловой репутацией. 
Сэкономить на входе и в результате 
заплатить вдвое – втрое больше или 
оплатить услуги профессионалов.

ПРОБА КАЧЕСТВА
Итак, вы оказались рачительным 

управленцем и вышеприведенные 
расчеты убедили вас обратиться к 
профессионалам, потому что вы уже 
поняли, что время, силы, нервы, ма-
териальные ресурсы, потраченные на 
самостоятельный поиск, будут стоить 
вам дороже. Что может помочь вам 
определиться с тем, качественную 
услугу вам оказывают или нет?

Напомню, что мы привели оптимистичный расчет. Объявления, скорее всего, придется повторять и использовать 
для этого несколько печатных изданий. Встречи с соискателями займут не три дня, а растянутся на существенно 
более продолжительное время и т.д. Поэтому, не дрогнув, увеличиваем и время, и стоимость в два раза:

А вот расчет для варианта работы через кадровое агентство:

ПЕРСОНА НОМЕРА
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Заказ может быть принят только 
при личной встрече. Если это не был 
ваш визит в кадровое агентство, а 
звонок по телефону, то квалифициро-
ванный сотрудник агентства должен 
оперативно (в этот или на следующий 
день) приехать к вам в точно назна-
ченное время. Сотрудник агентства 
подробно расспросит вас не только об 
открывшейся позиции, но и о компа-
нии, направлениях ее работы, о кор-
поративной культуре. 

Требования к работнику ни в коем 
случае не должны ограничиваться 
описанием типа: «женщина до 25 лет  
с высшим образованием и опытом от 
двух лет». Вакансия описывается, глав-
ным образом, с точки зрения функци-
ональных обязанностей, исполняемых 
на данной позиции. Кроме того, мо-
дель желаемого работника дополня-
ется личностными характеристиками, 
чтобы определить, какой человек по 
своему стилю мог бы подойти вашей 
компании.

Обязательно четко определяется по-
рядок выполнения работы и ее сроки. 

Вам должны быть предложены до-
полнительные методы оценки соис-
кателей. Этими методами могут быть 
различного рода тестирование, как 
профессиональное, так и психологи-
ческое, сюжетно-ролевые или деловые 
игры, конкурсные задания на опреде-
ленную тему и т.п. Я отнюдь не настаи-
ваю, что этими методами всегда нуж-
но пользоваться. Они дорогостоящи, и 
главным оценочным мероприятием я 

считала и считаю собеседование с со-
искателем специалиста, который раз-
бирается в человеческой природе. Но 
в случае подбора кандидата на топ-
позиции я рекомендовала бы помнить 
об активных оценочных методах, упо-
мянутых выше. 

Вас должны постоянно информи-
ровать о ходе выполнения работы. 
Агентство должно прислать вам ре-
зюме не на 15 – 30 примерно под-
ходящих вам соискателей, а на 3 – 5 
кандидатов, которые точно соответ-
ствуют заявленным требованиям. В 
резюме должна содержаться объек-
тивная  информация, значимая для 
вас и позволяющая составить пред-
варительное впечатление о человеке. 
Рекомендации соискателей должны 
быть проверены. Сами же кандидаты, 
резюме которых вам прислали, долж-
ны быть информированы о вакансии 
и дать предварительное согласие на 
участие в конкурсе.

Именно кадровое агентство должно 
организовать вашу встречу с канди-
датами в удобное для обеих сторон 
время. При необходимости должно 
предоставить для этого свой офис. 
Если же агентство просто дает теле-
фон работодателя соискателю или 
наоборот, чтобы те договорились сами 
– это говорит о непрофессионально-
сти агентства.

После вашей встречи с кандидатами 
агентство обязательно должно полу-
чить информацию о результатах, при 
необходимости скорректировать свое 
представление о том, какие именно 
люди вам необходимы.

Даже после принятия сотрудника 
на работу агентство не считает свою 
работу завершенной. Оно обязано ин-
тересоваться, как проходит испыта-
тельный срок принятого сотрудника, 
подготовить резерв на случай замены 
и оперативно заменить работника 
при необходимости.

И, наконец, возможно, самое спор-
ное мое утверждение. Считаю, что 
качественная услуга по подбору пер-
сонала должна обязательно сопрово-
ждаться управленческим консалтин-
гом. Почему спорное? Потому что 
руководители совершенно обоснован-
но считают, что лучше всех знают, как 
им необходимо вести свой бизнес, и 
некоторые очень болезненно реагиру-
ют на пусть даже крайне осторожные 
советы. Конечно, лучше руководителя 
никто не разбирается в делах фир-
мы. Но я считаю, что не использовать 
опыт экспертов в области управления, 
организационного развития, кадровой 
политики и управления персоналом 
в целом является расточительством. 
Понимаю, что доверие проникнуть во 
внутренние дела компании необходи-
мо заслужить. 

Я настаиваю на применении кон-
салтинга, когда вижу, что работа даже 
самого совершенного сотрудника не 
будет успешной по не зависящим от 
него причинам, потому что нарушен 
принцип делегирования ответствен-
ности, обязанности не сопровождены 
необходимыми для их исполнения 
правами или вся структура, в которую 
вписывается человек, нерабочая. 

ПЕРСОНА НОМЕРА

Мероприятия форума:
02-03 июня 2012 г. - семинар-тренинг 
«Стимулирование торгового персо-
нала: технологии успеха» (Рауд Е. Ю., 
г. Владивосток);
04 июня  2012 г.  - мастер–класс «Эф-
фективные диалоги HR-а с первым 
лицом компании» (Рауд Е.Ю., г. Вла-
дивосток);
06-07 июня 2012 г. - семинар-
практикум «HR-ДИРЕКТОР: самые 
эффективные технологии управле-
ния персоналом в современной ор-
ганизации» (Краснова Н.В., г. Москва);

08 июня 2012 г. ключевое событие 
Форума - VII Дальневосточная научно-
практическая конференция 
«Актуальные вопросы управления 
персоналом: опыт и перспективы».
08 июня 2012 г. “Шоко-party” (свет-
ская вечеринка для HR-ов);
09-10 июня 2012 г. - семинар-
практикум «Расчет оптимальной чис-
ленности   персонала в современной 
компании»   (Краснова Н.В., 
г. Москва);
09-10 июня 2012 г. - семинар-тренинг 
«Подбор персонала: технологии успе-

ха» (Кровлина Д.Е., г. Владивосток);
Организатор - Дальневосточная сеть 
Кадровых агентств и Учебный Центр 
«Успех»www.uspeh-vl.ru. 
Подробная информация по телефо-
нам: Во Владивостоке: (423) 259-29-
14, 234-60-21, 234-60-48, 232-91-22. 
В Хабаровске: (4212) 311-866, 311-959, 
312-107. В Находке: (4236) 697-197, 
8(924)256-00-06. Сайт Форума www.
hrforumdv.weebly.com
При Содействии администрации При-
морского края

Главное HR-событие года в регионе - ДАЛЬНЕВОСТОЧНЫЙ HR-ФОРУМ 2012
Приглашаем руководителей компаний, директоров и менеджеров по персоналу, специалистов кадровых служб, 

представителей образовательных, тренинговых, консалтинговых центров, независимых консультантов и тренеров.
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Это небольшое исследование дает 
нам представление о том, как ви-
дят находкинский рынок рекламы 
его участники – предприниматели, 
которые пользуются предлагаемы-
ми рекламными услугами. В нашем 
городе основные потребители ре-
кламного пространства и услуг – 
малые предприятия. Да, масштабы 
нашего исследования невелики и 
средства тоже, но все же оно дает 
представление о том, что собствен-
ники компаний делают упор на по-
иске эффективных путей донесения 
своей информации до потребителя. 
Самым популярным рекламоноси-
телем в нашем небольшом опросе 
оказался Интернет и «сарафанное 
радио»: так или иначе каждый из 
опрошенных заострил внимание на 
позитивной репутации и использо-
вании электронных ресурсов. 

Итак, какие виды рекламы пред-
почитают предприниматели для 
размещения информации о себе в 
нашем городе? 

ТАТЬЯНА 
ПОПОВИЧЕВА, 
владелец 
студии нейл 
дизайна 
«Аделито»: 

« Р а б о т а е м 
давно и видов 
рекламы пере-
пробовали много. Опыт показал, 
что реклама на ТВ очень дорого-
стоящая и для нашего города не-
эффективна. В газетах размещаем 
объявления постоянно, размещаем 
большими рекламными блоками, 
и есть результат от такой рекламы. 
Часто пользуемся услугами радио, 
это более доступно, чем ТВ, и в то 
же время охват аудитории больше. 
Еще размещаем свою информацию 
в автобусах, стараемся сделать так, 
чтобы о нас слышали круглый год».

АНДРЕЙ 
ЛИСОВЕНКО,  
владелец 
агентства 
недвижимости 
«НИКА»:

«Мы пользу-
емся реклам-
ными услугами местных газет. Даем 
рекламные блоки и просто строчные 
объявления. В газетах информация о 
нас идет постоянно. Сейчас век циф-
ровой, и не использовать Интернет 
глупо, так что реклама есть и в Сети. 
Используем объявления на город-
ских сайтах и электронные рассыл-
ки».

СТЕПАН 
ЯКОВЛЕВ, 
владелец 
компании 
«КОНТРОЛЬ 
системы 
безопасности»: 

«Самая дей-
ственная ре-
клама в нашем небольшом городе 
– это репутация. Если клиенты тебе 
доверяют, то это доверие приведет в 
фирму еще клиентов. Раньше широ-
ко пользовались рекламными услуга-
ми газет, бизнес-каталогов и другой 
печатной продукции, но для нас это 
оказалось неэффективным. Сейчас 
мы размещаем сайт в Интернете и 
пользуемся услугами справочной по 
товарам и услугам – это на данный 
момент самые выгодные рекламные 
пространства для нас».

ЮЛИЯ 
ГРИГОРЬЕВА,
владелец 
фотостудии 
«Талан»:

« О с н о в н о й 
упор у нас идет 

на использование для рекламы 
интернет-ресурса. Мы используем 
все: баннеры на сайтах, собственный 
сайт, много рекламы размещаем в 
социальных сетях. Сейчас Интернет 
– самый эффективный для нас ре-
сурс для поиска клиентов. Обязатель-
но нужно учитывать возможности 
«сарафанного радио», от человека к 
человеку переходят положительные 
отзывы, и вот уже клиенты сами 
находят нас. Но поддерживать имя 
фирмы на слуху надо, для этого мы 
используем баннерную рекламу и 
рекламу в автобусах. ТВ и радио счи-
таем недостаточно эффективными».

АННА 
ГОДОВИКОВА, 
владелец 
брачного 
агентства 
«Идеальная 
пара»:

«Перепробовали много, останови-
лись на газетной рекламе. Мы даже 
не блоками даем, а просто строчны-
ми объявлениями, эффективность 
такая же, как и у блоков. Пробовали 
размещать рекламу бегущей стро-
кой на телевидении, но что на радио, 
что на ТВ толком не размещаемся, 
т.к. получается дорого, а результата 
зачастую нет. Двигатель прогресса 
для нас – отзывы клиентов. Счи-
таю, «сарафанное радио» реально 
работает, тем более что город у нас 
небольшой. Еще довольно активно 
мы влились в электронную жизнь, 
и сейчас использование социальных 
сетей уже приносит свои плоды. Еще 
мы периодически расклеиваем в го-
роде обычные бумажные объявле-
ния. Кроме  того, любим проводить 
совместно с различными организа-
циями различные мероприятия, это 
благоприятно влияет на репутацию, 
и через партнеров идет информация 
о нас».

Материал подготовила 
Наталья НАГОРНОВА

РЕКЛАМА – 
ДВИГАТЕЛЬ ТОРГОВЛИ? 

ШКОЛА БИЗНЕСА
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Для успешного начала и раз-
вития бизнеса одной только идеи 
создания нового товара и услуги 
недостаточно. Ведь для  выбора 
оптимального сочетания всего, что 
необходимо для успешного про-
никновения продукта на рынок, 
требуются еще и определенные 
практические знания в области 
маркетинга.

В рыночной экономике все, что 
происходит в интервале производ-
ство – потребление, определяется 
понятием “маркетинг”. Если место 
встречи покупателя и продавца — 
рынок, то маркетинг — это дея-
тельность, которая помогает им 
встретиться. 

“Цель маркетинга — сделать 
усилия по сбыту ненужными. Цель 
маркетинга — узнать и понять кли-
ента в такой мере, чтобы товар или 
услуга в точности совпадали с его 
требованиями и продавали сами 
себя», - считает Питер Ф. Друкер, 
доктор наук, оказавший револю-
ционное влияние на развитие биз-
неса в двадцатом веке.

Маркетинг часто определяют 
как выявление потребностей лю-
дей и удовлетворение этих по-
требностей по цене, которую они 
готовы заплатить и которая при-

несет предприятию прибыль, то 
есть это предпринимательская де-
ятельность, направленная на про-
движение товаров и услуг от про-
изводителя к покупателю с целью 
получения прибыли. 

Когда говорят о маркетинге, пре-
жде всего, имеют в виду его четыре 
главных компонента — это четыре 
“Р”: 

Product (товар) — производство, 
продажа товаров или предоставле-
ние услуг, необходимых потреби-
телям; 

Price (цена) — разработка пра-
вильной стратегии ценообразова-
ния; 

Promotion (продвижение) — 
информирование потребителей о 
предложенных товарах и услугах; 

Place (место) — выбор путей и 
методов сбыта. 

Большинство решений, прини-
мающихся в маркетинге, касает-
ся этих четырех “Р”. Тщательная 
проработка элементов структу-
ры маркетинга является основой 
формирования маркетингового 
бизнес-плана.  В последнее время 
в маркетинговую науку ввели еще 
один, пятый, компонент - Рeople 
(люди).

Овладеть основами маркетин-
га для того, чтобы успешно зани-
маться своим бизнесом, совсем не-
сложно.

ГЛАВНЫЕ ФУНКЦИИ 
МАРКЕТИНГА

Прежде всего, маркетинг – это 
исследование, преследующее цель 
определить круг клиентов и их по-
требности. Свое внимание нужно 
сфокусировать на потребителе, а 
не на собственной продукции или 
услуге. 

Новой компании будет легче до-
биться успеха, если ее продукция 
отвечает запросам потребителей, 
а не просто демонстрирует техно-
логические возможности произво-
дителя.

Очень важно еще до начала дея-
тельности критически оценить 
свой товар, продукт или услугу и в 
случае необходимости что-то в нем 
откорректировать еще до того, как 
вы потратите деньги для продви-
жения на рынке.

Товар — это все то, что изготав-
ливается для удовлетворения по-
требностей покупателей с целью 
получения прибыли. Каждый товар 
имеет множество свойств и харак-

МАРКЕТИНГ. 
ЗНАКОМЫЕ 
НЕЗНАКОМЦЫ

СВЕТЛАНА БАЖЕНОВА,
директор АНО «Дальневосточный центр развития гражданских 

инициатив и социального партнерства»

Цель маркетинга — узнать и понять клиента в такой 
мере, чтобы товар или услуга в точности совпадали с его 
требованиями и продавали сами себя
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теристик. Человек обращает вни-
мание на те из них, которые отве-
чают его потребностям, и выбирает 
товар, совокупность свойств кото-
рого обеспечивает ему наибольшее 
удовлетворение по доступной цене 
и с учетом личных мотиваций. Но 
важными и основополагающими 
являются два условия продажи то-
вара на рынке:

- товар должен иметь потреби-
тельские свойства,

- товар должен быть конкуренто-
способным. 

Один из способов оценки кон-
курентных преимуществ своего 
товара — применение SWOT-
анализа. Название складывается из 
аббревиатуры следующих англий-
ских слов: strengths (сильные сто-
роны), weaknesses (слабые сторо-
ны), opportunities (возможности), 
threats – (угрозы).

Для того чтобы провести SWOT-
анализ, поделите лист на четыре 
части. В одной из них выпишите 
сильные стороны товара — что вы-
деляет его среди других, каковы 
преимущества перед конкурен-
тами. Во второй части детально 
проанализируйте слабые стороны 
— в чем слабость по сравнению с 
товарами моих конкурентов. Ана-
логично рассмотрите возможности 
конкуренции с другими товара-
ми и вероятные угрозы. Обратите 

внимание, возможности и опасно-
сти — это влияние внешней среды. 
Пример SWOT-анализа в таблице 1.

Вы должны быть уверены в том, 
что знаете потребности клиента 
и свойства товара. Необходимо 
определить уникальное достоин-
ство товара, которое будет отли-
чать его от товаров конкурентов. 
То, что отличает товар, должно 
быть интересным и выгодным для 
клиентов.

Чтобы заинтересовать клиентов, 
можно прибегнуть к следующим 
аргументам:

- полезность (мне это нужно)
- практичность (это легко и удобно) 
- престижность (это мне подхо-

дит)
- уверенность (с этим я чувствую 

себя спокойно)
- развлечение (мне это нравится, 

это забавно). 
Чем больше уникальных свойств 

имеет товар, тем шире окажется 
круг потребителей, на которых 
можно ориентироваться, тем боль-
шее количество потребностей он 
сможет удовлетворить.

Маркетинг разделяет определе-
ние товара на три уровня. Сущ-
ность товара — то есть то, для 
чего товар непосредственно пред-
назначен. Например, сущность 
мыла — очищение. Товар в ре-

альном исполнении — то, чем 
реальный товар характеризуется: 
конструкция и технология изго-
товления, размер и дизайн упа-
ковки, качество компонентов, 
фирменное название и торговая 
марка, информация о товаре, репу-
тация производителя. Например, 
хозяйственное мыло “Максим” в 
разных упаковках, с информацией 
о производителе, составе, способе 
использования, сроках реализа-
ции. Товар с подкреплением, 
или добавленный товар. Этот 
уровень включает предпродажное 
и послепродажное обслуживание, 
гарантийные обязательства, номер 
телефона для консультаций и ин-
формации, обеспечение продавцов 
розничной торговли рекламными 
материалами. Например, продажа 
пакета мыла в реальном выполне-
нии с приложением “пробника”.  

Преимущества
- уникальность 
- удобство 
- новизна 
- красивый дизайн

Недостатки
- отсутствие рекламы 
- сравнительно высокая цена
- потребители не уверены в безопасности 
- не является жизненно необходимым предметом

Возможности 
усовершенствования (внутренняя среда) 

- сделать подарочную упаковку 
- прибавить звучание мелодии 
- прибавить индикатор времени чистки зубов 
- выпускать детские зубные щетки

Угрозы (внешняя среда)
- конкуренция
- обычные зубные щетки
- активно рекламированные щетки “Колгейт”, 
“Бленд-А-мед” и иных фирм

Таблица 1. Фирма “Улыбка”. Электрические зубные щетки

Сущность товара

Товар в реальном 
исполнении

Товар с 
подкреплением

Рис. 2

ШКОЛА БИЗНЕСА
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Каждый товар в реальном вы-
полнении имеет свой жизненный 
цикл, который определяется за-
висимостью объемов продажи от 
времени пребывания на рынке. 
Стадии жизненного цикла товара 
включают внедрение, рост, зре-
лость, насыщение, спад. Графически 
жизненный цикл товары выглядит 
следующим образом (рис. 3):

Данные знания нужны, чтобы 
уметь анализировать стадии жиз-
ненного цикла своего товара и во-
время предвидеть моменты спада. 
Необходимо заранее, еще на ста-
дии роста одного товара, выводить 
на рынок новый товар или услугу, 

чтобы обеспечить своему предпри-
ятию стабильный доход.

Еще одним хорошим способом 
анализа может стать своеобразная 
анкета, содержащая ряд важных 
вопросов (таблица 2). Сразу хо-
чется отметить, что этот перечень 
условный и может быть изменен и 
дополнен по вашему желанию.

Такой анализ поможет вам по-
нять и осознать свои основные 
конкурентные преимущества и 
недостатки. И это, несомненно, 
поможет успеху вашего предпри-
ятия.

Важно создать хороший товар, 
но также важно знать, достаточ-
но ли на потребительском рынке 
покупателей для товара, который 
планируется производить. Реаль-
ное определение потенциальных 
покупателей, а именно той груп-
пы людей, которые имеют одина-
ковые потребности и финансовые 
возможности для их удовлетворе-

ния, является важным критерием 
успешности бизнеса. Поэтому в 
первую очередь следует определить 
круг своих клиентов, свой целевой 
рынок. Именно они составляют 
сегмент рынка для данного товара. 

На каждом рынке 20% покупа-
телей обеспечивают 80% продаж. 
Эта часть покупателей и будет обе-
спечивать успешность бизнеса. Это 
соотношение известно как закон 
Парето.  На мой взгляд, это очень 
оптимистичное правило, самое 
главное – неустанно заботиться о 
том, чтобы ваши постоянные по-
купатели росли в количественном 
соотношении.

Чтобы наиболее точно опреде-
лить свою целевую группу, своих 
основных покупателей, которые, 
как вы надеетесь, станут вашими 
постоянными клиентами, необ-
ходимо знать о них как можно 
больше. Для этого выделяют кри-
терии сегментации:
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Рис. 3

АНАЛИЗ ПРОДУКЦИИ
1. В каких случаях ваши покупатели используют ваш продукт (услугу)? ……………………......…………….........................................
2. Какая основная польза вашего продукта (услуги)?……………......……......…………………………………………………………………………..
…………………………………………………...............................................................................................................................................................................
3. Какая дополнительная польза от вашего продукта (услуги)?……………………………………......…………………......…………………....
……………………………………………......................................................................................................................................................................................
4. Выполняет ли ваш продукт (услуга) необходимую функцию?………..........................................…....…………………........................
5. Может ли ваш продукт (услуга) выполнять больше функций, чем минимально необходимо? Если отказаться от 
ненужных функций, можно ли снизить цену?…………………………………………........…......…..………………………………………………………
……………….........................................................................................................................................................................................................................
6. Все ли свойства вашего продукта (услуги) нужны потребителю?………........................……......……………………….......................
7. Как стоило бы усовершенствовать ваш продукт (услугу)?……………......…………………………………………………………………………..
……………………………………...............................................................................................................................................................................................
8. Есть ли у вас уже проект усовершенствования вашего продукта (услуги), который пока что вы не можете реали-
зовать?…………………………………………………......…............................................................................................……………………………………………
……………………………………………………………………………………………….......................................................................................................................
9. Какие полезные предложения вы использовали бы для удовлетворения потребностей вашего целевого рынка 
(например, простое, надежное обслуживание, экономия времени, комфорт)?…....………......………………….............................
.............................................................................................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................................................................................................
10. Если бы вы были покупателем, купили ли бы вы свою продукцию? Если да, то каким бы был главный аргумент? 
Если нет, то почему?….................................……………………………………………………………………………………………………………………..…………
………………………………………………….......................................................................................................……………………………………………….……
……………......................................................................................................................................................................................................................
11. Как должен выглядеть идеальный продукт (услуга) с точки зрения потребителя?……………………......………………………..…
……………………………………………………......……………………………………………………………………...............................................................................
12. Может ли кто-то другой предложить продукт (услугу), выполняющий те же функции и обладающий такими 
же качеством и надежностью, но по низшей цене? ..................................................................................................................................

Таблица 2
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- географические (регион, плот-
ность населения, тип местности и 
т.д.);

- демографические (пол, возраст, 
род занятий, образование и т.д.);

- поведенческие (ожидаемые вы-
годы, повод для покупки, статус  
потребителя и т.д.);

- психографические (обществен-
ный класс, образ жизни, тип лич-
ности и т.д.).

КЛИЕНТЫ ИЛИ 
КОНКУРЕНТЫ?

И здесь мы переходим к еще 
одному важному моменту – разго-
вору о конкуренции, конкурентах 
и клиентах.

На тренинге я всегда даю на об-
суждение вопрос: кто важнее для 
нас: клиенты или конкуренты? И 
всегда возникает дискуссия. Мне-
ния разделяются, народ начинает 
спорить и отстаивать свою точку 

зрения. Наверняка и у вас возник-
ли мысли по этому поводу и свои 
веские аргументы. Не буду утверж-
дать, что мое мнение единственно 
верное, но я считаю, что важны и 
конкуренты, и клиенты. Важны 
одинаково. Клиент приносит при-
быль, но он же и уходит к кон-
курентам. Следовательно, всегда 
нужно думать и делать так, чтобы 
этого не произошло. А как этого 
добиться, если не знаешь, чем жи-
вет и дышит твой конкурент, чем 
соблазняет твоего клиента? Это 
необходимо знать, держать руку 
на пульсе. 

Для осознания этого необходи-
мо ответить на следующие вопро-
сы: что нам дает конкуренция и, 
если она есть, хорошо это или пло-
хо? Подумайте, поищите ответы и 
сформируйте свою точку зрения.

Специалисты и классики эконо-
мики уверены, что с точки зрения 
потребителя, конкуренция дает 

возможность выбора и более низ-
кие цены. С точки зрения произ-
водителя – выход на новые рын-
ки и новые товары, то есть новые 
возможности для бизнеса. Именно 
поэтому пространство для поиска 
предпринимательских идей без-
гранично! Поэтому своего кон-
курента надо любить, так же как 
клиента.

Конкуренты бывают разные. 
Проще всего с той категорией, ко-
торая очевидна – прямые конку-
ренты. К примеру, для парикмахер-
ской «Стиль» это парикмахерская 
«Имидж».  Прямых конкурентов 
можно и нужно подробно изучить. 
Это важно, чтобы знать свои сла-
бые места и свои конкурентные 
преимущества. В исследовании 
можно использовать метод оценки 
конкурентов по 5-балльной шкале 
(табл. 3).

Факторы 
конкурентоспособности

Моя 
парикмахерская

Парикмахерская 
«Стиль»

Парикмахерская 
«Имидж»

Местоположение 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Цена 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Качество 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Маркетинг 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Объем 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Специализация 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Финансовые возможности 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Обслуживание клиентов 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Технические знания 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Доставка 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Помещение 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Рабочее время 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Другое 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Итого (сумма  всех баллов)

Таблица 3

ШКОЛА БИЗНЕСА
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Обратите внимание, что количе-
ство конкурентов, баллы в шкале и 
факторы для сравнения вы можете 
выбирать сами, в соответствии с 
тем, что на данный момент важ-
нее.

Конкуренты бывают еще и кос-
венными. Например, для парик-
махерских косвенными конкурен-
тами являются те, кто производят 
краски для окрашивания волос в 
домашних условиях, книги типа 
«Сам себе парикмахер» и пр. Если 
хорошо подумать, то все разноо-
бразие косвенных конкурентов 
можно систематизировать, чтобы 
найти свои конкурентные преиму-
щества и для борьбы с ними. 

Труднее всего в своей деятельно-
сти учесть потенциальных конку-
рентов – тех, кто пока еще ничего 
такого не делает, но может высту-
пить конкурентом  в ближайшее 
время. Здесь вас могут ждать сюр-
призы. Конкурентами могут стать 
и ваши сотрудники, которых вы 
старательно учили, которым вы 
платили, но они все равно ушли 
и стали как вы – предпринима-
телями. Их придется продолжать 
любить, даже если очень горько и 
обидно. Потому что никак нельзя 
допустить, чтобы к бывшим со-
трудникам ушли ваши клиенты. Со 
мной такое было. Где они теперь? 
Мало кто остался на рынке. А мое 
предприятие до сих пор есть, и я 
по-прежнему в бизнесе.

Когда шла речь о различных спо-
собах изучения клиентов и конку-
рентов, мы говорили о таком рас-
пространенном маркетинговом 
инструменте, как маркетинговые 
исследования. Думаю, что вы о них 
уже слышали и читали, может быть, 
даже сами проводили. Хотя вряд ли. 
Я часто спрашиваю об этом участ-
ников тренингов, и мало кто утвер-
дительно отвечает на мой вопрос. 

А ведь даже пирожок на улице 
никто из нас не купит безоглядно, 
если рядом стоят два продавца. Мы 
обязательно сравним качество и 
цену пирожков торговцев и только 
потом примем решение о покупке. 
Это и есть маркетинговое исследо-
вание. Так что, когда речь заходит 
об этом важном маркетинговом 
инструменте, помните, процедура 
вам знакома и доступна. На этапе 
становления бизнеса вы можете 
многое делать сами, ведь масштаб-
ность и глубина маркетинговых 
исследований зависит от размеров 
бизнеса, имеющихся в наличии 
средств и целей исследований.

Методы маркетинговых исследо-
ваний:

- опрос (анкетирование, личная 
беседа, интервью по телефону, 
опросы по почте, опросы с исполь-
зованием факса);

- наблюдение (за движением 
транспорта и пешеходными по-
токами — если это розничная тор-
говля; за конкурентами - посещае-
мость в роли клиентов, изучение их 
рекламных буклетов);

- справочная информация (ката-
логи фирм, обзор справочной лите-
ратуры в библиотеке);

- рыночный эксперимент (ис-
пользуют для проверки всех аспек-
тов запланированного бизнеса в 
ситуации, приближенной к реаль-
ной).

ЦЕНОВАЯ СТРАТЕГИЯ
Допустим, вы точно знаете, что 

у вашего товара есть серьезные 
конкурентные преимущества и 
что товар ждут ваши клиенты. По-
старайтесь поставить правильную 
цену на свой товар. Ведь именно 
цена является невидимым рычагом 
регулирования спроса и предложе-
ния товара на рынке. Определение 
правильной ценовой стратегии 

— важный критерий успешности 
бизнеса (величины прибыли).

Цена устанавливается, с одной 
стороны, бизнесом, с другой — 
клиентом. Цена, установлен-
ная клиентом, - рыночная цена 
и означает, сколько покупатель 
готов заплатить за товар. Цена, 
установленная бизнесом, скла-
дывается из себестоимости, налога 
и заложенной прибыли.  

Экономика – вещь серьезная. 
Чтобы привести свой бизнес к успе-
ху, необходимо производить реаль-
ные подсчеты своих трат, доходов 
и свободных средств. Устанавливая 
цену, надо четко понимать, для 
кого предназначен ваш товар. С 
этим помогает определиться цено-
вая пирамида (рис. 4).

Рис. 4. Ценовая пирамида

Следует, однако, иметь в виду, 
что в малом бизнесе соперниче-
ство в ценах является ошибкой. 
Установление цены намного ниже 
или намного выше цены конку-
рентов нельзя считать разумным 
шагом. Если фирма установит цену 
выше цены конкурентов, она по-
теряет клиентов. Если установит 

ТОВАРЫ ЭЛИТНОГО 
КЛАССА

 — самые дорогие в 
этой товарной группе, 

имеют устойчивый имидж 
высококачественного товара. 

Основные покупатели — люди 
с высоким уровнем дохода, 

коллекционеры или фанаты. Даже 
единичная продажа приносит 

значительный доход.

ТОВАРЫ СРЕДНЕГО КЛАССА
 — оптимальное соотношение цены 
и качества. Часто сопровождаются 
широкой рекламной поддержкой 
и ориентированы на население со 

средним уровнем доходов. Обеспечивают 
стабильный уровень продажи в розничной 

торговле.

«НАРОДНЫЕ ТОВАРЫ»
— товары удовлетворительного качества по 

самой низкой цене в данной группе товаров. 
Привлекают доступной ценой широкие круги 

населения. Ориентированы на низкий и средний 
уровень доходов. Иногда не имеют или имеют 

ограниченную рекламную поддержку. Приносят 
прибыль благодаря значительному товарному 

обороту. 
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гораздо меньшую цену, то может 
сложиться мнение, будто товар 
низкого качества. 

Существенно влияет на количе-
ство клиентов расположение ва-
шего бизнеса. Специалисты сове-
туют учитывать несколько важных 
критериев при выборе места рас-
положения. Это доступность до-
рог и транспортной системы; дви-
жение транспорта и пешеходов; 
привлекательность с точки зрения 
цвета и дизайна, материально-
технического обеспечения и 
удобства; освещение, призванное 
привлекать покупателей и гаран-
тировать безопасность; размеще-
ние конкурентных и других биз-
несов.  

На самом деле можно выделить 
еще несколько критериев. Поду-
майте и  сможете продолжить этот 
список критериями, важными 
именно для вас. Главное понимать, 
что если вы выбираете целевой 
группой VIP клиентов – значит, 
ваш офис должен быть в дорогом 
и престижном месте, а если основ-
ные потребители вашей услуги 
студенты – вперед, к студенческим 
общагам, клубам и вузам!

Целевой группе должна соответ-
ствовать и ваша реклама, которая, 
как известно, главный движитель 
торговли всех времен и народов. 
Здесь имеются свои маленькие се-
креты.

Реклама — это оплаченное сред-
ствами фирмы привлечение вни-
мания потенциальных клиентов к 
товару. 

Поскольку реклама является со-
ставляющей маркетинга, в ее осно-
ву должны быть положены именно 
маркетинговые вопросы: что я про-
даю? кому я продаю? где я продаю? 
по какой цене я продаю? 

В зависимости от целей разли-
чают типы рекламы. Информа-
ционная реклама рассказывает 
людям о наличии товара, сообща-
ет, где его можно найти. Убежда-
ющая реклама освещает особые 
черты и преимущества. Напо-
минающая реклама закрепляет 
и углубляет знания о товаре, под-
тверждает правильность выбора. 
Имиджевая реклама направле-
на на создание положительного 
имиджа и отношения к организа-
ции в целом. 

Типы рекламы определяются в 
зависимости от жизненного цикла 
товара и каналов сбыта – прямых 
или через посредников. Реклама 
может быть представлена в СМИ, 
на вывесках, визитках, плака-
тах, презентациях, распродажах 
и прочее. Но самой надежной и 
действенной является вторичная 
реклама. В 75% случаев новые по-
купатели появляются благодаря 
клиентам, которые рекомендовали 
товар другим. 

Важное замечание: удовлетво-
ренный покупатель расскажет о 
товаре 3-5 своим знакомым, а не-
довольный – 10-12! 

Репутация – то, что нельзя ку-
пить ни за какие деньги, поэтому 
избегайте негативной информа-
ции. Не используйте черный пиар 
в отношении своих конкурентов. 
Помните, здесь работает правило, 
описанное известной фразой: то 
ли он украл, то ли у него украли, 
но была там какая-то темная исто-
рия.

Ищите свой неповторимый 
стиль, работайте над имиджем. Это 
крайне важно для новых и малых 
предприятий, поскольку привле-
кает и удерживает большинство 
покупателей благодаря индивиду-
альному подходу и индивидуально-
му стилю предоставления услуг. 

Надеюсь, что мне удалось вас 
убедить в важности и необходимо-
сти маркетинговых мероприятий. 
В целом составляет маркетинго-
вый комплекс и находит свое от-
ражение в маркетинговом плане. 
Он подробно расписывается при 
разработке бизнес-плана пред-
приятия.

ШКОЛА БИЗНЕСА

Не менее 430 новых предприя-
тий и организаций должно реги-
стрироваться в Находке ежегодно, 
это на 10 % выше текущего пока-
зателя. Такая задача поставлена 
муниципальной программой «Раз-
витие конкуренции на 2012-2014 
годы», которую утвердил глава го-
родского округа Олег Колядин. 

По итогам 2010 года, как свиде-
тельствует статистика, в Находке 

было создано 399 новых предпри-
ятий и организаций. Их общее ко-
личество по всем видам экономи-
ческой деятельности достигло 5258, 
зарегистрировано 5380 индивиду-
альных предпринимателей.

В течение двух ближайших лет 
планируется увеличить эти пока-
затели. Основное внимание в про-
грамме сосредоточено на малом и 
среднем бизнесе. Его вклад в город-

скую экономику становится с каж-
дым годом все весомее. Уже сегодня 
более 30 % общего объема произве-
денной продукции приходится на 
долю субъектов малого и среднего 
предпринимательства. В этой сфере 
занято 35 тыс. человек.

Пресс-служба администрации 
Находкинского городского округа

РАЗВИВАЯ КОНКУРЕНЦИЮ
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В предыдущем номере журнала 
«Технология дела» я лишь обозначи-
ла возможности Всемирной паути-
ны в области продвижения бизнеса. 
Пришло время перейти от общих 
вопросов к частным. Что нам, пред-
принимателям, все-таки делать? Как 
начать свой интернет-маркетинг и 
как заставить Всемирную паутину 
работать на  компанию?

Для этого необходимо серьезно 
отнестись к разработке коммуни-
кационной стратегии предприятия, 
создать эффективный web-сайт и, 
наконец, начать свой интернет-
маркетинг.

В этой статье мне хочется затро-
нуть тему разработки web-сайтов. 
Сайтов, которые приносят ощу-
тимую прибыль компании. Дей-
ствительно ли сайт нужен вашей 
компании? Как выстроить логиче-
скую схему работы над ним? Кто 
в компании должен нести ответ-
ственность за ведение и обновление 
сайта? И на какой бюджет все-таки 
рассчитывать? 

УСПЕШНЫЙ САЙТ НЕ 
ВСЕГДА ЭФФЕКТИВЕН

Во-первых, давайте сразу опреде-
лимся, что значит эффективный сайт. 
На первый взгляд может показаться, 
что создать сайт – это просто. Взять 
логотип компании, поставить его на 
главную страницу сайта, дополнить 
картинкой из пиратского клипарта, 
создать несколько внутренних стра-
ниц с описанием услуг компании, ее 
историей, непременно указать, что 
на рынке вы уже 30 лет, пополнить 
функцией, позволяющей задать ком-
пании вопрос. Затем купить хостинг, 
разместить сайт в Интернете и си-
деть ждать клиентов. 

Возможно, и такой сайт приведет 
к вам клиентов, но в большинстве 
случаев – это утопия.  

Эффективный сайт – в первую 
очередь прибыльный сайт. Это 
не значит, что ваш сайт должен быть 
интернет-магазином. Если вы сокра-
щаете расходы на коммуникацию, 
значит ваш сайт уже эффективный. 
Например, ваша компания зани-
мается продажей стройматериалов, 
задача сайта – сократить издерж-
ки на коммуникации менеджеров 
и потенциальных клиентов. В этом 

случае на сайте вы размещаете как 
можно больше полной информации 
о ваших товарах и услугах. Ваша цель: 
клиент должен прийти в компанию, 
будучи уже на 80% готовым совер-
шить покупку. К этому времени он  
будет знать практически все о том 
товаре, который хочет купить, о ва-
шей фирме и об условиях продажи. 

Есть еще такое понятие, как 
успешный сайт. Один единствен-
ный признак успешного сайта – его 
посещаемость. Запомните простую 
истину: успешный сайт не всегда эф-
фективный. Вы можете заниматься 
продвижением сайта и приводить на 
него несметное количество пользо-
вателей, но прибыли вам это прино-
сить не будет. В интернет-аналитике 
существует такое понятие, как про-
цент отказа. Чем данный процент 
выше, тем больше нецелевых поль-
зователей посещает ваш сайт, тем 
меньше прибыли он приносит.

Например, анализ вашего сайта 
может показать, что на него еже-
дневно заходит 500 пользователей, а 
процент отказа при этом 60-70%. Что 
это значит? Это значит, что 60-70% 
из 500 пользователей просто не идут 
дальше главной страницы, они от-

КАК СДЕЛАТЬ САЙТ 
ЭФФЕКТИВНЫМ И 
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крыли сайт –  закрыли сайт. Поэто-
му, когда обращаетесь к компаниям 
за продвижением сайта, требуйте у 
них показатели отказа, это поможет 
понять, что необходимо изменить в 
вашем сайте и сделать его не только 
успешным, но и эффективным.

ЧТО ВАМ ДАСТ СОЗДАНИЕ 
САЙТОВ?  

1. Эффективный сайт – это вир-
туальный офис, который работает 
24 часа в сутки семь дней в неделю. 
Он не берет больничных, не уходит 
в декрет, не прерывается на обед и 
не устает.

2. Вы можете обустроить свой 
офис в виртуальном пространстве, 
тем самым сэкономив на расходах 
аренды.

3. Вы можете продавать товары 
непосредственно через свой сайт, 
не ограничиваясь при этом городом 
или регионом. 

4. Вы можете размещать на сайте 
массу необходимой информации. 
Например, инструкции к сложному 
оборудованию, которое вы продаете. 
Если ваш покупатель потерял ин-
струкцию, он всегда может найти ее 
на вашем сайте.

5. Вы можете создать канал инфор-
мационной связи посредством фору-
ма. Например, сайт с консультация-
ми по сложному оборудованию.

6. Вы можете оперативно отвечать 
на вопросы.

7. Вы можете встроить в сайт лю-

бой мессенджер, типа icq, и общать-
ся с пользователем on-line на сайте в 
реальном времени. Пользователь ле-
нив. По данным статистики, скорее 
всего, он воспользуется возможно-
стью прислать вам сообщение с по-
мощью Интернета, чем позвонить и 
тем более приехать в ваш офис.

8. Вы можете рекламировать свою 
компанию в киберпространстве, да-
вая ссылки на свой сайт.

9. Вы можете зарабатывать на 
контекстной рекламе, если посе-
щаемость вашего сайта 300 и более 
пользователей в день.

10. Вы можете сократить в целом 
рекламный бюджет и бюджет на 
маркетинг.

11. Вы можете публиковать свои 
новости и тиражировать их среди 
электронных СМИ, тем самым уве-
личивая цитируемость вашей ком-
пании в Интернете.

12. Вы можете вести интересные 
блоги, рассказывать от первого лица 
о достижениях компании.

13. Вы можете продемонстриро-
вать пользователям Интернета, что 
в вашей компании есть корпоратив-
ная культура или вы социально зна-
чимая компания.

14. Вы можете проводить on-line 
опросы, тем самым собирая марке-
тинговую информацию.

15. Вы можете проводить акции 
среди пользователей Интернета.

16. Вы можете увеличить ско-
рость принятия решения клиентом. 
Например, пользователь сайта го-
стиничного комплекса может без 
участия менеджера гостиницы за-
бронировать номер или на сайте ту-
ристического агентства ознакомить-
ся с ближайшим туром, выбрать его 
и забронировать.

Едва ли хотя бы один информа-
ционный носитель сравнится с воз-
можностями сайта!

Но прежде чем ставить цели и за-
дачи сайта, необходимо разобраться 
с коммуникациями, которые осу-
ществляет ваша компания. Именно 

от определения ваших коммуни-
каций будет зависеть вид корпора-
тивного сайта. Предположим, вы 
обращаетесь в компанию с заказом: 
разработать web-сайт. Обычно в та-
ких компаниях работа строится по 
следующим этапам: 

1. Определение целей и задач сайта.
2. На основе целей и задач произ-

водится разработка технического за-
дания.

3. Разработка структуры будущего 
сайта.

4. Разработка концепции дизайна 
сайта.

5. Схематичная прорисовка дизай-
на сайта.

6. Разработка веб-дизайна сайта.
7. Программирование.
8. Наполнение контентом (инфор-

мацией).
9. Покупка доменного имени (на-

звание сайта) и хостинга (этот пункт 
может быть и самым первым).

10. Размещение сайта.

БЮДЖЕТ НА САЙТ 
Дизайн сайта. Дизайн сайта мо-

жет быть достаточно простым, со-
ответственно, недорогим, может 
быть достаточно сложным, поэтому 
и очень дорогим. Дизайн сайта – 
это не только внешняя картинка. 
Это функциональная составляющая 
сайта, продуманная навигация и 
красивая картина в том числе. Если 
у вашей компании нет фирменного 
стиля, готовьтесь, что бюджет на ди-
зайн будет увеличен. 

Контент сайта. Информация 
на сайте должна быть уникальной 
и ни в коем случае не плагиатом. 
Все тексты, которые размещены 
на сайте, должны быть написаны 
SEO-специалистами. Такие тексты 
информативны и легче находятся 
поисковыми системами. Ни в коем 
случае нельзя заимствовать тексты 
в Интернете, так как поисковые 
системы без труда определяют, кто 
первый написал и разместил инфор-
мацию. То же самое касается медиа-

ШКОЛА БИЗНЕСА

Эффективный сайт – это виртуальный офис, 
который работает 24 часа в сутки семь дней в 
неделю. Он не берет больничных, не уходит в 

декрет, не прерывается на обед и не устает
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В предыдущем номере журнала 
«Технология дела» я лишь обозначи-
ла возможности Всемирной паути-
ны в области продвижения бизнеса. 
Пришло время перейти от общих 
вопросов к частным. Что нам, пред-
принимателям, все-таки делать? Как 
начать свой интернет-маркетинг и 
как заставить Всемирную паутину 
работать на  компанию?

Для этого необходимо серьезно 
отнестись к разработке коммуни-
кационной стратегии предприятия, 
создать эффективный web-сайт и, 
наконец, начать свой интернет-
маркетинг.

В этой статье мне хочется затро-
нуть тему разработки web-сайтов. 
Сайтов, которые приносят ощу-
тимую прибыль компании. Дей-
ствительно ли сайт нужен вашей 
компании? Как выстроить логиче-
скую схему работы над ним? Кто 
в компании должен нести ответ-
ственность за ведение и обновление 
сайта? И на какой бюджет все-таки 
рассчитывать? 

УСПЕШНЫЙ САЙТ НЕ 
ВСЕГДА ЭФФЕКТИВЕН

Во-первых, давайте сразу опреде-
лимся, что значит эффективный сайт. 
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что создать сайт – это просто. Взять 
логотип компании, поставить его на 
главную страницу сайта, дополнить 
картинкой из пиратского клипарта, 
создать несколько внутренних стра-
ниц с описанием услуг компании, ее 
историей, непременно указать, что 
на рынке вы уже 30 лет, пополнить 
функцией, позволяющей задать ком-
пании вопрос. Затем купить хостинг, 
разместить сайт в Интернете и си-
деть ждать клиентов. 

Возможно, и такой сайт приведет 
к вам клиентов, но в большинстве 
случаев – это утопия.  

Эффективный сайт – в первую 
очередь прибыльный сайт. Это 
не значит, что ваш сайт должен быть 
интернет-магазином. Если вы сокра-
щаете расходы на коммуникацию, 
значит ваш сайт уже эффективный. 
Например, ваша компания зани-
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случае на сайте вы размещаете как 
можно больше полной информации 
о ваших товарах и услугах. Ваша цель: 
клиент должен прийти в компанию, 
будучи уже на 80% готовым совер-
шить покупку. К этому времени он  
будет знать практически все о том 
товаре, который хочет купить, о ва-
шей фирме и об условиях продажи. 

Есть еще такое понятие, как 
успешный сайт. Один единствен-
ный признак успешного сайта – его 
посещаемость. Запомните простую 
истину: успешный сайт не всегда эф-
фективный. Вы можете заниматься 
продвижением сайта и приводить на 
него несметное количество пользо-
вателей, но прибыли вам это прино-
сить не будет. В интернет-аналитике 
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из 500 пользователей просто не идут 
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материалов. Ювелирной компании  
не стоит экономить на фотосъемке 
изделий. 

Программирование. Как прави-
ло, бюджет на программирование за-
висит от дизайна сайта. Обычно в ди-
зайн сайта уже закладываются такие 
моменты: будет это flash-сайт, где все 
мигает и движется, или это в основ-
ном статичный сайт. Сегодня суще-
ствует масса технологий, которые 
позволяют при наличии большого 
количества дизайнерских элементов 
не тормозить загрузку страниц сайта. 
При выборе web-разработчика обя-
зательно стоит уточнить, на какой 
системе управления будет  работать 
сайт. Это может быть коммерческая 
система управления или собствен-
ная разработка специалиста. Наш 
опыт подсказывает, что коммерче-
ская система управления надежнее 
и качественнее. Естественно, такая 
система управления контентом не 
может стоить дешево.

Сайт под оптимизацию. Уже на 
начальных этапах разработки сайта 
поинтересуйтесь, есть ли в вашей 

системе управления возможность 
оптимизировать сайт под поисковые 
системы. От этого зависит, сможете 
ли вы когда-нибудь быть в первой 
десятке поиска «Яндекса» или «Гуг-
ла». Некоторые разработчики вме-
сте с созданием сайта предлагают 
оптимизацию.

Доменное имя. Вам придется 
купить доменное имя – будущее на-
звание вашего сайта – и ежегодно 
платить за него абонентскую плату.

Хостинг или место размещения 
вашего сайта оплачивается ежегод-
но. Хостинги бывают разные. Стои-
мость хостинга зависит от сложно-
сти сайта, от его объемов и ресурсов. 
Сайт с большим объемом медиа-
материалов размещается на более 
дорогом и качественном хостинге, 
в то время как сайту-визитке такой 
хостинг не нужен. Если в будущем 
на ваш сайт должно приходить боль-
шое количество пользователей, не 
экономьте на хостинге, иначе ваш 
сайт будет недоступным.

Продвижение сайта - опреде-
ленная статья расходов, которая за-

висит от ваших целей и задач. Это 
может быть оптимизация для поис-
ковых систем, контекстная или бан-
нерная реклама. 

Разрабатывая сайт, вы должны по-
нимать, что в компании должен быть 
сотрудник, ответственный за жизнь 
сайта. Если такого сотрудника нет, 
нужно нанять интернет-агентство. 
Позаботьтесь о наполняемости сай-
та, о его информативности, страни-
ца с новостями должна обновляться 
постоянно, а не раз в год. Поэтому 
назначьте ответственного предста-
вителя, дайте ему прибавку к жало-
ванию, и тогда сайт будет развивать-
ся и приносить прибыль. 

Не начинайте разработку сайта, 
если вы не готовы добавить к бюд-
жету постоянную статью расходов 
на содержание сайта и его продви-
жение. Не начинайте разработку 
сайта, если у вас нет четкого понима-
ния, зачем он вам нужен, какие цели 
и задачи вы ставите перед ним, гло-
бальной Сети не нужен очередной 
мертвый ресурс.

Продолжение в следующем номере

Администрация Находкинского го-
родского округа приглашает принять 
участие в ежегодном всероссийском 
конкурсе «Российская организация вы-
сокой социальной эффективности».

Цель конкурса – привлечь обществен-
ное внимание к важности социальных 
вопросов на уровне организаций, де-
монстрация конкретных примеров ре-
шения социальных задач, а также стиму-
лирование организаций и предприятий 
к заимствованию положительного опыта 
в данной области.

Участниками конкурса могут быть рос-
сийские юридические лица независимо 
от организационно-правовой формы, 
формы собственности и осуществляе-
мых видов экономической деятельности, 
а также их филиалы по согласованию с 
создавшими их юридическими лицами.

В 2012 году конкурс проводится в два 
этапа (на региональном и федеральном 
уровне) по следующим номинациям:

«За создание и развитие рабочих мест в 
организациях производственной сферы»; 

«За создание и развитие рабочих мест в 
организациях непроизводственной сферы»; 

«За сокращение производственного 
травматизма и профессиональной за-
болеваемости в организациях производ-
ственной сферы»; 

«За сокращение производственного 
травматизма и профессиональной забо-
леваемости в организациях непроизвод-
ственной сферы»; 

«За развитие кадрового потенциала в 
организациях производственной сферы»; 

«За развитие кадрового потенциала в ор-
ганизациях непроизводственной сферы»; 

«За формирование здорового образа 
жизни в организациях производствен-
ной сферы»; 

«За формирование здорового образа 
жизни в организациях непроизводствен-
ной сферы»; 

«За развитие социального партнерства в 
организациях производственной сферы»; 

«За развитие социального партнерства в 
организациях непроизводственной сферы»; 

«Малое предприятие высокой социаль-
ной эффективности (для организаций 
малого предпринимательства)»;

«За участие в решении социальных 
проблем территорий и развитие корпо-
ративной благотворительности».

Участие в региональном и федераль-
ном этапах является бесплатным. До-
полнительная информация о конкурсе 
размещена на официальном сайте ад-
министрации Приморского края.

Для участия в конкурсе необходимо до 
18 июня 2012 года до 18.00 направить 
заявки в адрес органов исполнительной 
власти Приморского края, ответствен-
ных за организацию и проведение ре-
гионального этапа. 

Дополнительную информацию можно 
получить в отделе по охране труда ад-
министрации Находкинского город-
ского округа (Находкинский проспект, 
16, каб. № 4, телефон: 69-20-79).

Пресс-служба администрации
Находкинского городского округа

В РОССИИ НАЗОВУТ ОРГАНИЗАЦИЮ 
ВЫСОКОЙ СОЦИАЛЬНОЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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27

Визитная карточка - неотъемле-
мый атрибут современного де-
лового общения. Несмотря на 
обилие информационных техно-
логий, она играет очень важную 
роль и сдавать свои позиции не 
собирается, поскольку является 
наиболее распространенным и 
удобным способом сообщать не-
обходимую информацию о себе.

Считаете, что люди, заинтересо-
ванные в сотрудничестве, и так вас 
запомнят? Поверьте, это заблужде-
ние. Визитка, эта, казалось бы, пу-
стячная вещица – часть общепри-
нятого стиля делового общения, она 
была и остается весьма эффектив-
ным рекламоносителем и способна 
проложить мостик к будущему по-
лезному контакту. 

Хотите, чтобы о вас помнили? 
Оставьте визитную карточку. Она 
будет работать на вас даже в ваше от-
сутствие, обращая на себя внимание 
и сообщая всю необходимую инфор-
мацию о владельце. Конечно, в том 
случае, если вы правильно подош-
ли к ее разработке и изготовлению, 
поэтому она должна быть стильной, 
хорошо сверстанной и качественно 
отпечатанной. 

Деловые визитные карточки ис-
пользуются в бизнесе, на офици-
альных встречах и для предостав-
ления контактной информации 
потенциальным клиентам. На них 
обязательно указываются имя, фа-
милия и отчество, название фирмы, 

должность, почтовый адрес и номер 
телефона. Очень важно, чтобы ви-
зитная карточка была выполнена на 
плотной качественной бумаге, имела 
стандартный размер (90 на 50 мм), 
чтобы легко поместиться в обычную 
визитницу. Шрифт должен легко чи-
таться. Не рекомендуется перегру-

жать деловые визитки различными 
картинками и надписями, разме-
щайте на них только необходимую 
информацию. Яркие экстравагант-
ные карточки, как правило, исполь-
зуют люди креативных профессий. 

Юлия АНАНКО

ВИЗИТ ВЕЖЛИВОСТИ

И З Г ОТА В Л И В А Е М  В И З И Т К И

ООО «Полиграфия»
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Малый бизнес – понятие нынче 
популярное. Поддержим! Разо-
вьем! Защитим! Из каких только 
источников ни звучали эти бра-
вые, обнадеживающие призывы. 
Спросите политика - что нужно 
бизнесу? Свободное экономиче-
ское пространство,  оптимальный 
налоговый режим, честная конку-
ренция – прозвучит  уверенный 
ответ. Спросите предпринимате-
ля - что нужно бизнесу?  Клиенты 
- то первое, что наверняка  услы-
шите в ответ. Этой публикацией 
нам хотелось бы открыть серию 
статей, цель которых - дать прак-
тические советы, ведущие к уве-
личению прибыльности ваших 
компаний без существенных фи-
нансовых вливаний.      

В условиях жесточайшей кон-
куренции, в суровой борьбе за 
внимание весьма искушенного и 

избалованного предложениями по-
требителя многие “генералы  про-
даж” действуют из принципа “на 
войне все методы хороши”. Один 
из самых простых и распространен-
ных инструментов, позволяющих 
сконвертировать входящий поток 
потенциальных клиентов в реаль-
ных покупателей, – предоставление 
скидки на товары и услуги. Клиент 
раздумывает: брать или не брать, и 
тут мы ему – раз! – скидочку уже на 
входе. От такой очевидной выгоды 
отказаться он уже практически не в 
силах. 

Ура! Стратегия сработала! Клиент 
купил, вы ликуете, конкуренты по-
сыпают голову пеплом. При этом 
вы не “демпингуете”, не нарушаете 
антимонопольное законодательство, 
вы просто повышаете лояльность 
клиента к вашему торговому пред-
ложению! И только потом, посчитав 

прибыль, обнаруживаете значитель-
ные потери. Да и клиенты, несмотря 
на скидки, возвращаться почему-то 
не торопятся.

Да, действительно, основная за-
дача скидок – стимулировать спрос 
на услуги и товары. Но природа 
скидки такова, что она носит услов-
ный характер, то есть должна иметь 
привязку к особым условиям для 
клиента, должна иметь свое обо-
снование и причину. Например, раз 
в год, в «день рождения» компании, 
можно объявить большую скидку 
или продажу дисконтных карт. Или 
еще пример: вы видите, что в будние 
дни в дообеденное время к вам почти 
не приходят клиенты – объявите на 
это время скидку в 10%. Сейчас это 
стало модно называть “счастливые 
часы”. Такие скидки оправданны и 
работают. Но когда скидки объяв-
ляются по принципу «а почему бы и 

СКИДКИ: МАГНИТ 
ДЛЯ ПРИБЫЛИ ИЛИ 
ПУТЬ К ПРОВАЛУ?      

САМИР СОЛОВЬЕВ, 
руководитель консалтинговой 

компании «Межрегиональный 
центр развития бизнеса», бизнес-

консультант, коуч

ЕЛЕНА СОЛОВЬЕВА,
координатор программ ПРО 
ООО «ОПОРА РОССИИ» по 
поддержке субъектов малого и 
среднего предпринимательств, 
ментор по программе 
«Молодежный бизнес России», 
ведущая бизнес-тренингов и 
семинаров 
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нет», то они начинают работать про-
тив вас.  Возьмем типичный пример 
клиентских карт с 5%-ной скидкой 
на услуги. Если вы даете эту карту 
«просто так», а не потому, что кли-
ент ее заслужил своей преданностью 
или большим объемом покупок, то 
возникает сразу несколько проблем. 

Во-первых, это сразу же обесце-
нивает вас в глазах клиента, ибо ваш 
мотив (продать любой ценой) ста-
новится очевидным. А значит, вызо-
вет сомнение: а насколько ли хорош 
товар или услуга, что вы так сразу 
готовы подвинуться в цене. Кроме 
того, у клиента могут возникнуть по-
дозрения, что цены были изначально 
завышены.

Во-вторых, это не стимулирует 
у него желание купить еще раз, как 
если бы он знал, что в случае повтор-
ной покупки получит вожделенную 
скидку.  

В-третьих, скидка даже в 5% для 
вас будет стоить уже 10% (при рента-
бельности услуги в 50%). Допустим, 
цена услуги 1000 руб. и вы имеете 
500 руб. прибыли с этой услуги. При 
скидке в  5% клиент экономит на по-
купке 50 руб., а вы теряете эти день-
ги, имея в остатке только 450 руб. 
При рентабельности в 50% вы недо-
считаете не 5%, а уже 10% (50/500 
= 0,1 = 10).

В-четвертых, вы можете ввязать-
ся в ценовую войну со своими кон-
курентами. Мы имеем массу при-
меров, когда в такой войне не было 
ни победителей, ни проигравших. В 
состязаниях друг с другом компании 
не только становились у черты бан-
кротства, они в целом обрушивали 
рынок, создавая проблемы всем дру-
гим участникам сегмента рынка.   

Если же вы все-таки намерены 
продолжать стратегию “скидки всяк 
сюда входящему”, то введите хоро-
шее правило: если вы устанавливаете 
скидку, то убирайте что-то из опций, 

которые обычно предлагаете. Что 
это может быть? Гарантия, различ-
ные составляющие услуги (напри-
мер, в салоне красоты – стрижка без 
мытья головы или укладки). 

ИСПОЛЬЗУЙТЕ БОНУСЫ!
Как видите, со скидками не все 

однозначно. Хотя не будем отрицать, 
в секторе В2В (бизнес для бизнеса) 
вводить их можно и нужно, внедряя 
стратегию «Магнит сверху» (назва-
ние этой техники – американская 
классика МВА). Эта стратегия сти-
мулирует  закупщика приобрести:

 - большее количество товара;
 - товара на большую стоимость;
 - больший ассортимент товара.  
Разработав такую систему скидок, 

вам действительно удастся вызвать 
спрос и поднять прибыль. 

Так что же делать? Использовать 
бонусы! На вопрос, что лучше, скид-
ки или бонусы, можно ответить про-
сто – бонусы. Еще лучше – и скидки, 
и бонусы. Для всего представится 
свой случай. Самое простое – заме-
нить все скидки бонусами. 

Сразу же оговоримся, в чем раз-
ница этих двух понятий. Скидки – 
это снижение стоимости товаров и 
услуг, бонусы – это льготы и подар-
ки. Алгоритм простой: 

 - введите бонусную карту клиента, 
где будут храниться баллы клиента, 
которые он может использовать в 
счет оплаты услуг; 

 - один балл приравняйте к одному 
рублю (или к единице вашей расчет-
ной валюты); 

 - скидку в n% замените начисле-
нием баллов за эту услугу на бонус-
ную карту клиента. 

Для  вас преимущества бонусной 
системы в том, что: 

– вы получите полную стоимость 
услуги; 

– выиграете в деньгах по срав-
нению со скидками. Если вы даете 
скидку в 5% с 1000 руб., то теряете 
50 руб., а если вы вводите бонус, то 
клиент использует эти 50 руб. у вас, 
значит, вы тратите только 25 руб. 
(мы приводим цифры из расчета 
50% себестоимости услуг). В итоге 
вы  ровно в два раза сократите затра-
ты по сравнению со скидками; 

– привяжете к себе клиента, пото-
му что накопленные баллы он может 
потратить только у вас. 

Также в качестве бонусов вы 
можете использовать бесплатные 
услуги, различные вещественные 
подарки (бижутерию, зонтики, сум-
ки, наборы косметики). Маленькая 
экономия для многих не так важна, 
а порой она и вовсе незаметна, зато 
подарок получить приятно. Если вы 
даете бесплатную услугу или товар в 
качестве бонуса, то для клиента это 
полная стоимость в 500 руб., а для 
вас  – это только себестоимость в 
250 руб. Ваши затраты сокращают-
ся, для клиента же это выглядит как 
полная стоимость. Выигрыш очеви-
ден, клиент получает более дорогой 
подарок, чем при обычной скидке, а 
вы тратите на этот подарок гораздо 
меньше денег, при этом добиваясь 
большой лояльности (или верности) 
своего клиента. 

Важный момент напоследок: если 
вы даете бонус, то важно показать 
клиенту, сколько он у вас стоит 
обычно, иначе в спешке клиент про-
сто не оценит ваш щедрый подарок. 
Ведь, к примеру, фраза «в подарок 
Вы получаете футболку…» звучит го-
раздо лучше и весомее, если продол-
жить ее словами «… стоимостью 800 
рублей!».
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Морские порты Находки, как лак-
мусовая бумага, отражают состоя-
ние российской экономики, дают 
представление об экспорте и импор-
те. Если какие-то три-четыре года на-
зад причалы были завалены круглым 
лесом, то теперь эту нишу занимают 
исключительно уголь, нефть и металл. 

А куда же подевалась древесина 
— основная статья государственного 
дохода, начиная с эпохи Петра Пер-
вого? Помню, в советское время ди-
ректор лесоэкспортной базы Нико-
лай Поздняков убежденно заявлял, 
что Его Величество Русский Лес ни-
когда не уйдет с мирового рынка. Ан 
нет, все-таки ушел. Точнее, его ушли, 
даже не осознав, как временными 
мерами подрывают целую отрасль, 
лишают заработка и смысла трудо-
вой деятельности десятки тысяч лю-
дей, в том числе в Находке.

Казалось бы, все делается верно. 
Лесопромышленники уничтожают 
самый зрелый лес, губят матушку-
природу, а потому запретительные 
меры позволят сохранить тайгу для 
потомков. Но получилось обратное 
— деревья стареют, превращаются в 
сушняк, гниль. Это все равно, что не 
выкопать своевременно картошку, 
не убрать с полей хлеб и не сорвать 
с веток яблоки. Безудержные пожа-
ры охватили Урал, Сибирь, Дальний 
Восток. Бороться со стихией оказа-
лось некому.

Чиновники, принимавшие реше-
ние об увеличении ставки таможен-
ной пошлины на необработанную 
древесину, полагали, что тем самым 
стимулируют производство пилома-
териалов. Этот продукт индустрии 

будет продаваться на внешнем 
рынке гораздо дороже, следователь-
но, принесет больше прибыли в го-
сударственный бюджет. И опять 
прогадали. Наши доски и детали 
домостроения оказались неконку-
рентоспособными. Слишком уве-
систой оказалась доля затрат на 
электроэнергию, железнодорожную 
доставку и судовой фрахт в их себе-
стоимости. 

Допустим, чтобы привезти из Ир-
кутской области в Находку кубо-
метр досок, надо заплатить желез-
нодорожникам 71 доллар. Затем, 30 
долларов отдать судовладельцам, 7-8 
— портовикам. Опять же, процентов 
20 от стоимости продукта составят 
таможенные пошлины. Да и продать 
пиломат в Японии довольно слож-
но из-за конкуренции с местными 
предприятиями, канадцами и ново-
зеландцами. В результате оказыва-
ется, что заниматься производством 
пиломатериалов в России не такое 
уж прибыльное дело, как казалось 
там, наверху. Гораздо выгоднее и 
правильнее, как в петровские и со-
ветские времена, продавать кру-
глый лес. 

Между тем необработанная древе-
сина тонким ручейком продолжает 
сочиться из России на рынки Япо-
нии, Китая и Европы. В Находке ее 
перевалка организована лишь в рыб-
ном порту. Здесь в отличие от других 
стивидорных компаний решили не 
засорять территорию и близлежа-
щие микрорайоны угольной пылью. 
Перегрузка леса гораздо экологич-
нее для природы и безопаснее для 
здоровья человека.

Ежегодно с причалов НМРП про-
изводят отгрузку около 400 тысяч 
кубометров необработанной дело-
вой древесины. Принадлежит она 
малайзийской компании “Римбунан 
Хиджау”, ведущей заготовки в бас-
сейне реки Сукпай Хабаровского 
края. Унылы и сосредоточены лица 
азиатских менеджеров. Компания 
оказалась своеобразной жертвой 
долговременных обязательств и вы-
нуждена заниматься экспортом ис-
ключительно себе в убыток.

Представьте себе, что стоимость 
круглого леса на мировом рынке со-
ставляет около 90 долларов. Опять 
же, ставка таможенной пошлины – 
25 процентов. Доставка кубометра 
необработанной древесины по же-
лезной дороге –  около 20 долларов. 
Судовой фрахт – 20-30 долларов. 
Сколько же остается бедным акцио-
нерам “Римбунан Хиджау”? Стоило 
ли им еще в 1997 году забираться в 
«джунгли» Сукпая, строить здесь до-
роги и вахтовые поселки, чтобы в 
2012 году оказаться в таком прогаре?

И все-таки эпоху Его Величества 
Круглого Леса отпевать рановато. 
Лесопромышленники возлагают на-
дежды на вступление России в ВТО. 
Эта мера позволит значительно сни-
зить таможенные пошлины на кру-
глый лес и сравнять их с мировыми 
требованиями. Экспорт делового 
пиловочника со временем должен 
возродиться. Вот только создавать 
лесозаготовительную отрасль при-
дется почти с нуля, слишком велики 
оказались потери техники и грамот-
ных людских ресурсов.

Юрий БОНДАРЧУК

НЕДОЛГИЙ 
ВЕК ЕГО 
ВЕЛИЧЕСТВА

АНАЛИЗ РЫНКА
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Что ни говори, а лесная отрасль 
в Приморье продолжает жить. 
Опытные руководители сохра-
нили предприятия, обновляют 
технику, преодолевают самые 
немыслимые, надуманные не-
компетентными чиновниками 
препятствия. Доказательством 
тому — очередное региональное 
соревнование “Лесоруб-2012”.

Седьмой год подряд лучшие валь-
щики региона собрались на терри-
тории Сергеевского леспромхоза. 
Генеральный директор Примор-
ской ассоциации лесоэкспортеров 
Павел Корчагин объяснил эту за-
кономерность не только удобством 
расположения ЛПХ, главный, по 
его мнению, фактор — радушие, 
гостеприимство и организацион-
ный талант хозяина, бессменного 
руководителя ведущего предпри-
ятия Партизанского района Евге-
ния Избушева. 

Подобные конкурсы очень по-
пулярны во всем мире. Особенно 
— в Швеции, Финляндии, Кана-
де и США. Не случайно лучшими 
профессионалами до недавнего 
времени слыли лесорубы именно 

этих государств. Но в 2004 году 
неожиданно для всех первое место 
на планете Земля занял мастер из 
российской Карелии Илья Швецов.

Открыть соревнования «Лесоруб-
2012» доверили именитому гостю 
на пару с прошлогодним чемпио-
ном Дальнего Востока Анатолием 
Богалеем. Причем участники со-
стязания равнялись на флаг дваж-

ды: под мелодию государственного 
гимна и гимна Сергеевского лес-
промхоза. На церемонии откры-
тия присутствовали глава муници-
пального образования Константин 
Щербаков и представители лесной 
отрасли из Москвы, Иркутска, Ха-
баровска и Владивостока. Спон-
сорами соревнований выступили 
основные мировые производите-
ли лесозаготовительной техники 
- концерны “STIHL”, “Oleo-Mac”, 
“Husqvarna”.

Двенадцати лучшим мастерам 
Дальнего Востока и именитому 
гостю предстояло продемонстри-
ровать свой класс владения про-
фессиональными навыками в пяти 
дисциплинах. В первый день со-
ревнования проходили на деляне 
леспромхоза, где участники чем-
пионата испытали свое мастерство 
в валке елей.  

Если говорить просто, то мастер-
ство вальщика определялось сле-
дующим образом: дерево должно 
упасть в строго намеченном на-

ЛЕСОРУБ-2012 
ДАЛЬНЕВОСТОЧНЫЙ КОНКУРС ПРОФЕССИОНАЛОВ 

Чемпион мира и победитель соревнований «Лесоруб-2012» Илья Швецов.
Фото Д. Никонова

Дисциплина «Обрезка сучьев». Лучшее время соревнования – 24 секунды.
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правлении и вершиной попасть в 
точно указанную точку – на вби-
тый в землю колышек. Чтобы уго-
дить точно в мишень, вальщику 
необходимо задать направление 
– сделать подпил ствола с учетом 
пропорций кроны, естественного 
наклона дерева, силы и направле-
ния ветра. Затем с противополож-
ной стороны выполняется главный 
горизонтальный пропил, «срезаю-
щий» ствол. 

Многие говорят, что в победе над 
соперниками в основном играет 
роль удача. Увы, она улыбнулась не 
всем. Первый же участник конкур-
са Дмитрий Воронюк из Дальнере-
ченска ошибся на целых два метра. 
Ошибись на четыре, получил бы ноль 

очков, а так — 248. Опытный Алек-
сандр Спиридонов из Хабаровска, 
постоянный участник и неоднократ-
ный призер чемпионатов профес-
сионалов, не дотянул до колышка 41 
сантиметр. В результате заработал 
580 очков. Уверенно, но недостаточ-
но точно валили ели хозяева деляны 
–  Андрей Мальцев, Юрий Байбарза 
и Владимир Питаев.

Однако домыслы о капризном 
характере фортуны полностью 
опроверг Анатолий Богалей. Чем-
пион прошлогоднего первенства 
региона, вальщик из далекого лес-
промхоза «Таежное» Тернейского 
района почти точно поразил цель. 
Его результат вновь один из луч-
ших среди лесорубов Дальнего 

Востока – отклонение от колышка 
16 сантиметров, и честно зарабо-
танных 584 очка. А победителем в 
этом самом важном виде програм-
мы стал Владимир Адам, вальщик 
из Рощинского леспромхоза. Уме-
ло спиленное им дерево поразило 
заветный колышек, вбив в землю 
почти полностью.

Дальнейшая борьба разверну-
лась еще с большим упорством. Во 
второй день соревнований при-
дирчивые судьи оценивали мастер-
ство лесорубов в обрезке сучьев и 
раскряжевке стволов, что требует 
поистине ювелирного владения 
бензопилой. Борьба шла за каждую 
секунду, судьями учитывался каж-
дый миллиметр. 

Для окончательного выявления 

Первый чемпионат мира среди вальщи-
ков с бензиномоторными пилами состо-
ялся в 1970 году. 42 года назад Венгрия 
и Югославия организовали первые со-
ревнования среди вальщиков леса. Это 
было cтопроцентное дитя социалисти-
ческих стран – конкурс профессиональ-

ного мастерства без искусственной зре-
лищности. Начисление баллов и штрафы 
обоснованы требованиями экономики, 
технологии и техники безопасности.
Победителем становится не тот, кто луч-
ше всех отрепетировал бессмысленную 
последовательность сложных движений, 

а тот, кто действительно является луч-
шим в своем деле.
Лишь в 2008 году появилась командная 
эстафета, которая является чистым шоу, 
но главными по-прежнему остаются 
технологически обоснованные дисци-
плины.

ИМЕНА И ДАТЫ

Дисциплина «Валка дерева». 
Судьи замеряют ширину недопила с точностью до 0,1 мм!

Призеры соревнования «Лесоруб-
2012»: Ю. Байбарза, И. Швецов и А. 

Спиридонов (слева направо).
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КАДРЫ
самых мастеровитых и снорови-
стых лесорубов Дальнего Востока 
судьи заготовили три дисциплины 
– показать себя соревнующимся 
предстояло в точной раскряжевке 
бревен, раскряжевке точным ре-
зом и обрезке сучьев.   

Для того чтобы все участники со-
ревнований были в равных услови-
ях, организаторы  приготовили для 
конкурса стволы с искусственными 
сучьями – в каждое оцилиндро-
ванное бревно было установлено 
30 круглых ветвей. Задача участни-
ков – как можно быстрее срезать 
все сучья, не повредив ствол и не 

оставив пеньков. Согласно прави-
лам чемпионата мира среди лесо-
рубов стандартное время на обрез-
ку всех 30 сучьев – 30 секунд. При 
этом пеньки от срезанных веток 
не должны быть больше пяти мил-
лиметров, иначе – штраф. Лучшее 
время в этой дисциплине показал 
бывалый спортсмен – чемпион 
мира и неоднократный победитель 
престижных соревнований Илья 
Швецов. На каждый сук у него ухо-
дило меньше секунды, итог – 24 
секунды и 424 балла. Немного усту-
пили маститому чемпиону хозяе-
ва соревнований, второе и третье 

место на пьедестале почета в этой 
дисциплине заняли специалисты 
Сергеевского леспромхоза Юрий 
Байбарза и Андрей Мальцев.   

Не преподнес сюрпризов и вто-
рой промежуточный итог второго 
дня соревнований.  В дисциплине 
точность раскряжевки первым 
вновь стал Илья Швецов. Он лучше 
всех сумел справиться с нареза-
нием «блинов» из бревен. Важное 
условие этого упражнения – от-
резанный с торца бревна диск дол-
жен быть заданной толщины, а 
срез – абсолютно вертикальным. 

Первое командное золото нашей сбор-
ной было получено в 1975 году. 35 лет 
назад советская команда завоевала свое 
первое и единственное командное зо-
лото, а Александр Сосновский завоевал 
первое и единственное советское золото 
в общем личном зачете.
В последующие годы и советская сбор-
ная, и Александр Сосновский вплотную 

подходили к первому месту, завоевывая 
серебряные медали, но повторить двой-
ной триумф не удалось.
Вообще, успехи советских вальщиков 
на международных соревнованиях - 
это успехи вопреки обстоятельствам. 
Основной метод лесозаготовок в СССР 
- хлыстовой, основной инструмент валь-
щика - бензопилы с высокими “велоси-

педными” рукоятками, а международ-
ные соревнования были ориентированы 
на сортиментный метод и бензопилы с 
низкими рукоятками.
В условиях таких технологических раз-
ногласий золотые и серебряные медали 
наших спортсменов были подвигом.
Информация с сайта 
http://sport.motopila.ru

ИМЕНА И ДАТЫ
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Усложняло и без того непростое 
упражнение требование не касать-
ся пилой основания, на котором 
установлено бревно. 

Не уступил лидерских позиций 
гость из Карелии и в комбини-
рованной раскряжевке. В этом 
упражнении участникам соревно-
ваний половину диаметра наклон-
но установленного дерева нужно 
было резать снизу, а остальную 
часть – сверху, в идеале резы долж-
ны были сойтись. 

А вот после выполнения упраж-
нения по разборке - сборке пиль-
ного аппарата бензопилы Илье 
Швецову пришлось потесниться 
на верхней ступеньке наградного 

пьедестала –  сотрудник Сергеев-
ского леспромхоза Юрий Байбарза 
набрал равное с чемпионом мира 
количества баллов, 93 из 128 рас-
четных. 

После того, как судейская брига-
да собрала воедино все набранные 
участниками дальневосточного 
конкурса баллы, стали известны 
призеры восьмого регионального 
конкурса профессионального ма-
стерства лесорубов: на первом ме-
сте, с суммой 1543 очка, оказался 
чемпион мира Илья Швецов, на 
втором – Александр Спиридонов 
из Хабаровска, на третьем – наш 
земляк Юрий Байбарза.

Чемпион мира Илья Швецов 
высоко оценил мастерство про-
фессионалов Приморского края и 
региона в целом. Отметил, что уже 
подумывает над тем, как пересе-
литься на Дальний Восток. По его 
мнению, такой прекрасной приро-
ды, как в горах Сихотэ-Алиня, он 
не встречал ни в Европе, ни в Аме-
рике, ни в родной Карелии. 

Владимир ЧЕТВЕРГОВ

КАДРЫ

Внеконкурсное упражнение. Фигуры выполняются из цельного куска 
древесины. Вес мотопилы в среднем – 5 кг.

Лесорубы продемонстрировали не только виртуозное владение 
инструментом, но и отменный художественный вкус.
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ПОЛНОЕ ГОСУДАРСТВЕННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ:
 «Судовождение», квалификация «техник-

судоводитель»;
 «Эксплуатация судовых энергетических 

установок», квалификация «техник-судомеханик»;
«Эксплуатация судового 

электрооборудования и средств автоматики», 
квалификация «техник-электромеханик»;

 «Монтаж и техническая эксплуатация 
холодильно-компрессорных машин и 
установок»,  квалификация «техник»;

 «Промышленное рыболовство»,  
квалификация «техник»;

 «Организация перевозок и  управления на 
транспорте (по видам)»,  квалификация «техник»;

 «Эксплуатация оборудования радиосвязи и 
электрорадионавигации судов», квалификация 
«техник».

БЮДЖЕТНАЯ ФОРМА ОБУЧЕНИЯ:
 «Информационные системы (по 

отраслям)», квалификация «техник». 
Форма обучения  на всех специальностях: очная
Срок обучения:  
	 на базе 9 классов – 3 года 10 месяцев, 
	 на базе 11классов – 2 года 10 месяцев.

 «Экономика и бухгалтерский учет», 
квалификация «бухгалтер». 

Форма обучения: очная, экстернат.
Срок обучения:  
	 на базе 9 классов – 2 года 10 месяцев, 
	 на базе 11 классов – 1 год 10 месяцев.

Необходимые документы: документ об образо-
вании (подлинник и копия), свидетельство о  резуль-
татах ГИА, ЕГЭ, медицинская справка по форме 086у, 
справка от нарколога, психоневролога, сертификат 
о профилактических прививках,  шесть фотографий 
3х4, характеристика, копия страхового свидетельства, 
копия паспорта, заграничный паспорт.

Прием документов с 1 июня по 30 июля. 
Подготовительные курсы с 1 июля по 30 июля.
Курсанты, поступившие на морские специально-

сти, проходят плавательную практику на знаменитом 
учебном парусном судне «Паллада». В распоряжении 
курсантов хорошо освещенные кабинеты, мастер-
ские, спортивные, актовые, читальные залы, библио-
тека, столовая.

ДАЛЬНЕВОСТОЧНОЕ 
МОРЕХОДНОЕ 
УЧИЛИЩЕ (ТЕХНИКУМ) 
ФЕДЕРАЛЬНОЕ ГОСУДАРСТВЕННОЕ БЮДЖЕТНОЕ  ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЕ УЧРЕЖДЕНИЕ
СРЕДНЕГО ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ОБРАЗОВАНИЯ

ДАЛЬНЕВОСТОЧНОЕ 
МОРЕХОДНОЕ 

УЧИЛИЩЕ 
ОБЪЯВЛЯЕТ НАБОР 

НА 2012-2013 
УЧЕБНЫЙ ГОД

Фото Д. Никонова
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На Находкинском судоремонтном заводе состоялась 
закладка танкера. Это долгожданное событие не толь-
ко для коллективов предприятий, но и всех дальнево-
сточников, чья профессия связана с морским транс-
портом. До сих пор нефтеналивные суда такого класса 
заказывались на верфях за границей.

По информации информационного агентства 
Neftegaz.Ru, танкер спроектирован конструкторским 
бюро “Вымпел”. Это современное, мощное судно ледо-
вого класса, способное осуществлять круглогодичную 
навигацию на Дальнем Востоке. Длина танкера - 88,9 
метра, ширина — 13,6, осадка — 5,4.

Судно имеет самые современные эксплуатационные 
и маневренные характеристики. Танкер сможет пере-
возить более 3000 тонн нефтепродуктов. Его грузовой 
комплекс позволит обеспечить одновременную по-
грузку или выгрузку до четырех различных сортов не-
фтепродуктов. Высокая степень автоматизации судна 
позволяет обеспечить его управление экипажем из 15 
человек.

Строительство корпуса танкера поручено вести ком-
пании ЗАО «Находка Марин Партнерс», основной ко-
стяк специалистов и рабочих компании — жители На-
ходки. Заказчик подряда — Дальневосточный центр 
судостроения и судоремонта. Эксплуатировать судно 
будет Роснефтефлот.

Передача танкера, строящегося на верфи НСРЗ, су-
довладельцу планируется к концу 2013 года. 

Следует заметить, что строительство судов для На-
ходки было в 60-70-х годах прошлого века привычным 
делом. В основном это были пассажирские теплоходы 
для ДВМП серии “Находкинский рабочий”, обслужива-
ющие прибрежные линии. Их качество было настолько 
велико, что эксплуатация судов велась вплоть до 2010 
года на Балтике и в Японском море.

ЗАОЧНАЯ ФОРМА ОБУЧЕНИЯ: 
«Судовождение», «Эксплуатация судовых энергети-

ческих установок», «Эксплуатация судового электроо-
борудования и средств автоматики», «Монтаж и тех-
ническая эксплуатация холодильно–компрессорных 
машин и установок», «Промышленное рыболовство», 
«Экономика и бухгалтерский учет».

На заочную форму обучения принимаются гражда-
не не моложе 18 лет, работающие по специальности, 
избранной для учебы, с полным средним образовани-
ем. Полный курс обучения  - 3 года.

Необходимые документы: Документ об образо-
вании (подлинник и его ксерокопия), копия трудо-
вой книжки, заверенная в отделе кадров с указанием 
даты, три фотографии 3х4. 

ДОПОЛНИТЕЛЬНОЕ ОБРАЗОВАНИЕ:
«Секретарь-референт» с изучением делопроиз-

водства, кадровой работы, программы «1С: Управле-
ние персоналом»,  версия 8.0;

«Бухгалтер» с изучением программы «1С: Бухгал-
терия», версия 8.0, «1С: Предприятие», версия 8.0, 
«1С: Управление персоналом», «1С: Бухгалтерия», 
«1С: Торговля - склад»;

«Архивариус» с изучением информационных тех-
нологий, кадровой работы.

А также по специальностям: матрос, моторист, ма-
шинист рефрижераторных установок, электрик судо-
вой, боцман.  

Адрес: 
692903, г. Находка, Находкинский проспект, 86.
Тел. 8 (4232) 62-73-29  – приемная комиссия.
e-mail: pk_dmu@mail.ru/
Сайт: http://dmugate.nakhodka.ru/

КАДРЫ

НА ВЕРФИ НСРЗ ЗАЛОЖЕН 
ТАНКЕР

Фото с сайта nsry.ru
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Мало кто может поспорить с этим 
утверждением. Хоккей – не просто 
игра, хоккей – это целый процесс. 
До того момента, когда команды 
выйдут на лед, а зрители рассядутся 
на трибунах в предвкушении надви-
гающегося действа, персоналу ледо-
вой арены предстоит сделать очень 
многое: подготовить раздевалки, 
трибуны, проверить работу табло, 
позаботиться о закусках для зрите-
лей в перерыве. Но спроси любого 
человека, решившего  просто по-
кататься на коньках, что для него в 
этом процессе самое главное? И он 
ответит – хороший лед! И такой лед 
теперь в Находке есть.

Те, кому сегодня 40-50, помнят, 
что на Пограничной работал детский 
клуб «Дельфин», находившийся в ве-
дении  профкома торгового порта. 
Летом на площадке у клуба играли в 
футбол, а зимой гоняли шайбу и ка-
тались на коньках. Однако, как это 
ни грустно, постепенно площадка 
пришла в запустение, став в итоге 
местом для парковки автомобилей и 
выгула собак. 

ЧТО НАМ СТОИТ КАТОК 
ПОСТРОИТЬ!

К счастью, такая ситуация устраи-
вала не всех. И вот Валерий Симо-
ненко, не один год наблюдавший из 
своего окна превращение спортпло-

щадки в паркинг, в кабинете дирек-
тора компании «ТРФ - Юнайтед» 
Игоря Татуйко излагает свои сообра-
жения по восстановлению спортив-
ной площадки. Идея понравилась, 
и вести проект предложили Павлу 
Вейгелю, человеку, много лет отдав-
шему находкинскому «Океану» и 
знающему, как возводить серьезные 
спортивные объекты, ведь искус-
ственное поле стадиона «Водник» 
строилось под его кураторством.

Идея сделать многофункциональ-
ную игровую площадку размером 
20 на 40 метров переросла в проект 
полноразмерной хоккейной. Прав-
да, по канадскому варианту – 26 на 
56 метров, на коробку европейского 
стандарта попросту не хватило ме-
ста. И вот после ноябрьских празд-
ников 2009 года началась стройка. 
На предварительно подготовленном 
основании, укрепленном геотексти-
лем и защищенном от размытия 
дренажной системой, возвели пла-
стиковые борта, а 25 двадцатифу-
товых контейнеров за три месяца 
превратили в два здания, где разме-
стили теплые раздевалки для команд 
с душевыми, кафе и раздевалку для 
массового катания. 

Пробная заливка льда, и наконец 
31 января 2010 года малая хоккей-
ная арена «Дельфин» принимает 
свой первый официальный матч, в 

котором встречаются находкинский 
«Ягуар» и большекаменский «Союз». 
Зрителям пришлось смотреть игру 
из-за сетчатого забора, но начало 
было положено. А самое главное, 
стало понятно, что спортивная пло-
щадка городу нужна.  

Павел ВЕЙГЕЛЬ, 
директор МХА «Дельфин»:   
 - Было очень приятно, что на от-

крытие катка пришли глава города 
Олег Колядин и депутат Законода-
тельного Собрания Приморского 
края Руслан Маноконов, многие де-
путаты нашей городской думы. Мы 
постоянно чувствуем поддержку 
местной власти на всех уровнях, и 
это помогает быстрее решать мно-
гие вопросы. Я считаю, что появле-
ние такого спортивного объекта в 
нашем городе – это шаг вперед. Уже 
в феврале 2010 года мы открыли дет-
скую хоккейную школу и школу фи-
гурного катания.  Причем наши фи-
гуристы под руководством тренера 
Елены Ляховой уже второй год под-
ряд привозят медали с краевых со-
ревнований. С хоккеем по-другому, 
здесь нам всем придется немного 
подождать, ведь тренеры юных хок-
кеистов Евгений Александрин и Ан-
дрей Круглов считают, что пока са-
мое главное – тренировки, а победы 
обязательно придут. Но как приятно 
видеть, что мальчишки наши с каж-
дым годом прибавляют в мастерстве 
катания и владения клюшкой, а ведь 
многие из них даже на коньках сто-
ять не могли! 

Но все же самое главное сегодня 
– развитие инфраструктуры. Еще в 
2009 году мы поняли, что без крыши 
над головой очень сложно сделать 
хороший лед. Здесь и солнце, и пыль, 
летящая с улицы, и ветер, мешаю-
щий нормально тренироваться да и 

ХОККЕЙ – ДЕЛО 
НАСТОЯЩИХ МУЖЧИН

Так выглядела площадка в августе 
2009 года

А так – в январе 2010
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просто кататься на коньках. Хочется 
сделать так, чтобы всем – зрителям, 
хоккеистам, любителям катания на 
коньках – было у нас комфортно. 
Мы построили трибуну, но теперь 
понимаем, что этого мало. Будем де-

лать так, чтобы люди могли смотреть 
игры сидя, а не стоять на трибунах, 
и чтобы при этом не мерзнуть. Это 
лишь вопрос времени. 

Осенью 2011 года арена обзаве-
лась тентовой крышей, и только бла-

годаря этому мы смогли удержать 
лед до первых чисел апреля. Да и лед 
получился совсем другой – чистый и 
ровный, это многие оценили. Были, 
конечно, нюансы, лед трескался в 
дни сильных морозов, но в этом се-

Матч «Ночной лиги» между находкинским «Ягуаром» и «Лучом» из Владивостока, 19. 02. 2012 г.

Благотворительный хоккейный матч с «Уссурийскими тиграми», 11. 02. 2012 г.



39

зоне мы проблемы решим, ведь уже 
через пару недель начнутся работы 
по монтажу системы подогрева. Это 
этакий сэндвич из песка, труб по-
догрева и экструдированного пено-
пласта, который позволит удержи-
вать  постоянную температуру подо 
льдом. Решаем вопрос с льдоубороч-
ной машиной, наличие которой по-
зволит очень быстро приводить лед 
в порядок. А самое главное – летом 
будет смонтирована система намо-
розки льда, и очень хочется верить, 
что уже в октябре мы сможем при-
гласить всех желающих кататься на 
коньках. Сегодня в этом вопросе 
только одна проблема – подвод не-
обходимых электрических мощно-
стей, но в тесном взаимодействии со 
всеми заинтересованными сторона-
ми мы это постараемся решить. 

Олег ТЕРЁХИН, 
исполнительный директор 

МХА «Дельфин»:
- На «Дельфине» многое в Наход-

ке делалось впервые. Это и пластико-
вые борта, и сам каток под крышей. 
Многие не верили, что так будет, но 
не прошло и трех недель, а тент уже 
закрывал площадку. Вообще, сезон 
2011-2012 годов богат на яркие со-
бытия. Небывалый ажиотаж в дни 

зимних каникул, когда обслуживаю-
щий персонал катка едва успевал 
справляться с потоком желающих 
покататься на коньках. Первый в 
истории приморского хоккея бла-
готворительный матч между «Уссу-
рийскими тиграми» и «Ягуаром», 
все сборы от которого были переда-
ны Наталье Ребровой, которая, кста-
ти, находится сейчас на операции в 
Новосибирске. Было очень приятно, 
что люди так откликнулись на это 

событие, и было вдвойне приятно, 
что буквально через неделю, когда 
мы проводили финал первенства го-
рода, зрители игры приняли участие 
в сборе средств для маленького Ильи 
Хромова.

Сам финал между «Ягуаром» и 
«Нефтехимиком» я считаю самой 
яркой игрой этого сезона. Зрители 
получили огромное удовольствие от 
борьбы команд. А затем был приезд 
Вячеслава Фетисова в составе коман-
ды губернатора. Трибуны не смогли 
вместить всех желающих посмотреть 
эту игру, да и факт появления звезды 
такой величины на льду «Дельфина» 
– уже история. Находка включилась 
во всероссийский турнир «Ночная 
лига», и находкинский «Ягуар» вы-
ступил очень достойно. Я думаю, что 
с появлением искусственного льда 
мы выйдем на совершенно новый 
уровень. Так что добро пожаловать 
на каток! Малая хоккейная арена 
«Дельфин» находится по адресу: На-
ходка, ул. Пограничная, 2А, останов-
ка общественного транспорта «Пло-
щадь совершеннолетия», телефон 
администрации хоккейной арены – 
75 00 51, e-mail: veygel@mail.ru

Сергей МАРКОВ

Олег Колядин и Руслан Маноконов вручают комплекты игровой формы 
юным хоккеистам из команды “Восточник”, 31. 01. 2010 г.

Олег Терехин, Игорь Татуйко, Вячеслав Фетисов и Павел Вейгель, 
матч “Ягуар” – “Луч”, 19. 02. 2012 г.

ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО
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Сегодня практически в каждой 
семье есть цифровой фотоаппарат, 
а то и не один. Чаще всего это ка-
мера любительского уровня, то есть 
«мыльница». Она компактна, а по-
тому всегда при себе, зачастую – в 
кармане, освоить ее в состоянии 
даже ребенок, к тому же стоит та-
кой фотоаппарат недорого. Но в 
этой бочке меда есть и своя ложка 
дегтя – качество снимков. Техниче-
ские возможности «мыльницы» не 
позволяют делать фото достойного 
уровня. Увы, кривизна снимаемого 
объекта, искажение цвета и многие 
другие дефекты являются обычными 
для таких снимков. 

За профессиональную фотосъем-
ку берутся немногие, зато это уже 
продукт совершенно другого уровня. 

Качество  –  это главный критерий 
отличия профессиональной фото-
графии от любительской. Качество 
должно быть во всем: во вдумчивом 
подходе к фотосъемке, в выборе или 
установке освещения, в поиске наи-
более удачного ракурса и подборе 
костюмов, наконец, в компьютерной 
обработке фотографий. Кроме того, 
если говорить о портрете, фотографу 
крайне важно удачно поймать взгляд 
и мимику, которые наиболее полно 
отражают  характер и внутренний 
мир конкретного человека.

Как предмет изобразительного ис-
кусства фотография заняла достойное 
место наравне с картинами и скуль-
птурными изображениями. Одиноч-
ные и групповые портреты хозяев 
дома и их родственников в интерье-

ре квартир и домов  – это стильно 
и красиво. Так было и до революции, 
и в советское время. Возвращается 
интерес к качественному семейному 
фото и в наше время. Иметь худо-
жественные фотопортреты дорогих 
сердцу людей становится хорошим 
тоном. К тому же профессионально 
выполненные фотографии родных 
и близких дарят совершенно другие 
эмоции, нежели картины и постеры 
неизвестных авторов, изготовленные 
многотысячными тиражами, уны-
ло и однообразно повторяющиеся в 
интерьере многих домов. 

Все чаще фотографии, выполнен-
ные профессионалами, украшают 
стены домов и квартир жителей 
Находки. Все больше людей хотят 
собирать семейный фотоальбом, 

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ 
ФОТОГРАФИЯ – 
ЭТО МОДНО!

ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО

Станислав Комогоров. Автопортрет.

СТАНИСЛАВ КОМОГОРОВ,
фотосалон «PhotoArt», 

ул. Гагарина, 8
тел.: (4236) 605-156, 628-492, 

8 914 709 5156

Как отличить профессионала от дилетанта? 
Кто такой профессиональный фотограф 
и как он выглядит?

В погоне за красивым кадром фотографу нередко приходится снимать в самых разнообразных условиях, 
подвергать риску дорогущую фототехнику.  

Коллаж из двух фотографий. Студийная фотосъемка влюбленной пары, фоном для которой  послужил вид 
ночного Гонконга.
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Сегодня практически в каждой 
семье есть цифровой фотоаппарат, 
а то и не один. Чаще всего это ка-
мера любительского уровня, то есть 
«мыльница». Она компактна, а по-
тому всегда при себе, зачастую – в 
кармане, освоить ее в состоянии 
даже ребенок, к тому же стоит та-
кой фотоаппарат недорого. Но в 
этой бочке меда есть и своя ложка 
дегтя – качество снимков. Техниче-
ские возможности «мыльницы» не 
позволяют делать фото достойного 
уровня. Увы, кривизна снимаемого 
объекта, искажение цвета и многие 
другие дефекты являются обычными 
для таких снимков. 

За профессиональную фотосъем-
ку берутся немногие, зато это уже 
продукт совершенно другого уровня. 

Качество  –  это главный критерий 
отличия профессиональной фото-
графии от любительской. Качество 
должно быть во всем: во вдумчивом 
подходе к фотосъемке, в выборе или 
установке освещения, в поиске наи-
более удачного ракурса и подборе 
костюмов, наконец, в компьютерной 
обработке фотографий. Кроме того, 
если говорить о портрете, фотографу 
крайне важно удачно поймать взгляд 
и мимику, которые наиболее полно 
отражают  характер и внутренний 
мир конкретного человека.

Как предмет изобразительного ис-
кусства фотография заняла достойное 
место наравне с картинами и скуль-
птурными изображениями. Одиноч-
ные и групповые портреты хозяев 
дома и их родственников в интерье-

ре квартир и домов  – это стильно 
и красиво. Так было и до революции, 
и в советское время. Возвращается 
интерес к качественному семейному 
фото и в наше время. Иметь худо-
жественные фотопортреты дорогих 
сердцу людей становится хорошим 
тоном. К тому же профессионально 
выполненные фотографии родных 
и близких дарят совершенно другие 
эмоции, нежели картины и постеры 
неизвестных авторов, изготовленные 
многотысячными тиражами, уны-
ло и однообразно повторяющиеся в 
интерьере многих домов. 

Все чаще фотографии, выполнен-
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ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ 
ФОТОГРАФИЯ – 
ЭТО МОДНО!

ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО

Станислав Комогоров. Автопортрет.

СТАНИСЛАВ КОМОГОРОВ,
фотосалон «PhotoArt», 

ул. Гагарина, 8
тел.: (4236) 605-156, 628-492, 

8 914 709 5156

Как отличить профессионала от дилетанта? 
Кто такой профессиональный фотограф 
и как он выглядит?

В погоне за красивым кадром фотографу нередко приходится снимать в самых разнообразных условиях, 
подвергать риску дорогущую фототехнику.  

Коллаж из двух фотографий. Студийная фотосъемка влюбленной пары, фоном для которой  послужил вид 
ночного Гонконга.
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ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО

Говорят, детей и животных переиграть невозможно, но 
снимать их непросто. В этой работе я хотел передать 

спокойный, добрый и естественный взгляд  мальчика.

Сложная игра света позволяет передать объёмность 
фигуры, подчеркнуть красоту тренированного тела. 
Сергей Спиченков, многократный чемпион Дальнего 

Востока по бодибилдингу, бронзовый призёр 
Чемпионата Европы. 

Артемий Троицкий. 

Выбор прически, наложение 
макияжа, правильно подобранный 

стиль одежды - все  это важно 
для отображения всей красоты 

женского образа.

портфолио каждого члена семьи из 
художественных снимков, а не му-
читься каждый раз, отбирая лучшие 
из десятков посредственных сним-
ков «мыльницей».  

Существенный момент в профес-
сиональной фотографии  –  хоро-
ших, качественных работ не может 
быть много.  После проведения 
фотосессии необходимо отобрать 
из множества самые лучшие кадры, 
и выбирать должен фотограф, если, 
конечно, он считает себя профессио-
налом. Все остальные кадры, не про-
шедшие тестирование, удаляются и 
не подвергаются последующей об-
работке на компьютере.

Если говорить о качественной 
студийной художественной фото-
съемке, то для этого нужны как ми-
нимум профессиональная зеркаль-
ная фотокамера и оборудованное 

помещение. И здесь не обойтись 
без спецоборудования: осветитель-
ных приборов, бэкграундов, стоек, 
штативов, компьютера, реквизита и 
многого другого, без чего не может 
обойтись фотограф-профессионал.

Одно из основных направлений 
работы фотостудии - рекламная 
фотосъемка. Это могут быть одежда, 
обувь, ювелирные изделия, продук-
ты питания, парфюмерия, техника, 

а также художественные произве-
дения (картины). Понятно, что эти 
снимки должны отвечать опреде-
ленным технологическим требо-
ваниям и обладать безупречным 
качеством. Только тогда они будут 
использованы в печатных изданиях, 
web-ресурсах и других носителях ре-
кламной информации.

Какой бы жанр фотографии вы ни 
выбрали, важно, чтобы фотоаппарат 

держал в руках настоящий худож-
ник, и у него были технические воз-
можности, навыки и знания, позво-
ляющие  воплотить ваши задумки. 

Собираясь на фотосессию, учтите, 
это займет часа два-три. Хотя воз-
можно, что потребуется больше вре-
мени, прежде чем фотографу удастся 
запечатлеть камерой то эфемерное, 
что переводит фотографию в разряд 
искусства. Кстати, для удобства кли-
ентов в фотосалоне «PhotoArt» рабо-
тает парикмахер и визажист, ведь в 
деле создания качественной фотогра-
фии мелочей не бывает.

Мужской портрет. Стилизация.



43

ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО

Говорят, детей и животных переиграть невозможно, но 
снимать их непросто. В этой работе я хотел передать 

спокойный, добрый и естественный взгляд  мальчика.

Сложная игра света позволяет передать объёмность 
фигуры, подчеркнуть красоту тренированного тела. 
Сергей Спиченков, многократный чемпион Дальнего 

Востока по бодибилдингу, бронзовый призёр 
Чемпионата Европы. 

Артемий Троицкий. 

Выбор прически, наложение 
макияжа, правильно подобранный 

стиль одежды - все  это важно 
для отображения всей красоты 

женского образа.

портфолио каждого члена семьи из 
художественных снимков, а не му-
читься каждый раз, отбирая лучшие 
из десятков посредственных сним-
ков «мыльницей».  

Существенный момент в профес-
сиональной фотографии  –  хоро-
ших, качественных работ не может 
быть много.  После проведения 
фотосессии необходимо отобрать 
из множества самые лучшие кадры, 
и выбирать должен фотограф, если, 
конечно, он считает себя профессио-
налом. Все остальные кадры, не про-
шедшие тестирование, удаляются и 
не подвергаются последующей об-
работке на компьютере.

Если говорить о качественной 
студийной художественной фото-
съемке, то для этого нужны как ми-
нимум профессиональная зеркаль-
ная фотокамера и оборудованное 

помещение. И здесь не обойтись 
без спецоборудования: осветитель-
ных приборов, бэкграундов, стоек, 
штативов, компьютера, реквизита и 
многого другого, без чего не может 
обойтись фотограф-профессионал.

Одно из основных направлений 
работы фотостудии - рекламная 
фотосъемка. Это могут быть одежда, 
обувь, ювелирные изделия, продук-
ты питания, парфюмерия, техника, 

а также художественные произве-
дения (картины). Понятно, что эти 
снимки должны отвечать опреде-
ленным технологическим требо-
ваниям и обладать безупречным 
качеством. Только тогда они будут 
использованы в печатных изданиях, 
web-ресурсах и других носителях ре-
кламной информации.

Какой бы жанр фотографии вы ни 
выбрали, важно, чтобы фотоаппарат 

держал в руках настоящий худож-
ник, и у него были технические воз-
можности, навыки и знания, позво-
ляющие  воплотить ваши задумки. 

Собираясь на фотосессию, учтите, 
это займет часа два-три. Хотя воз-
можно, что потребуется больше вре-
мени, прежде чем фотографу удастся 
запечатлеть камерой то эфемерное, 
что переводит фотографию в разряд 
искусства. Кстати, для удобства кли-
ентов в фотосалоне «PhotoArt» рабо-
тает парикмахер и визажист, ведь в 
деле создания качественной фотогра-
фии мелочей не бывает.

Мужской портрет. Стилизация.
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В предприниматели я подалась 
неожиданно для друзей и знакомых: 
работала в то время в центральной 
аптеке № 56, вместе с другими мо-
лодыми фармацевтами собиралась 
поступать в фармакологический ин-
ститут. Рисковала, конечно, все же 
гарантированная зарплата была. Но 
я ничего не боялась. Искала себя, хо-
тела свободы действий. 

Выбор направления моего соб-
ственного дела был предопределен. 
С детства я часами могла рассматри-
вать книги с изображением тортов и 
пирогов. Да и мама моя 25 лет была 
директором большого комбината 
питания с огромным кондитерским 
цехом и двумя столовыми, работав-
шими в две смены. В первом классе 
на уроке рисования я изобразила 
себя в белом колпаке и халате у стола 
с документами. Мама и учительница 
решили, что быть мне врачом.

Я с успехом выучилась на фарма-
цевта – только одна четверка меша-
ла получить свободный диплом – и 
приехала из Риги в Находку по рас-
пределению с намерением вернуть-
ся через год и учиться дальше. Но 
появилась семья, приоритеты поме-
нялись.

Бизнесом я занимаюсь 15 лет. Из 
них десять ушли на то, чтобы опре-
делить, какое направление собствен-
ного дела выбрать. Сначала занялась 
продажей парафармации, мой пер-
вый торговый отдел располагался 

прямо в горисполкоме на первом 
этаже. Когда открылся торговый 
центр «Кант», занялась  продажей 
хлеба. Все производители хлебобу-
лочных изделий – от небольших ИП 
до «Владхлеба» – были моими по-
ставщиками. Я хоть раз, но бывала 
на всех производствах, знакомилась 
с технологиями. И вот в 2007 году 
мой основной поставщик выпечки 
пригласил вступить с ним в дело. К 
тому времени я имела уже двухлет-
ний опыт работы руководителем 
кондитерского цеха, правда, в дру-
гом регионе.  

ПИРоги, ПИРожки, ПИРожные… 
так родилось название – ООО «Пир». 
Изначально мы поставляли свою 
продукцию в различные магазины 
города. Но мне очень хотелось сде-
лать магазин-пекарню. Пришла со 
своей мечтой к руководству проек-
тируемого торгового дома «Купече-
ский», идея понравилась. Мы вошли 
в проект, и началось строительство. 
Сегодня «Купеческий» – крупный 
торговый центр. На его территории 
находится и наш кондитерский цех.

И ПОМОЩИ НЕ НУЖНО, 
НЕ МЕШАЛИ БЫ РАБОТАТЬ

В апреле нашей компании испол-
нилось пять лет, а удовлетворение от 
сделанного приходит только сегодня. 
Вперед смотрю более спокойно. Это 
не значит, что ничего не надо делать, 
наоборот, работать надо еще больше. 

Но опыт преодоления препятствий 
помогает рассчитать свои силы, ведь 
как бы я ни старалась, проблемы 
остаются. 

Основная беда – кадры. Нет хоро-
шей профессиональной подготовки, 
зато с избытком безответственного 
отношения к работе, хоть какие ин-
струкции пиши, пока не воспита-
ешь работников, порядка не будет! 
Уехала однажды на месяц, понесла 
огромные финансовые потери. При-
шлось по возвращении заново учить 
людей выполнять свои должностные 
обязанности.   

Но это частные вопросы. В целом 
же вести малый бизнес в нашей 
стране сложно. Производство я хо-
тела открыть намного раньше, еще в 
2004 году, но побоялась жестких тре-
бований, которые предъявляла санэ-
пидемстанциия (ныне – Роспотреб-
надзор) к открытию предприятий 
пищевой промышленности. К тому 
же налоги производствам начисля-
ют по полной программе с первого 
дня существования, а с проверками 
иногда по такому смешному поводу 
идут! Консультируют и наказывают 
одновременно. 

Если кредит нужен, приготовься 
платить немалые проценты – бан-
ки разные, а схема работы с малыми 
предпринимателями одна, выбора 
нет. Хотя мне жаловаться на свой 
банк не хочется, кредитуюсь и ра-

К ПРОФЕССИИ 
КУЛИНАРА 
Я ШЛА 
С ДЕТСТВА

АЛЬБИНА СОЛОВЬЕВА,
директор ООО «Пир», тел: 60-16-50

Компания «Пир» отметила свой первый юбилей. За пять лет 
работы предприятия фирменная выпечка завоевала любовь 
горожан и дипломы конкурса «100 лучших товаров России»

Фото А. Четвергова
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ботаю с «Дальневосточным банком» 
с 1998 года. Первый кредит был в 
пять тысяч рублей, а сегодня у меня 
уже длительная кредитная история. 
С банком, можно сказать, у нас пар-
тнерские отношения.   

Все предприятия нашей отрасли 
страдают от скачков цен на сырье и 
энергию, ведь затраты на производ-
ство и логистику повышаются авто-
матически. Отсюда рост цен на про-
дукцию.  

Главные требования, которые я 
предъявляю к продукции предприя-
тия – качество и ассортимент. С уче-
том непостоянства качества муки и 
срывов поставок сырья удержать на 
высоте ассортимент и качество бы-
вает непросто. В европейских стра-
нах требования строже, если напи-
сано что-то на этикетке, то так оно и 
есть. У нас же производители сырья 
пишут «премиум», «экстра», «сдела-
но из натурального…», а на деле ока-
зывается, что качество заявленному 
не соответствует. 

Отечественные производители сы-
рья и упаковки находятся в европей-
ской части страны, а это расходы на 
доставку. Сейчас 50% сырья, исполь-

зуемого нами – импортного произ-
водства. Из региональных поставщи-
ков работаем только с уссурийскими 
производителями яиц и маргарина. 
К сожалению, бывает, что они сры-
вают поставки. Например, в Уссу-
рийске несколько месяцев стояла 
импортная линия по производству 
маргарина. Пока поломку не устра-
нили, мы были в затруднительном 
положении: другой отечественный 
продукт нас не устроил по цене и ка-
честву, поэтому слоеные изделия на 
время исчезли с наших прилавков. 

ХЕНД МЕЙД
За пять лет мы разработали боль-

шой ассортимент. Благодаря ка-
честву выпускаемой продукции, 
заработали, надеюсь, хорошую 
репутацию – выпечка компании 
«Пир» не раз становилась дипло-
мантом и лауреатом конкурса «100 
лучших товаров России». В нашем 
бизнесе нужно быть очень терпели-
вым и трудолюбивым: труд ручной, 
партии в основном небольшие, в 
итоге получается продукт с малой 
моржой. 

Составляя ассортиментный пере-
чень продукции, мы стремимся под-
держивать основные тенденции в 
кулинарном искусстве. Сегодня торт 
– это больше наслаждение, а не на-
сыщение. В приготовлении тортов и 
пирожных мы используем йогурты, 
сметану с разным процентом со-
держания жира, фрукты и ягоды. И 
печенье мы делаем по собственным 
рецептам, с добавлением полезных 
питательных продуктов: зерна раз-
ного помола, семян тыквы, льна, 
овсяных хлопьев. 

Изделия наши выпекаются на со-
временном оборудовании, в печах 
немецких фирм MIWE, WIESHEU. В 
оборудование пришлось вложиться, 
но без печей, позволяющих задавать 
точные параметры температуры и 
правильно распределять тепло, вы-
пекаемый нами ассортимент изде-
лий был бы намного скромнее. Ведь 
каждый вид теста – сдобное, песоч-
ное, бисквитное, слоеное и заварное 
– требует индивидуального подхо-
да. Причем в ближайшее время мы 
планируем еще расширить ассор-

тимент, для этого у нас появились 
дополнительные производственные 
площади. И мы благодарим за это 
руководство ТЦ «Кант». 

На сегодняшний день мы продаем 
свою продукцию только в трех точ-
ках города – это ТЦ  «Купеческий», 
«Универсам 122», ТЦ «Кант». Сейчас 
с помощью администрации города 
работаем над тем, чтобы открыть 
свой отдел в Южном микрорайоне. 

МОИ ЦЕЛИ БУДУТ 
ДОСТИГНУТЫ 

Работая одно время на пределе, я 
поняла, что все мои личные жела-
ния сошли на нет: исчезли встречи 
с друзьями, прекратились поездки 
на море, осталась одна работа, и я 
решила, что надо менять и методы 
работы, и отношение к собственной 
жизни. Уезжая на очередную учебу, 
я стала больше вопросов перекла-
дывать на проверенных сотрудни-
ков. Сама же сконцентрировалась 
на  задачах обеспечения занятости 
персонала на рабочем месте по мак-
симуму,  при этом мои сотрудники 
не теряют, а выигрывают в зарплате. 
Производительность повысилась. 

Но я стараюсь, чтобы во мне виде-
ли не только леди-босс. Я знаю, чем 
живут мои люди, какое у них на-
строение и в чем причина, стараюсь 
вселять в своих сотрудников уверен-
ность в завтрашнем дне. Хочу, чтобы 
все мои девочки (пекари, кондитеры, 
продавцы) были в жизни счастливы, 
а мужчины – здоровы и энергичны. 
Я знаю, мои цели будут достигнуты, 
желания исполнятся.

ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО
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В нашем городе компания 
“Строитель-43” известна доброй ре-
путацией, заработанной в течение 
десятилетий своей деятельности. Но 
как выяснилось, имя и опыт почти 
не учитываются при подведении 
итогов подрядных торгов. Выигрыш 
нередко остается за “предприятия-

ми”, которые не имеют ни солидных 
активов, ни достойной истории. Что-
бы выжить в подобной ситуации, мы 
вынуждены искать другие источни-
ки прибыли. 

Например, в результате резкого 
прекращения мелиоративных ра-
бот в соседнем муниципальном об-

разовании произошло заиливание и 
обмеление рек Партизанской и Но-
волитовки. После малейшего ливня 
паводковые воды, мигом перепол-
няя русла, устремлялись на поля и 
огороды жителей долинных сел. Мы 
вышли на администрацию муници-
палитета с предложением решить 
эту проблему. Причем на безвоз-
мездной основе. 

Взаимопонимание оказалось пол-
ным. В течение нескольких лет ме-
ханизаторы нашего предприятия 
выпрямляли и углубляли русла рек, 
выбирая грунт. Песок складывали 
в бурты и промывали с помощью 
специального агрегата, приобретен-
ного для этой цели в Южной Корее. 
Очищенный строительный матери-
ал с успехом продавали населению, 
организациям и предприятиям. Это 
позволило “Строителю-43” ком-
пенсировать расходы и иметь до-
полнительный источник прибыли, а 
Партизанскому району надолго из-
бавиться от угрозы затопления.

Что делать строителям, когда заказов нет, а люди и техника 
простаивают? Для любого предприятия подобные обстоя-
тельства гибельны, для нас — вдвойне. Мы надеялись, что на 
строительстве крупных инвестиционных объектов найдется 
применение нашей технике и специалистам. Увы, практи-
ка показала, что зачастую местные организации остаются за 
бортом интересов крупного бизнеса.

СЕРГЕЙ ШЕЛУПАЙКО, 
генеральный директор предприятия 
“Строитель-43”, телефон: 67-90-17

РЕАЛЬНАЯ ОЦЕНКА 
СИТУАЦИИ  ПОМОЖЕТ 
СТРОИТЕЛЯМ 
ВЫЖИТЬ

Фото А. Четвергова
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Следующий наш проект заслужи-
вает особого внимания. Идея стро-
ительства жилого комплекса «Ве-
неция» появилась у меня во время 
поездки к родственникам в Амери-
ку. Мне понравилось, что коттеджи 
расположены прямо на набережной 
рукотворных каналов. Подумал, по-
чему бы и нам не попробовать?

В настоящее время коттеджный 
поселок «Венеция», выросший не-
подалеку от поселка Волчанец, уже 
хорошо известен горожанам. А мы 
подошли к тому, что в сложной ситу-
ации взяли на себя функции заказчи-
ков, проектировщиков, подрядчиков 
и продавцов готовых изделий. 

Не скажу, что это сверхприбыль-
ное мероприятие, однако оно имеет 
свои преимущества. Строительство 
ведем с некоторым опережением 
от реализации, что позволяет за-
нять  технические и людские ресур-
сы компании. Доходы получаем по 
мере реализации коттеджей. Правда, 
не обходится без подводных камней. 
Иногда у чиновников возникает же-
лание порулить процессом, подвести 
его к своему пониманию. Понятно, 
что с нашими интересами это никак 
не стыкуется, и мы решительно про-
тив подобного вмешательства.

Наше предприятие, уделяя вни-
мание крупным проектам, серьезно 
относится к любым формам сотруд-
ничества с администрацией и насе-
лением городского округа. В Наход-
ке на протяжении нескольких лет 
по заказу муниципалитета мы зани-
маемся строительством набережной 
речки Каменки, очисткой и углубле-
нем ее русла, обеспечением застрой-
щиков песком и щебнем. Также мы 
принимаем непосредственное уча-
стие в строительстве храма в честь 
Казанской иконы Божьей Матери 
на Тобольской сопке.

Современная обстановка харак-
терна жесткими условиями для 
строителей Дальнего Востока. Госу-
дарственные привилегии и низко-
процентные финансовые кредиты 
остаются пока только продуктами 
намерений и политических спеку-
ляций. Единственно верной полити-
кой строителей является реальная 
оценка ситуации и, при отсутствии 
постоянных заказов, создание соб-
ственного товарного продукта.

ВАШЕ СОБСТВЕННОЕ ДЕЛО
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НАЙТИ СВОЙ СТИЛЬ

Но печать не просто подтверж-
дает тот или иной статус докумен-
та, она несет массу информации об 
организации, поставившей оттиск, 
и может работать на имидж ком-
пании. Увы, об этом пока мало кто 
задумывается. В основном к печа-
тям и штампам все еще предъяв-
ляются минимальные требования: 
оттиск должен быть максимально 
четким и различимым. А между 
тем жизнь не стоит на месте, и уже 

появилась масса самых разноо-
бразных штампов, при помощи 
которых можно делать не только 
одноцветные, но и многоцветные 
оттиски. К тому же современные 
компьютерные технологии позво-
ляют изготовлять красконаполнен-
ные печати, которые работают без 
штемпельной подушки, делают от-
тистки автоматически, а на печать 
можно наносить не просто графи-
ческий символ, а  любой сложный 

рисунок, вплоть до изображения, 
перенесенного с фотографии. 

Есть целый перечень требований 
к печатям, которыми заверяют до-
кументы государственных и офи-
циальных органов и организаций. 
Но кроме основных печатей, кото-
рые используются, допустим, для 
финансовых документов, в каждой 
компании есть или, во всяком слу-
чае, должны быть целые наборы 
разнообразных штемпелей. Для 
примера возьмем сеть магазинов 
электробытовой техники. При 
оформлении покупки компания 
выдает покупателям гарантийные 
талоны. Вот тут как раз могут быть 
использованы штампы, отобража-
ющие имидж торговой сети. Или 
возьмем документы страховых 
компаний, сегодня  их договоры 
выглядят очень безлико. Не хва-
тает индивидуальности даже по-
дарочным сертификатам! А ведь  
красивая, хорошо продуманная  
печать поддерживает имидж ор-
ганизации.

ВАША ПЕЧАТЬ 
ДОЛЖНА РАБОТАТЬ 
НА ВАШ ИМИДЖ

 ДОВЕРЯЙ, НО ПРОВЕРЯЙ

Современные технологии по-
зволяют выполнить печати с очень 
высокой степенью защиты. Это 
может быть нанесение микротек-
ста, использование защитного рас-
трового поля. Можно изготовить 
печати со скрытым изображением, 
которое можно будет увидеть толь-
ко при нанесении контрольного 
шаблона. Понятно, что у оттисков, 
сделанных поддельной печатью, 
такое изображение будет отсут-
ствовать. Печати с высокой степе-
нью защиты широко используют 
в своей деятельности нотариусы и 
банкиры.

Вообще, если говорить о безопас-
ности, то очень многое зависит 
от репутации фирмы, в которой 
изготавливают печати и штампы. 
Политика нашей компании – 
непременно запрашивать у всех 
обратившихся документы, под-
тверждающие легальность тре-
бований заказчика. Мы не при-
мем  заказ на печать врача или 
нотариуса у человека, который 
не подтвердил свое право на этот 
вид деятельности и не предъявил 
документ, удостоверяющий его 
личность. Аналогично мы посту-
паем, принимая заказ на изготов-
ление печатей для организаций. 
Для чего? Исключительно в целях 
безопасности наших клиентов. 

Допустим, мы сделали печати 
для  компании. На следующий день 
приходят какие-то люди и просят 
продублировать печати, заверяя, 
что они являются представителя-
ми этой компании. А если это мо-
шенники? Требование предъявить 
соответствующие документы – это 
гарантия, что изготовитель прини-
мает на себя ответственность по 
защите ваших же интересов, так 
что к выбору фирмы-изготовителя 
нужно подходить с умом. 

Соблюдение еще одного прави-
ла поможет вашей компании из-
бежать многих двусмысленных 
ситуаций и проследить, при необ-
ходимости, движение сомнитель-
ного документа. Как правило, для 
предприятия заказывают два ком-
плекта печатей, позволяющих ру-
ководителю и главному бухгалтеру 
заверять финансовые документы. 
В этом случае практически невоз-
можно доказать, кто из них совер-
шил подлог. 

Поэтому печать для банковских 
документов должна быть только 
одна. Менее важные документы 

можно заверять другой печатью, 
которая будет чуть-чуть отличаться 
от основной.

В культуре делопроизводства 
мы пока отстаем от таких стран, 
как Германия или Япония. Там на 
столе у любого клерка есть масса 
штемпелей: «факс принят», «опла-
чено», «оплата принята», «пись-
мо отправлено».  Естественно, это 
ускоряет обработку документов, 
почты, счетов. Кроме того, культура 
делопроизводства не только упро-
щает жизнь клерков, она является 
показателем общей культуры. 

Не зря пословица гласит: «Что написано пером, того не выру-
бишь топором». Мы с готовностью верим письменному слову, 
а уж к тем бумагам, что заверены печатями, так вообще отно-
шение особое! Да, действительно, бумага становится доку-
ментом, приобретает значимость именно благодаря печатям, 
росписям и штампам. 

ЯНА КОРЯГИНА,
исполнительный директор ООО “Визит”

Находка, ул. Школьная, 7, оф. 512, тел./факс: (4236) 69-85-85, 69-22-69
Владивосток, ул. Светланская, 147, тел./факс: (4232) 499-400

www.vizitpl.ru
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НАЙТИ СВОЙ СТИЛЬ

Но печать не просто подтверж-
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ляются минимальные требования: 
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четким и различимым. А между 
тем жизнь не стоит на месте, и уже 

появилась масса самых разноо-
бразных штампов, при помощи 
которых можно делать не только 
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оттиски. К тому же современные 
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ные печати, которые работают без 
штемпельной подушки, делают от-
тистки автоматически, а на печать 
можно наносить не просто графи-
ческий символ, а  любой сложный 
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к печатям, которыми заверяют до-
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чае, должны быть целые наборы 
разнообразных штемпелей. Для 
примера возьмем сеть магазинов 
электробытовой техники. При 
оформлении покупки компания 
выдает покупателям гарантийные 
талоны. Вот тут как раз могут быть 
использованы штампы, отобража-
ющие имидж торговой сети. Или 
возьмем документы страховых 
компаний, сегодня  их договоры 
выглядят очень безлико. Не хва-
тает индивидуальности даже по-
дарочным сертификатам! А ведь  
красивая, хорошо продуманная  
печать поддерживает имидж ор-
ганизации.
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Современные технологии по-
зволяют выполнить печати с очень 
высокой степенью защиты. Это 
может быть нанесение микротек-
ста, использование защитного рас-
трового поля. Можно изготовить 
печати со скрытым изображением, 
которое можно будет увидеть толь-
ко при нанесении контрольного 
шаблона. Понятно, что у оттисков, 
сделанных поддельной печатью, 
такое изображение будет отсут-
ствовать. Печати с высокой степе-
нью защиты широко используют 
в своей деятельности нотариусы и 
банкиры.

Вообще, если говорить о безопас-
ности, то очень многое зависит 
от репутации фирмы, в которой 
изготавливают печати и штампы. 
Политика нашей компании – 
непременно запрашивать у всех 
обратившихся документы, под-
тверждающие легальность тре-
бований заказчика. Мы не при-
мем  заказ на печать врача или 
нотариуса у человека, который 
не подтвердил свое право на этот 
вид деятельности и не предъявил 
документ, удостоверяющий его 
личность. Аналогично мы посту-
паем, принимая заказ на изготов-
ление печатей для организаций. 
Для чего? Исключительно в целях 
безопасности наших клиентов. 

Допустим, мы сделали печати 
для  компании. На следующий день 
приходят какие-то люди и просят 
продублировать печати, заверяя, 
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нужно подходить с умом. 

Соблюдение еще одного прави-
ла поможет вашей компании из-
бежать многих двусмысленных 
ситуаций и проследить, при необ-
ходимости, движение сомнитель-
ного документа. Как правило, для 
предприятия заказывают два ком-
плекта печатей, позволяющих ру-
ководителю и главному бухгалтеру 
заверять финансовые документы. 
В этом случае практически невоз-
можно доказать, кто из них совер-
шил подлог. 

Поэтому печать для банковских 
документов должна быть только 
одна. Менее важные документы 

можно заверять другой печатью, 
которая будет чуть-чуть отличаться 
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В культуре делопроизводства 
мы пока отстаем от таких стран, 
как Германия или Япония. Там на 
столе у любого клерка есть масса 
штемпелей: «факс принят», «опла-
чено», «оплата принята», «пись-
мо отправлено».  Естественно, это 
ускоряет обработку документов, 
почты, счетов. Кроме того, культура 
делопроизводства не только упро-
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Не зря пословица гласит: «Что написано пером, того не выру-
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Оксана Плотникова – успешный 
предприниматель, опытный педа-
гог и прекрасный художник. Как 
говорят друзья, у Оксаны в сутках 
не 24 часа, а гораздо больше. И, 
видимо, это действительно так, 
потому что она умудряется с успе-
хом заниматься сразу множеством 
серьезных дел – бизнесом, препо-
даванием, живописью, участвует 
в городских и краевых выставках, 
осваивает новые техники. 

Оксана Плотникова рисовала, 
сколько себя помнит. А потому и 
образование получила соответствую-
щее: сначала окончила Владивосток-
ское художественное училище, за-
тем -  Хабаровский педагогический 
институт. Училась заочно, без отрыва 
от работы в родной художественной 
школе №1. Считает, что повышать 
квалификацию любому педагогу 
нужно постоянно. 

Оксана, в каком стиле Вы 
предпочитаете писать?

Более всего мне близок реализм. 
Владивостокское художественное 
училище – это очень хорошая база 
и очень хороший педагогический 
состав, это старые мастера изобрази-
тельного искусства, причем именно 
реалистического. В настоящее время 
очень чувствуется влияние минима-
лизма, сдержанности, своеобразной 
скупости выразительных средств. А 
классическое образование, получен-
ное в училище, которое в дальней-
шем поддержал институт, воспитало 
во мне художника реалистического 
направления. То есть я стараюсь в 
своих работах быть ближе к природе.

Как складывалась Ваша 
профессиональная деятель-
ность? 

В художественной школе №1 я 
проработала шесть лет, а потом, 
переехав в Северный микрорайон, 

стала организатором открытия ху-
дожественного отделения в новой 
школе искусств, где проработала 10 
лет. Последние три из них я школу 
искусств возглавляла. Это был очень 
активный период, мы, педагоги, бук-
вально жили в этой школе. Работа 
была на тот момент первоочередной, 
и отдыхом служили только пленэры 
во время летних каникул.

Как Вы пришли к идее соб-
ственного бизнеса?

Наверное, душа художника захо-
тела вырваться на широкие просто-
ры, захотелось сменить род занятий. 
Видимо, сама судьба привела меня 
туда, где я обрела новое мастерство, 
и через год ушла в малый бизнес, 
открыв свою багетную мастерскую. 
Признаюсь, это было очень страш-
но, особенно после того, как долгое 
время работала в муниципальной 
организации. 

Было это около шести лет назад. 
Со временем клиентов становилось 
все больше, к тому же я поняла пре-
имущества этой работы, окунулась 
в атмосферу оформления картин. 
Раньше я их только писала, а теперь 

появились и возможность, и масса 
идей, как полотна  оформлять, как 
вписать в интерьер. Освоила новую 
технику – витраж, затем увлеклась 
декорированием. Это очень инте-
ресная тема, я ее рассматриваю как 
работу художника в интерьере. На 
сегодняшний день у меня уже есть 
несколько успешно воплощенных 
в жизнь крупных проектов, чем я, 
безусловно, горжусь. Этот вид дея-
тельности не поставлен на широкие 
рельсы, это, скорее, не бизнес, а при-
кладное отделение моего творчества. 
Словом, эта дорога уводит меня все 
дальше и дальше, кажется, ей нет 
конца.

Какие трудности встречались 
на пути открытия собствен-
ного дела?

Не сказала бы, что мне было слож-
но приобрести новую профессию. 
Были трудности финансового харак-
тера. Мне в тот период приходилось 
сильно экономить, чтобы достичь 
своих целей, приобрести оборудова-
ние. 

Что касается законодательства и 
налогообложения, никаких препят-
ствий не возникло. Малый бизнес 

В БИЗНЕСЕ ГЛАВНОЕ – 
НАЙТИ СВОЮ НИШУ
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на сегодняшний день в приоритете, 
поэтому сложностей практически 
не было. Нужно было найти форму, 
по которой ты будешь работать, и 
зарегистрироваться в качестве пред-
принимателя. Это не потребовало ни 
финансовых, ни моральных затрат. 
Каждый предприниматель может 
выбрать себе форму налогообложе-
ния сам, в зависимости от вида дея-
тельности. Я нашла свою ставку, ра-
ботаю по ней, и меня это устраивает. 
Все очень лояльно – если не устраи-
вает, форму можно сменить.

Как Вы считаете, стартовый 
капитал играет большую 
роль при начале своего 
дела?

У меня стартового капитала прак-
тически не было, я воспользовалась 
небольшим займом. Повезло, что у 
меня сложились прекрасные отно-
шения с тем предприятием, откуда 

я вынесла свое мастерство, это всегда 
очень помогало. 

Что на сегодняшний день 
Вы можете назвать своим 
главным достижением в 
бизнесе?

Конечно, самый большой успех – 
клиенты, которые много лет со мной. 
Они уже знают меня как мастера и 
как художника, обращаются за ре-
комендациями и советами, знают,  
что я подхожу к каждому индивиду-
ально. Постоянные клиенты приво-
дят новых, и меня это очень радует. 

В будущем я мечтаю расширить 
бизнес, открыть собственный салон, 
такой самостоятельный творческий 
уголок. А сейчас идет подготовка к 
новой выставке, масса планов, эски-
зов. И это лето, я думаю, принесет 
мне новые сюжеты и новые радости. 

Несмотря на занятость, Вы 
продолжаете преподавать?

Да, я педагог дополнительного об-
разования в школе, отличник обра-
зования, награждена медалью. На се-
годняшний день мой педагогический 
стаж составляет 22 года. А это значит 
– большое количество учеников, ко-
торые уже выросли и у которых уже 
свои дети. У нас много достижений, 
побед в разных конкурсах, наград, и 
это все нельзя просто так бросить и 
уйти. Так что сейчас я сочетаю пред-
принимательство и педагогическую 
работу в изостудии. 

Как удается совмещать все 
эти требующие немалого 
приложения сил виды дея-
тельности? 

Тут все просто – оставляю совсем 
мало времени на отдых. Очень жаль, 
что организм его требует, хотя по-
рой открывается даже не второе, 
а третье дыхание, особенно когда 
предстоит новая выставка или по-
ездка на очередной пленэр. На опре-
деленный момент времени главным 
становится одно, затем другое, и все 
эти части, наверное, и составляют 
мою личность.

Что пожелаете тем, кто 
делает первые шаги на пути 
собственного бизнеса?

У нас небольшой город, поэтому 
очень важно найти свою нишу. Не 
бояться открывать свое дело и вести 
бизнес порядочно и честно. На мой 
взгляд, самое главное – отношение 
к людям, ответственность, качество 
работы. 

Юлия АНАНКО

НАЙТИ СВОЙ СТИЛЬ
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«Кот и клевер» жители города на-
зывают не просто пивным клубом, а 
элитным рок-пабом.

Конечно, всем сотрудникам лестно 
слышать добрые слова в адрес клуба. 
Но я думаю, что элитным местом в 
нашем городе можно назвать любое 
заведение, пользующееся популяр-
ностью. В моем понимании элита 
– это все без исключения люди, и в 
каждом месте элита своя. Другими 
словами, наша элита – это те, кто 
проводит свои выходные и празд-
ничные дни у нас. И при каждом 
удобном случае я со сцены благода-
рю посетителей за поддержку. Без 
них ничего бы этого не было. Наши 
гости – вот наша элита! 

Мой приход в ресторанный бизнес 
был неожиданностью. По профес-

сии я инженер-судоводитель, окон-
чил ДВВИМУ им. Г.И. Невельского в 
1986 году. К тому же я не принимал 
участия в создании ресторана как та-
кового. Но так сложились звезды.  

Несколько лет назад автор кон-
цепции, вдохновитель и владелец 
ресторана Игорь Татуйко (кстати, 
тоже выпускник ДВВИМУ) собрал 
команду таких же увлеченных и та-
лантливых людей. Так Валерий За-
морин стал арт-директором клуба, 
Валерий Симоненко – первым ди-
ректором ресторана, Татьяна Попо-
ва – заведующей производством, а 
Сергей Оленов – шеф-поваром. 

Не секрет, многое из того, что есть 
в клубе сейчас, было создано, ско-
рее, интуитивно, ведь  опыта рабо-
ты в этой сфере не было. Зато была 

любовью к своему делу и глубокое 
понимание законов бизнеса. Через 
месяц после открытия пивного клу-
ба Игорь Татуйко сделал мне пред-
ложение возглавить проект «Кот 
и Клевер». “Мы создали живой ор-
ганизм, - сказал он, - твоя задача – 
вдохнуть в него душу». Для этого мне 
пришлось и специальную литературу 
почитать, и на семинарах по ресто-
ранному делу побывать, и послушать 
опытных людей. На начальном этапе 
о творчестве думать не приходилось, 
так что дело и свою любовь к творче-
ству я соединил гораздо позже.

Как только нас первое время ни 
называли: Котопёс – в честь извест-
ного мультфильма, просто Кот или 
Котяра. Был даже такой вариант - 
Кот и Конопля. Но сейчас чаще всего 

ИГОРЬ КЛИМЧУК, 
директор музыкального клуба 

“Кот и Клевер”, 
телефон: 75-00-55

ИРЛАНДСКИЙ КЛЕВЕР 
НА РОССИЙСКОЙ 
ПОЧВЕ

Фото А. Четвергова

Первоначально «живые» выступления 
музыкантов на площадке «Кота и Клевера» 
мы не планировали
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на слуху – просто Клевер.  Вы куда? 
-  в Клевер…! Где были? – В Клевере. 
И это еще раз доказывает, что назва-
ние прижилось в городе и мы стали 
своими для наших постоянных по-
сетителей.  

С самого начала мы позициони-
ровали себя как пивной ресторан в 
ирландском стиле и хард-рок кафе. 
И в то же самое время ставили зада-
чу вкусно накормить гостей. Скажу 
так: первое время люди шли, чтобы 
попробовать наше пиво и послушать 
классическую рок-музыку. Мы на-
меренно не включили в меню заку-
ски, присущие пивному ресторану 
– соленые орешки, сушеную рыбу 
и кальмар из пачек, хотя первые от-
зывы в книге жалоб и предложений 
были именно об этом. Взамен под 
пиво, сваренное по немецкой техно-
логии, мы предлагали немецкую же 
закуску – различные колбаски соб-
ственного производства. Немецкие, 
братвурские, баварские, фирмен-
ные... А в дополнение – салаты, каче-
ственные рыбные и мясные блюда, 
приготовленные по оригинальным 
рецептам. Позднее люди стали к нам 
приезжать специально, чтобы по-
пробовать то или иное блюдо. И это, 
конечно же, радует. 

Сейчас ни рок-музыкой, ни кух-
ней никого не удивишь, выбор в го-
роде очень большой и, как говорят, 
на любой вкус и кошелек. Думаю, 
что теперь к нам ходят для того, что-
бы хорошо провести время: вкусно 
поесть, послушать музыку, потанце-
вать и выпить нашего пива и других 
напитков, которые у нас в большом 
ассортименте. 

ВСЕ ЗВЕЗДЫ В ГОСТИ К НАМ
Первоначально «живые» высту-

пления музыкантов на площадке 
«Кота и Клевера» мы не планирова-
ли. На том месте, где сейчас находит-

ся сцена, были столики и небольшая 
танцевальная площадка. Будучи уче-
никами средней школы №10 мы с  
Игорем Татуйко играли в вокально-
инструментальном ансамбле, так 
что в «Коте и Клевере» выступали 
для собственного удовольствия, но 
только для своих. И никак не думали, 
что будем принимать звезд мирово-
го рока и джаза. Но после того как в 
марте 2010 года у нас выступил один 
из лучших барабанщиков мира Мар-
ко Миннеманн в сопровождении 

гитариста Грэга Хоу и бас-гитариста 
Брайана Беллера, мы поняли, что 
нашли свой стиль. Это – Его Величе-
ство Джаз! Да, именно так! 

Идея пригласить на концерт сту-
дентов Находкинского музыкально-
го колледжа у меня возникла сразу. 
Джаз – это музыка избранных, а они 
- дети, выбравшие музыку своей до-
рогой жизни, -  и есть избранные. И 
я не ошибся. Так тонко чувствовать, 
где начинается или заканчивается 
соло того или иного инструмента, 

Пётр Подгородецкий

НАЙТИ СВОЙ СТИЛЬ

Billy Cobham at Cat'n'Clover Club         
Фото предоставлены автором
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понимать джазовые гармонии могут 
только  по-настоящему одаренные 
люди. И как следствие, теплые от-
зывы самих музыкантов о находкин-
ских слушателях. 

В ноябре 2010 года «Кот и Клевер» 
впервые принимал участие в джазо-
вом фестивале как концертная пло-
щадка. Наши гости смогли насла-
диться игрой настоящих мастеров 
жанра:  аккордеониста Рене Сопа, 
певицы Ванессы Рубин, пианиста 
Киши Митсуаке и группы «Меццо-
форте». Публика поздравляла нас, за-
являя, что в Находке появился насто-
ящий джазовый клуб. Это название 
мне очень понравилось. И сейчас на 
афишах мы называем себя по духу - 
музыкальный клуб «Кот и Клевер», 
при этом оставаясь ирландским пив-
ным рестораном и хард-рок кафе по 
существу.

Музыкальной вершиной на дан-
ном этапе я считаю выступление 
величайшего джазового барабанщи-
ка всех времен  Билли Кобэма и его 
группы во время Международного 
джазового фестиваля в ноябре 2011 
года. Я счастлив, что современные 
технологии позволяют общаться с 
музыкантами и после выступлений, 
отправил Билли Кобэму фото с кон-
церта и от себя добавил, что до сих 
пор не могу поверить, что мы сдела-
ли это!

В ответ он поблагодарил нас за 
организацию и за теплый прием и 
сообщил, что включит наш клуб в га-
строльный график на 2013-14 год и 
обязательно выступит еще! 

 21 июня в музыкальном клубе 
«Кот и Клевер» выступит певица 
Маджо из Франции. В середине 
августа планируется концерт ве-
личайшего бас-гитариста Маркуса 
Миллера, мы вели с ним переговоры 
почти два года, и вот свершилось! А 
8 октября мы ожидаем джазового 

гитариста Келли Минуччи и кла-
вишника Лао Тизера, с которыми 
я познакомился в Лос-Анджелесе 
в июле прошлого года. Тогда, после 
их выступления в одном из клубов, 
я подошел за автографом и оставил 
визитку с приглашением выступить 
в России, в клубе «Кот и Клевер», а 
сегодня мы подписали контракт и с 
нетерпением ждем встречи. В ноя-
бре – очередной джазовый фести-
валь, на котором один из участников 
(группа «Меццофорте») выступит с 
новым альбомом. А под конец года, 
в декабре,  ждем группу «Аристо-
краты», в составе которой – Марко 
Миннеманн (ударные), Брайан Бел-
лер (бас), и великий гитарист Гэтри 
Гован. Так что вторая половина года 
обещает быть «жаркой».

Я приглашаю находкинских люби-
телей джаза на концерты. Сразу ска-
жу, что количество посадочных мест 
в клубе ограничено, и, как правило, 
к началу концерта остаются только 
стоячие места у барной стойки. Та-
кова клубная специфика. Джаз – это 
клубная музыка, и атмосфера, царя-
щая вокруг выступления, неповто-
рима! Некоторые наши посетители 

жалуются на то, что пропускают 
концерты по незнанию. Хочу под-
сказать всем, что основным сред-
ством анонсирования предстоящих 
выступлений, как и везде в мире, мы 
выбрали Интернет! Сайт клуба на-
ходится по адресу: www.catnclover.
ru. Сейчас часть его на реконструк-
ции, но главная страница работает, 
и анонс на нее я всегда выкладываю 
заранее. 

С недавнего времени мы сотрудни-
чаем с популярным ресурсом www.
geometria.ru, который тоже анон-
сирует наши выступления и разме-
щает фоторепортажи. Там же на-
ходится наш флэш-баннер, кликнув 
по которому, вы будете в курсе всего 
происходящего в клубе. Ну и, конеч-
но, телефон администратора на все 
случаи жизни: 75-00-55. Звоните! 

Приходите! Мы ждем вас всегда!

НАЙТИ СВОЙ СТИЛЬ
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В соответствии со ст. 185 Граж-
данского кодекса РФ доверенностью 
признается посменное уполномо-
чие, выдаваемое одним лицом друго-
му лицу для представительства перед 
третьими лицами. Доверенность 
на совершение сделок, требующих 
нотариальной формы, должна быть 
нотариально удостоверена, за ис-
ключением случаев, когда к таковым 
приравнивается (к примеру, дове-
ренность военнослужащих, других 
лиц, находящихся на излечении в 
госпиталях, военно-лечебных учреж-
дениях), доверенность на получение 
заработной платы, иных платежей, 
связанных с трудовыми отношения-
ми, на получение вознаграждений, 
пенсий, пособий, вкладов граждан 
в банках, получение корреспон-
денции может быть удостоверена 
организацией, в которой довери-
тель работает, обучается, жилищно-
эксплуатационной организацией, 
администрацией, в лечебном учреж-
дении, в котором находится на из-
лечении, соответствующим бланком, 
организацией связи. 

В процессе деятельности юриди-
ческих лиц также часто требуется 
выдача доверенностей, которые во 
многих случаях необходимо нота-
риально удостоверять. Такая необ-
ходимость возникает не только для 
заключения сделок в нотариальном 
порядке, но и сделок, подлежащих 
обязательной государственной ре-
гистрации, во взаимоотношениях с 

филиалами юридических лиц, кото-
рые действуют на основании дове-
ренности, и т.п.

При удостоверении доверенности, 
которая представляет собой односто-
роннюю сделку, нотариус, как и при 
удостоверении любой другой сделки 
от имени юридических лиц, глав-
ным образом должен установить 
правоспособность юридического 
лица, обратившегося за соверше-
нием доверенности, а также прове-
рить полномочия его представителя. 
Правоспособностью юридического 
лица является его способность иметь 
юридические права в соответствии 
с его учредительными документами 
и с законом и нести в связи с этим 
обязанности. 

Доказательством возникновения 
правоспособности юридического 
лица является государственная ре-
гистрация. Поэтому к нотариусу 
нужно отправляться, имея при себе 
оригиналы документов о государ-
ственной регистрации при созда-
нии юридического лица, надлежаще  
утвержденного учредителем или 
учредителями и заверенного устава. 
Если имели место какие-либо изме-
нения в учредительные документы, 
которые вступают в силу также с 
момента государственной регистра-
ции, то необходимо предоставить и 
их оригиналы, зарегистрированные в 
соответствии с Законом «О государ-
ственной регистрации юридических 
лиц и индивидуальных предприни-

мателей». Государственным орга-
ном, уполномоченным осуществлять 
регистрацию юридических лиц и 
индивидуальных предпринимате-
лей, является Федеральная налоговая 
служба. Поэтому все учредительные 
документы, изменения к ним долж-
ны иметь отметки налоговой служ-
бы о государственной регистрации 
и внесении записи в Единый госу-
дарственный реестр, о чем также 
выдаются Свидетельства о государ-
ственной регистрации изменений в 
учредительные документы.  

В связи с тем, что изменения в 
записи Единого государственного 
реестра юридических лиц регистри-
руются в течение пяти дней, соответ-
ствие представленных документов 
записям в ЕГРЮЛ подтверждается 
выпиской из Единого государствен-
ного реестра юридических лиц, с мо-
мента выдачи налоговыми органами 
которой также прошло не более пяти 
дней (не нужно путать с 30-дневным 
сроком действительности выписки 
для отчуждения доли в уставном 
капитале ООО!). С указанной выпи-
ской сверяется также наименование 
организации, ее место нахождения, 
состав участников, имеющих право 
принимать решения в соответствии 
с уставом юридического лица, а так-
же орган (представитель) юридиче-
ского лица, имеющий право действо-
вать от его имени без доверенности. 
Порядок назначения или избрания 
органов юридического лица опреде-

НОТАРИАЛЬНАЯ 
ДОВЕРЕННОСТЬ

Какие документы необходимы для нотариального 
удостоверения доверенности от юридического лица

ОЛЬГА БОРИСОВСКАЯ,
нотариус,
ул. Пограничная, 8, телефон: 62-90-79
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ляется законом и учредительными 
документами (уставом) юридиче-
ского лица. Поэтому потребуется 
решение уполномоченного органа 
об избрании (назначении) руково-
дителя на должность. В настоящее 
время закон не предусматривает но-
тариального удостоверения решения 
участников и подписей участников 
на протоколе общего собрания. Од-
нако находящиеся в Государствен-
ной Думе изменения в действующее 
законодательство предполагают но-
тариальное заверение решений ука-
занных органов юридических лиц 
– коммерческих организаций. Да и 
в настоящее время будьте готовы к 
тому, что нотариус с целью проверки 
подлинности документа попросит 
участника (участников) подтвердить 
лично принятие решения и подписа-
ние документов о назначении нового 
директора или истребует нотариаль-
но удостоверенный документ. Такие 
действия помогают предотвратить 
злоупотребления, фальсификации, 
криминальные моменты: в практи-
ке бывают случаи, когда к нотариу-
су являлись в течение часа «дирек-
тора» одной и той же организации, 
снабженные полным комплектом 
документов. Также бывают случаи 
принятия решений заведомо без 
участия участников или назначения 
руководителей неуполномоченным 
органом. Для удостоверения лич-

ности представителя юридического 
лица нотариусом истребуется граж-
данский паспорт, так что не забудьте 
его взять, собираясь в нотариальную 
контору. А еще доверенность от 
имени юридического лица выдается 
за подписью руководителя с прило-
жением печати организации, так что 
печать тоже не забудьте. Кроме того, 
доверенность от юридического лица, 
основанного на государственной или 
муниципальной собственности, на 
получение или выдачу денег и других 
имущественных ценностей должна 
быть подписана еще и главным бух-
галтером этой организации. Но на 
практике указанные организации 
редко обращаются за нотариаль-
ным удостоверением доверенности. 
В любом случае, если возникнет не-
обходимость нотариального удосто-
верения такой доверенности, пола-
гаю, логичным будет истребование 
приказа о назначении на должность 
главного бухгалтера. 

Доверенность должна содержать 
сведения о представителе. Как пра-
вило, это фамилия, имя, отчество и 
место жительства физического лица. 
В современных условиях обычной 
практикой стало требование орга-
низаций, в которые представляется 
доверенность, чтобы текст доверен-
ности содержал паспортные данные 
представителя (например, для рас-
поряжения банковским счетом, со-

вершения сделок с недвижим иму-
ществом и т.д.).

Содержание доверенности, выда-
ваемой от имени некоммерческих 
организаций и унитарных предпри-
ятий, а в предусмотренных законом 
случаях и других коммерческих ор-
ганизаций, должно соответствовать 
предмету и целям деятельности 
юридического лица в соответствии с 
их уставом. 

И еще один момент. В соответ-
ствии с законом нотариусами не 
принимаются для совершения нота-
риальных действий документы, име-
ющие подчистки либо приписки, 
зачеркнутые слова и иные неогово-

ренные исправления, исполненные 
карандашом (случается и такое!), 
в документе, объем которого пре-
вышает один лист, листы должны 
быть прошиты, пронумерованы и 
скреплены печатью (обычно об этом 
забывают, оформляя протоколы со-
браний участников).

Представление в полном объеме 
надлежаще оформленных доку-
ментов позволяет значительно эко-
номить время нотариуса и лица, 
обратившегося за совершением но-
тариального действия, на проверку, 
составление и удостоверение каче-
ственной доверенности.   

КОНСУЛЬТАЦИИ
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Никто и не предполагал, что библи-
оночь  привлечет так много гостей, и  
особенно  – молодежи. В назначенное  
время у крыльца «Семьи» собрались 
не только местные школьники и сту-
денты, но и ребята из других районов 
города. А когда после торжествен-
ного открытия акции гостеприим-
но открылись двери библиотечного 
комплекса, его залы с трудом вме-
стили всех желающих, для которых и 
библиотекари, и молодежный центр 
Находкинского городского музея, и 
многочисленные участники меро-
приятия приготовили программу на 
любой возраст и вкус.

Младших школьников увлекли 
викториной по произведениям Гри-
гория Остера и  Корнея Чуковско-
го, предложили угадать названия 
мультфильмов. Участники интел-
лектуального казино,  шумно, ве-
село и азартно отвечая на вопросы 
по истории, культуре и литературе,  
зарабатывали своим умом  «библи-
ки»,  делали ими ставки и выигрыва-
ли призы. Большой популярностью 
пользовался «Магический салон», в 
котором узнать свою судьбу по кни-
гам и разгадать сон не смог разве что 
ленивый. Быстро и с готовностью об-
разовалась группа на мастер-класс 
по декупажу, провели который ра-
ботники детской библиотеки №22 
«Берегиня» Валентина Чиж и Лилия 
Кузьмина. Обладательницы длинных 
волос терпеливо ждали своей очере-
ди  к профессиональным парикма-
херам студии красоты «Милана» и 
студенткам профессионального учи-
лища №31, которые заплетали дев-
чонкам модные косички. А в творче-
ской гостиной встречались поэты и 
музыканты. 

Между тем, «фишки» библионочи 
не ограничились стенами библиоте-
ки. На улице участники молодеж-
ного клуба Музейно-выставочного 
центра Данил Кириленко и Виталий 
Кириченко проводили мастер-класс 
по граффити, а представитель пар-
курского направления Николай Ко-
валенко показывал, как можно зани-
маться акробатикой, которая плавно 
переходит в паркур. Молодежный 
клуб представил также  фильм о 
трейсерах Находки. 

-  Участвуя в акции «Библионочь», 
нам хотелось показать, что пред-
ставители различных молодежных 
направлений потянулись в музей и 
аккумулируются вокруг него. То же 
самое сегодня мы видим здесь, - ком-
ментирует ход акции администра-
тор Музейно-выставочного центра, 
руководитель проекта «Музей на ро-
ликах» Ольга Тюкавкина. –  Здоро-
во, что библиотека тоже становится 
молодежной творческой площадкой, 
где можно и книги читать, и зани-
маться чем-то веселым и полезным. 

Наибольшее же число зрителей 
привлекла музыкальная часть би-
блионочи. Современные песни в 
стиле поп и рэп, сопровождавшиеся 
электронными презентациями на 
тему молодежных течений и увле-
чений, выступления бардов, шутки 
диджея Эдуарда Невского составили 
органичное целое, способное удер-
живать внимание большой ауди-
тории, вызывать восторг и бурные 
аплодисменты.

 - Мы зашли сюда случайно, - де-
лятся впечатлениями Кирилл Повх 
и Вика Концедалова, учащиеся шко-
лы «Лидер-2». -  Проходили мимо и 

услышали непривычные для этого 
места звуки, поняли, что здесь мега 
туса-джуса. Решили заглянуть. Очень 
понравилось, как девочка пела. И 
вообще здесь здорово! Планируем 
остаться до конца.

- Я считаю, что такие мероприятия 
в библиотеках просто необходимы, 
-  включается в разговор Евгений Ка-
рабанов. – Лучше здесь  интересно и 
весело провести время, чем болтать-
ся по улице. 

Ну, а финал акции прошел «с 
огоньком» в прямом смысле этого 
слова. Артисты театра «Frozen flame» 
подарили своим зрителям заворажи-
вающее файер-шоу.

Первая библионочь в Находке 
удалась. «СемьЯ» доказала, что она  
интересна, креативна, что у нее есть 
большие возможности и потенциал, 
а у библиотекарей – много идей для 
поиска новых форм работы с читате-
лями и особенно с молодежью. А раз 
так, то решено в дальнейшем ежегод-
но проводить акцию «Библионочь» 
сразу в нескольких библиотеках На-
ходкинского городского округа.

Центральная библиотечная система 
г. Находки,  www.nakhodka-lib.ru

БЕССОННАЯ НОЧЬ 
НАХОДКИНСКИХ 
БИБЛИОТЕКАРЕЙ
В новом формате представил себя библиотечный комплекс 
«СемьЯ», принявший участие во всероссийской акции «Би-
блионочь». Организаторам акции удалось  продемонстри-
ровать широкий спектр возможностей библиотек и развеять 
расхожее мнение о них, как о чем-то архаичном.
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Находится это необычное при-
родное сооружение за поселком 
Врангель. От улицы Первостроите-
лей до начала набитой тропы мож-
но проехать на любой автомашине. 
Далее  -  вдоль ключа Глинки, по-
лучившего свое название не в честь 
русского композитора Михаила 
Ивановича, а из-за мутной воды, 
которую несет этот ключ с верхо-
вьев трех вершин одного хребта, 
что загораживает бухту Спокой-
ную (Тазгоу) от северо-западных 
ветров. Этот скальный комплекс 
имеет несколько названий: «За-
мок», «Памятник», «Пальцы», «За-
мок Пиратов». 

Несомненно, первые чувства, 
которые охватывают каждого при 
встрече с этим памятником при-
роды, - удивление и восторг. Еще 
до выхода на хребет открывается 
вид на высокую конусообразную 
скалу, подпирающую своей вер-
шиной небо. На хребте становится 
понятно, что это не просто скала, а 
35-метровый великан, смотрящий 
на юг. «Лицо» самого высокого ко-
лосса в этом скальном комплексе 
хорошо просматривается. Это об-

стоятельство наводит на некото-
рые размышления.  

С чего начинается осмотр «Зам-
ка»? Несомненно, с самого уди-
вительного и загадочного места 
- огромного гранитного валуна, 
нависающего над пропастью и 
удивительно напоминающего цы-
пленка, рассматривающего бездну, 
в которую он может свалиться. Ка-
жется, достаточно одного легкого 
прикосновения и он полетит вниз. 

Неизменно находятся люди, кото-
рые пытаются столкнуть камень 
в пропасть, но, к счастью, это бес-
полезно. 

На площадке того же каменного 
массива находится не менее удиви-
тельное сооружение -  параллеле-
пипед  высотой и шириной около 
метра и длиной около трех метров. 
Он явно высечен из материко-
вой скалы. Верхняя часть фигуры 
имеет странные углубления. На 

первый взгляд хаотичные, но вот в 
углубления ложится человек, и это 
уже не просто оригинальная скала, 
а ритуально-жертвенный камень. 
Из истории религий нам известно, 
что в древности многие племена 
и народности приносили жертвы 
своим кровавым богам, чтобы их 
умилостивить, своих собратьев, и 
наш «Замок» удивительно похож 
на обустройство мест для риту-
альных жертвоприношений циви-
лизации Майя, как они описаны в 
энциклопедии «Религии мира».

Округлый камень «Цыпленок» 
со стороны жертвенного камня по 
своей форме напоминает челове-
ческое сердце. Если внимательно 
вглядеться в жертвенный камень, 
то обнаружим следы потеков тем-
ного цвета, словно от потеков кро-
ви жертвы. 

Сам же жертвенный камень го-
лубого цвета. В Карелии в Кемском 
районе существует целый пантеон 
подобных камней. Северные наро-
ды называют эти камни сейдами. 
Сейд в переводе с саамского - «свя-
щенный камень». Это огромные 
валуны, расположенные в опреде-

ленном порядке. В Карелии сей-
дам поклонялись, приносили им 
обильные жертвы. Теперь можно с 
уверенностью сказать, что и в При-
морье нами обнаружено место, где 
ритуально отнимали жизнь в угоду 
богам. Стоящий у изголовья кедр, 
символ здоровья, красоты и жиз-
ни, отлично вписывается в этот ан-

самбль. Уместно добавить, что на 
юге Приморья сейдов, подобных 
«Цыпленку», даже не десятки и 
сотни, а тысячи! 

Покидаем жертвенное сооруже-
ние с чувством облегчения: слава 
Богу, давно прошли те времена! 

Обходим скалу «Богатырь» с ле-
вой стороны и по тропке поднима-
емся на среднюю часть комплекса. 
Отсюда самая высокая скала уже 
напоминает большой указатель-
ный палец-перст, обращенный к 
небесам. Вид на бухту, море и со-
седние вершины завораживает, 
уходить отсюда не хочется, но все 
же движемся дальше, «Замок» 
огромен, осматривать его можно 
несколько часов. Имея вообра-
жение, в этих скалах и фигурных 
камнях можно увидеть крокодила, 
ящерицу, собаку, тигра, птиц. Из-
вестный в городе инструктор по 
туризму Владимир Трофименко, 
посетивший скальный комплекс 
не одну сотню раз, нашел здесь бо-
лее двух десятков каменных фигур 
в виде животных и птиц. Для этого, 
говорит он, надо хорошо потру-
диться. Иметь не только вообра-
жение, но и крепкие ноги и руки, 
и сноровку в лазании по скалам.    

Обычно на видовой площадке, 
расположенной между «Пальцем» 
и  остальной частью скального мас-
сива, большинство экскурсантов 
заканчивает свой поход.  И совер-
шенно напрасно. Над «Замком» 
возвышаются несколько вершин. 
Стоят они в окружении замка как 
великаны, заросшие от старости 
кедром. На отрогах хребта от вер-
шин к морю спускаются скальные 
нагромождения. Чего здесь толь-
ко не увидишь! Тут и гигантская 
обезьяна, какие-то мифические 
животные, скалы и валуны, по-
ражающие воображение своими 
правильными геометрическими 
формами. Создается впечатление, 

ГОРОД АТЛАНТОВ
Владимир МАРАТКАНОВ,
действительный член Русского географического общества, 
фотопутешественник 

Можно уверенно сказать, что самым посещаемым туристами 
местом вблизи нашего города является скальный комплекс 
«Замок». Чем же необычен этот массив? Что влечет сюда лю-
дей? Ведь туристов здесь можно встретить в любое время года! 
Школьники посещают скальный комплекс целыми классами, 
спешат полюбоваться красотами служащие отделов всевоз-
можных учреждений и организаций, идут к скалам одиночные 
туристы.

«Замок». Бухта Спокойная

«Цыпленок». Бухта Спокойная

На жертвенной скале
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Находится это необычное при-
родное сооружение за поселком 
Врангель. От улицы Первостроите-
лей до начала набитой тропы мож-
но проехать на любой автомашине. 
Далее  -  вдоль ключа Глинки, по-
лучившего свое название не в честь 
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стоятельство наводит на некото-
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своей форме напоминает челове-
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уходить отсюда не хочется, но все 
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огромен, осматривать его можно 
несколько часов. Имея вообра-
жение, в этих скалах и фигурных 
камнях можно увидеть крокодила, 
ящерицу, собаку, тигра, птиц. Из-
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не одну сотню раз, нашел здесь бо-
лее двух десятков каменных фигур 
в виде животных и птиц. Для этого, 
говорит он, надо хорошо потру-
диться. Иметь не только вообра-
жение, но и крепкие ноги и руки, 
и сноровку в лазании по скалам.    

Обычно на видовой площадке, 
расположенной между «Пальцем» 
и  остальной частью скального мас-
сива, большинство экскурсантов 
заканчивает свой поход.  И совер-
шенно напрасно. Над «Замком» 
возвышаются несколько вершин. 
Стоят они в окружении замка как 
великаны, заросшие от старости 
кедром. На отрогах хребта от вер-
шин к морю спускаются скальные 
нагромождения. Чего здесь толь-
ко не увидишь! Тут и гигантская 
обезьяна, какие-то мифические 
животные, скалы и валуны, по-
ражающие воображение своими 
правильными геометрическими 
формами. Создается впечатление, 

ГОРОД АТЛАНТОВ
Владимир МАРАТКАНОВ,
действительный член Русского географического общества, 
фотопутешественник 

Можно уверенно сказать, что самым посещаемым туристами 
местом вблизи нашего города является скальный комплекс 
«Замок». Чем же необычен этот массив? Что влечет сюда лю-
дей? Ведь туристов здесь можно встретить в любое время года! 
Школьники посещают скальный комплекс целыми классами, 
спешат полюбоваться красотами служащие отделов всевоз-
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что многие из них сделаны не При-
родой, а руками человеческими, и 
установлены на скальных масси-
вах с определенной целью. Осмотр 
этих скал, пожалуй, самое увлека-
тельное путешествие.

СЕЗОННЫЕ КРАСОТЫ
Сам «Замок» с этих вершин смо-

трится грандиозно, слово «хаос» к 
этому зрелищу неприменимо. Нет! 
Природа трудилась здесь на протя-
жении миллионов лет по какому-
то плану, здесь торжествует красо-
та! Сколько бы ни посещал человек 
эти места, его к ним будет тянуть 
снова и снова.

Весной все скалы утопают в цве-
тущем рододендроне. В верховьях 
ключей желтые поляны калужницы 
соперничают с зелеными стрелами 
чемерицы, чуть ниже – буйство 
диковинного симплокарпуса. На 
южной стороне хребта на полянах 
кучкуется прострел поникающий, 
или сон-трава. Повсюду заросли  
папоротников орляка и страусни-
ка. На вершинах, где больше всего 
льется на камни потоков тепла и 
света, уже кружатся в своем беско-
нечном хороводе парусники  маака 
и ксут. Эти огромные красивые ба-
бочки неутомимы. Можно часами 
наблюдать и не увидишь сидящую 
бабочку. Для фотографа это одно 
расстройство.

Летом иная картина. Все в зеле-
ни, от моря часто наползают тума-
ны. Кому удастся застать момент, 
когда белые облака заполнят все 
низины бухты, обнажив только 
вершины гор и часть «Замка», тот 
счастливый человек. Ушел туман, и 
тут же над скалами кружат пере-
ливницы, пеструшки, репейницы. 
Мелькнут махаон, перламутровка 
и павлиноглазка. В лесу легко. Бе-
леют пионы. Склоны сопок усы-

паны желтыми цветами. Это цве-
тет фиалка Мюльдорфа. Ближе к 
вершине хребта - ландыши. Эти 
цветы не оставляют места ни для 
одного цветка. В самых укромных 
местах  можно встретить орхидею 
Венерин башмачок, реликт лихнис 
сверкающий, лилию двурядную и 
лилию даурскую, которую туристы 
называют саранками.

Самое посещаемое время скаль-

ного комплекса – богатая краска-
ми осень. В природной палитре 
преобладают коричнево-кремовые 
цвета - это угасают листья дуба, 
увядает трава. Тем ярче выделяют-
ся красные, желтые, темно-зеленые 
цвета кленов, берез, таволожки, бе-
ресклета, кедров. Туманов уже нет, 
видимость до горизонта, а прият-
ный ветерок остужает тело.

Зимой, после больших снегопа-

У следа великана

дов, пока северный ветер не успел 
лишить скалы и ветки деревьев 
снега, перед нами открывается 
другой сказочный мир.

ЛЕГЕНДЫ В КАМНЕ
Если вам удастся встретить здесь 

женщину в окружении детворы, 
то обязательно подойдите и при-
соединитесь к экскурсии. Это 
школьный учитель географии из 
Партизанска Нина Лазарева.  Рас-
сказ Нины Юрьевны уведет вас во 
времена Атлантиды. Она любовно 
гладит каждую оригинальную ска-
лу, называя древние камни имена-
ми далеких предков. Это, конечно, 
сказка, но мы-то знаем, что каждая 
сказка покоится на реальном собы-
тии. Обнаруженный мною в этом 
районе второй «Цыпленок», вися-
щий также над пропастью на ска-
ле под названием «Черепаха», при-
ближает сказку к временам, когда 
на земле жили великаны и могли 
сформировать камни до необхо-
димых форм и поставить на поста-
мент, как мы ставим памятники 
своим вождям. Тут бы и порабо-
тать непредубежденным геологам, 
археологам и историкам, прислу-
шаться к легенде. Но где там! Одни 
по-прежнему в плену создателя 
теории эволюции Чарльза Дарви-
на «О происхождении видов путем 
естественного отбора», то есть о 
происхождении человека от обе-
зьяны, а не от Бога. В Приморском 
крае есть достаточно много мега-
литов, которые явно не являются 
продуктом выветривания. Тот же 
«Дракон» у поселка Чистоводное, 
или «Цыпленок», и еще десятки и 
десятки подобных сооружений. 

Бабочка в лилии Буша

«Яйцо динозавра»

ДОСУГ
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что многие из них сделаны не При-
родой, а руками человеческими, и 
установлены на скальных масси-
вах с определенной целью. Осмотр 
этих скал, пожалуй, самое увлека-
тельное путешествие.

СЕЗОННЫЕ КРАСОТЫ
Сам «Замок» с этих вершин смо-

трится грандиозно, слово «хаос» к 
этому зрелищу неприменимо. Нет! 
Природа трудилась здесь на протя-
жении миллионов лет по какому-
то плану, здесь торжествует красо-
та! Сколько бы ни посещал человек 
эти места, его к ним будет тянуть 
снова и снова.

Весной все скалы утопают в цве-
тущем рододендроне. В верховьях 
ключей желтые поляны калужницы 
соперничают с зелеными стрелами 
чемерицы, чуть ниже – буйство 
диковинного симплокарпуса. На 
южной стороне хребта на полянах 
кучкуется прострел поникающий, 
или сон-трава. Повсюду заросли  
папоротников орляка и страусни-
ка. На вершинах, где больше всего 
льется на камни потоков тепла и 
света, уже кружатся в своем беско-
нечном хороводе парусники  маака 
и ксут. Эти огромные красивые ба-
бочки неутомимы. Можно часами 
наблюдать и не увидишь сидящую 
бабочку. Для фотографа это одно 
расстройство.

Летом иная картина. Все в зеле-
ни, от моря часто наползают тума-
ны. Кому удастся застать момент, 
когда белые облака заполнят все 
низины бухты, обнажив только 
вершины гор и часть «Замка», тот 
счастливый человек. Ушел туман, и 
тут же над скалами кружат пере-
ливницы, пеструшки, репейницы. 
Мелькнут махаон, перламутровка 
и павлиноглазка. В лесу легко. Бе-
леют пионы. Склоны сопок усы-

паны желтыми цветами. Это цве-
тет фиалка Мюльдорфа. Ближе к 
вершине хребта - ландыши. Эти 
цветы не оставляют места ни для 
одного цветка. В самых укромных 
местах  можно встретить орхидею 
Венерин башмачок, реликт лихнис 
сверкающий, лилию двурядную и 
лилию даурскую, которую туристы 
называют саранками.

Самое посещаемое время скаль-

ного комплекса – богатая краска-
ми осень. В природной палитре 
преобладают коричнево-кремовые 
цвета - это угасают листья дуба, 
увядает трава. Тем ярче выделяют-
ся красные, желтые, темно-зеленые 
цвета кленов, берез, таволожки, бе-
ресклета, кедров. Туманов уже нет, 
видимость до горизонта, а прият-
ный ветерок остужает тело.

Зимой, после больших снегопа-

У следа великана

дов, пока северный ветер не успел 
лишить скалы и ветки деревьев 
снега, перед нами открывается 
другой сказочный мир.

ЛЕГЕНДЫ В КАМНЕ
Если вам удастся встретить здесь 

женщину в окружении детворы, 
то обязательно подойдите и при-
соединитесь к экскурсии. Это 
школьный учитель географии из 
Партизанска Нина Лазарева.  Рас-
сказ Нины Юрьевны уведет вас во 
времена Атлантиды. Она любовно 
гладит каждую оригинальную ска-
лу, называя древние камни имена-
ми далеких предков. Это, конечно, 
сказка, но мы-то знаем, что каждая 
сказка покоится на реальном собы-
тии. Обнаруженный мною в этом 
районе второй «Цыпленок», вися-
щий также над пропастью на ска-
ле под названием «Черепаха», при-
ближает сказку к временам, когда 
на земле жили великаны и могли 
сформировать камни до необхо-
димых форм и поставить на поста-
мент, как мы ставим памятники 
своим вождям. Тут бы и порабо-
тать непредубежденным геологам, 
археологам и историкам, прислу-
шаться к легенде. Но где там! Одни 
по-прежнему в плену создателя 
теории эволюции Чарльза Дарви-
на «О происхождении видов путем 
естественного отбора», то есть о 
происхождении человека от обе-
зьяны, а не от Бога. В Приморском 
крае есть достаточно много мега-
литов, которые явно не являются 
продуктом выветривания. Тот же 
«Дракон» у поселка Чистоводное, 
или «Цыпленок», и еще десятки и 
десятки подобных сооружений. 

Бабочка в лилии Буша

«Яйцо динозавра»

ДОСУГ
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Здание, где располагается офис 
компании Владимира Суханова, 
для Находки историческое. По-
стройка 1952 года была первой 
железнодорожной станцией горо-
да. Спустя десятилетия в бывшей 
станции разместились отслужив-
шие свое сигнальные фонари и се-
мафоры, которые Владимир Суха-
нов любовно сохранил.

- После окончания Хабаровско-
го института попал по распреде-
лению на Сахалин, - рассказывает 
Владимир Георгиевич. - А там исто-
рические достопримечательности 
буквально под ногами валялись. 
Еще не дошла на Сахалинскую же-
лезную дорогу социалистическая 
техническая революция. Жалко 
было выбрасывать.

Так появились на полках ка-
бинета первые свечные фонари 
николаевской эпохи. С ними про-

водники выходили на перрон, а 
путейцы освещали перевод стре-
лок. Даже для пассажиров име-
лись специальные осветительные 
приборы, чтобы не плутали в тем-
ных коридорах в поисках своего 
купе. Затем фонари стали кероси-
новыми, позже - электрическими. 

Во время Великой Отечественной 
войны фонари конструировались 
с защитными заслонками, дабы не 
быть замеченными с воздуха.

Особая форма придавала желез-
нодорожникам официальный вид. 
В сталинские времена служащие 

ЧЕРЕЗ ВЕКА 
ПО ЖЕЛЕЗНОЙ ДОРОГЕ

Подобной коллекции рари-
тетного оборудования желез-
ной дороги не имеет ни один 
исторический музей Дальнего 
Востока. Увлечение владель-
ца логистической компании 
Владимира Суханова позво-
ляет заглянуть в эпоху, когда 
железнодорожный транспорт 
был ведущим транспортом 
России. 

Фото А. Четвергова
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железной дороги имели звания. 
Специальные номерные знач-
ки подчеркивали статус службы. 
Первые знаки отличия появились 
на железной дороге в 1938 году. 
Такой, почти орден, в коллекции 
Владимира Георгиевича имеется, 
как и другие — Ударник комму-
нистического труда железнодо-
рожного транспорта, Отличный 
паровозник, Отличный связист.  

Владимир Суханов и сам до-
стопримечательность — первый 
начальник главной станции БАМ 
Тынды. Его владения простирались 
на сотни пустынных таежных ки-

лометров. Когда руководимый им 
коллектив завоевал переходящие 
бархатные знамена победителей 
социалистического соревнования, 
отдавать их в горком партии на 
хранение отказался. За это схло-
потал партийный выговор, зато 
сейчас реликвии занимают почет-
ное место в коллекции железно-
дорожника.

Советская железная дорога 
имела собственную систему опо-
вещения и связи. Допотопные ста-
ринные приемники и сигнальные 
аппараты имели одно неоспори-
мое преимущество перед совре-

менными — услышать и расшиф-
ровать передачу на них не смогла 
ни одна иностранная разведка.

Наш фотограф запечатлел Вла-
димир Суханова среди знамен в 
форме начальника станции об-
разца 80-х годов прошлого века. 
Правда, китель стал маловат, не 
застегивается на все пуговицы. Не 
удивительно, годы прибавляют не 
только седины и опыта, но и, увы, 
килограммы.

Валентин СУББОТИН

ХОББИ
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