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RUSSIAN BUSINESS GUIDE {АВГ УС Т  2020}

РАСПРОСТРАНЕНИЕ

Карта распространения печатной и
электронной версии по структурам и
ведомствам:
83 администрации губернаторов РФ;
88 региональных торгово-промыш-
ленных палат; 36 корпораций развития 
регионов; Торгово-промышленная палата
Российской Федерации; 
Правительства регионов;

Деловые советы:
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǚǪǩǨǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ǈǊ «ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǅǣǭǛǤǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ 
ǬǩǝǠǭ»
– ƻǈǉ «ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǍǮǫǠǱǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ 
ǬǩǝǠǭ»
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǙǡǨǩǥǩǫǠǤǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ 
ǬǩǝǠǭ
– ǈǊ «ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ǃǨǟǣǠǤ»
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǍǛǣǦǛǨǟǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǃǫǛǨǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ƻǈǉ «ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ƻǯǞǛǨǣǬǭǛǨǩǧ»
– ǈǊ «ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ƽǷǠǭǨǛǧǩǧ»
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǌǣǨǞǛǪǮǫǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ǃǨǟǩǨǠǢǣǠǤ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ 
ǊǛǥǣǬǭǛǨǩǧ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǏǣǦǣǪǪǣǨǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ǅǩǧǣǭǠǭ Ǫǩ ǸǥǩǨǩǧǣǲǠǬǥǩǧǮ
ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭǩ ǬǭǫǛǨǛǧǣ ƻǢǣǣ ǣ ǉǥǠǛ-
Ǩǣǣ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǫǩ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ Ǭ
ǇǛǦǛǤǢǣǠǤ
– ǌǩǝǠǭ ǪǫǠǟǪǫǣǨǣǧǛǭǠǦǠǤ ǋǩǬǬǣǺ-ƻǫǞǠǨ-
ǭǣǨǛ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ ǋǩǬǬǣǺ-ƼǫǛǢǣǦǣǺ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ ǋǩǬǬǣǺ-ǅǮǜǛ
– ǅǩǧǣǭǠǭ ǪǫǠǟǪǫǣǨǣǧǛǭǠǦǠǤ 
ǋǩǬǬǣǺ-ǇǠǥǬǣǥǛ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ǒǣǦǣǤǬǥǣǤ ǟǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ƽǋǃǅǌ
– ƿǠǦǩǝǩǤ ǬǩǝǠǭ Ǔǉǌ

Зарубежные ТПП:
– ǍǊǊ ƻǢǠǫǜǛǤǟǡǛǨcǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ƻǫǧǠǨǣǺ
– ƼǠǦǩǫǮǬǬǥǛǺ ǍǊǊ
– ƽǨǠǳǨǠǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǅǛǢǛǰǬǭǛǨǛ
– ǍǊǊ ǅǶǫǞǶǢǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ǇǩǦǟǩǝǛ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ǍǛǟǡǣǥǣǬǭǛǨ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ ǍǮǫǥǧǠǨǣǬǭǛǨ
– ǍǊǊ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǛ ǎǢǜǠǥǣǬǭǛǨ
– ǍǊǊ ǎǥǫǛǣǨǶ
– ǍǊǊ ƾǫǮǢǣǣ
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǸǥǩǨǩǧǣǥǣ ƻǝǬǭǫǣǣ
– ǌǩǹǢ ǍǊǊ ƻǦǜǛǨǣǣ
– ƼǠǦǷǞǣǤǬǥǩ-ǆǹǥǬǠǧǜǮǫǞǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ƼǩǦǞǛǫǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ƼǩǦǞǛǫǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳ-
ǦǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ƽǨǠǳǨǠǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ƼǩǬǨǣǣ ǣ
ƾǠǫǱǠǞǩǝǣǨǶ
– ƽǠǨǞǠǫǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ǉǜǵǠǟǣǨǠǨǣǠ ǭǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǶǰ
ǪǛǦǛǭ ƾǠǫǧǛǨǣǣ

– ǏǠǟǠǫǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǶǰ ǪǛǦǛǭ ǃǢǫǛǣǦǺ
– ǏǠǟǠǫǛǱǣǺ ǣǨǟǣǤǬǥǣǰ ǍǊǊ
– ǃǬǦǛǨǟǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǍǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǃǬǪǛǨǣǣ
– ǆǛǭǝǣǤǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ƻǬǬǩǱǣǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǶǰ ǣ
ǫǠǧǠǬǦǠǨǨǶǰ ǪǛǦǛǭ ǆǣǭǝǶ
– ǅǩǨǯǠǫǠǨǱǣǺ ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǣǥǩǝ ǆǣǭǝǶ
– ǇǛǥǠǟǩǨǬǥǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-Ǫǫǩ-
ǧǶǳǦǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǈǩǫǝǠǡǬǥǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
(ǈǋǍǊ)
– ǊǩǦǷǬǥǛǺ ǰǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǩ-ƾǠǫǧǛǨǬǥǛǺ ǝǨǠǳǨǠǭǩǫǞǩǝǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ǐǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǌǠǫǜǣǣ
– ǌǦǩǝǛǱǥǛǺ ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ 
ǪǛǦǛǭǛ
– ǍǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǋǠǬǪǮǜ-
Ǧǣǥǣ ǌǦǩǝǠǨǣǺ
– ǌǩǹǢ ǪǛǦǛǭ ǣ ǜǣǫǡ ǍǮǫǱǣǣ (Ǎǉƽƽ)
– ǑǠǨǭǫǛǦǷǨǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǏǣǨǦǺǨ-
ǟǣǣ
– ǐǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǐǩǫǝǛǭǣǣ
– ǘǥǩǨǩǧǣǲǠǬǥǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǒǠǳǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜ-
Ǧǣǥǣ
– ǐǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǛǺ ǪǛǦǛǭǛ ǒǠǫǨǩǞǩǫǣǣ (ǐǊǒ)
– ǋǩcǬǣǤǬǥǩ-ƼǫǣǭǛǨǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǃǭǛǦǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǛǺ ǭǩǫǞǩǝǛǺ ǪǛǦǛǭǛ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǰǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǩǤ ǪǛǦǛ-
ǭǶ ǌǠǫǜǣǣ ǝ ǇǩǬǥǝǠ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǈǩǫǝǠǡǬǥǩ-ǋǩǬǬǣǤ-
ǬǥǩǤ ǭǩǫǞǩǝǩǤ ǪǛǦǛǭǶ ǝ ǇǩǬǥǝǠ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǰǩǢǺǤǬǭǝǠǨǨǩǤ ǪǛǦǛ-
ǭǶ ǐǩǫǝǛǭǣǣ ǝ ǋǩǬǬǣǣ
– ǊǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ƼǩǦǞǛǫǩ-ǋǩǬǬǣǤǬǥǩǤ
ǍǊǊ ǝ ǋǩǬǬǣǣ
– ƽǬǠǧǣǫǨǛǺ ǯǠǟǠǫǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǶǰ ǪǛǦǛǭ
– ǋǩǬǬǣǤǬǥǣǤ ǨǛǱǣǩǨǛǦǷǨǶǤ ǥǩǧǣǭǠǭ
ǇǠǡǟǮǨǛǫǩǟǨǩǤ ǭǩǫǞǩǝǩǤ ǪǛǦǛǭǶ
– ƻǬǬǩǱǣǛǱǣǺ ǭǩǫǞǩǝǩ-ǪǫǩǧǶǳǦǠǨǨǶǰ 
ǪǛǦǛǭ ǠǝǫǩǪǠǤǬǥǣǰ ǬǭǫǛǨ «ǀǝǫǩǪǛǦǛǭǛ»
– ǅǩǨǯǠǟǠǫǛǱǣǺ ǍǊǊ ǬǭǫǛǨ ƻǍǋ
– ƻǢǣǛǭǬǥǣǤ ǯǩǫǮǧ Ƽǉƻǉ (BAF)

Федеральные ведомства:
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǟǠǦǛǧ

ǌǩǟǫǮǡǠǬǭǝǛ ǈǠǢǛǝǣǬǣǧǶǰ ƾǩǬǮǟǛǫǬǭǝ, 
ǬǩǩǭǠǲǠǬǭǝǠǨǨǣǥǩǝ, ǪǫǩǡǣǝǛǹǴǣǰ ǢǛ ǫǮ-
ǜǠǡǩǧ, ǣ Ǫǩ ǧǠǡǟǮǨǛǫǩǟǨǩǧǮ ǞǮǧǛǨǣǭǛǫ-
ǨǩǧǮ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ (ǋǩǬǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǩ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǝǩǠǨǨǩ-ǭǠǰǨǣǲǠ-
ǬǥǩǧǮ ǬǩǭǫǮǟǨǣǲǠǬǭǝǮ (ǏǌƽǍǌ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǭǠǰǨǣǲǠǬǥǩǧǮ ǣ 
ǸǥǬǪǩǫǭǨǩǧǮ ǥǩǨǭǫǩǦǹ ǋǩǬǬǣǤǬǥǩǤ ǏǠǟǠ-
ǫǛǱǣǣ (ǏǌǍǘǅ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǣǬǪǩǦǨǠǨǣǺ ǨǛǥǛ-
ǢǛǨǣǤ (Ǐǌǃǈ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǬǮǟǠǜǨǶǰ ǪǫǣǬǭǛ-
ǝǩǝ (ǏǌǌǊ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǢǟǫǛǝǩǩǰǫǛǨǠǨǣǺ (ǋǩǬǢǟǫǛǝǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǧǠǟǣǥǩ-ǜǣǩǦǩǞǣǲǠǬǥǩǠ 
ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ (ǏǇƼƻ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǭǮǫǣǢǧǮ 
(ǋǩǬǭǮǫǣǢǧ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǩǜǫǛǢǩǝǛǨǣǺ ǣ ǨǛǮǥǣ (ǋǩǬǩǜǫǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǟǠǦǛǧ ǧǩ-
ǦǩǟǼǡǣ (ǋǩǬǧǩǦǩǟǼǡǷ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǞǣǟǫǩǧǠǭǠǩǫǩ-

ǦǩǞǣǣ ǣ ǧǩǨǣǭǩǫǣǨǞǮ ǩǥǫǮǡǛǹǴǠǤ ǬǫǠǟǶ 
(ǋǩǬǞǣǟǫǩǧǠǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ
ǪǫǣǫǩǟǩǪǩǦǷǢǩǝǛǨǣǺ (ǋǩǬǪǫǣǫǩǟǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǝǩǟǨǶǰ ǫǠǬǮǫǬǩǝ
(ǋǩǬǝǩǟǫǠǬǮǫǬǶ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǦǠǬǨǩǞǩ ǰǩǢǺǤ-
ǬǭǝǛ  (ǋǩǬǦǠǬǰǩǢ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǨǠǟǫǩǪǩǦǷǢǩ-
ǝǛǨǣǹ (ǋǩǬǨǠǟǫǛ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǭǠǰǨǣǲǠǬǥǩǧǮ 
ǫǠǞǮǦǣǫǩǝǛǨǣǹ ǣ ǧǠǭǫǩǦǩǞǣǣ (ǋǩǬǬǭǛǨ-
ǟǛǫǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǬǝǺǢǣ, ǣǨǯǩǫǧǛǱǣǩǨǨǶǰ ǭǠǰǨǩǦǩǞǣǤ ǣ 
ǧǛǬǬǩǝǶǰ ǥǩǧǧǮǨǣǥǛǱǣǤ (ǋǩǬǥǩǧǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǪǠǲǛǭǣ ǣ 
ǧǛǬǬǩǝǶǧ ǥǩǧǧǮǨǣǥǛǱǣǺǧ (ǋǩǬǪǠǲǛǭǷ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǬǝǺǢǣ (ǋǩǬǬǝǺǢǷ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǝǠǭǠǫǣǨǛǫǨǩǧǮ 
ǣ ǯǣǭǩǬǛǨǣǭǛǫǨǩǧǮ ǨǛǟǢǩǫǮ (ǋǩǬǬǠǦǷǰǩǢ-
ǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǫǶǜǩǦǩǝǬǭǝǮ 
(ǋǩǬǫǶǜǩǦǩǝǬǭǝǩ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǨǛǟǢǩǫǮ ǝ ǬǯǠǫǠ 
ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǭǫǛǨǬǨǛǟǢǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǝǩǢǟǮǳǨǩǞǩ 
ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǛǝǣǛǱǣǺ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǟǩǫǩǡǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ (ǋǩ-
ǬǛǝǭǩǟǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǡǠǦǠǢǨǩǟǩǫǩǡ-
ǨǩǞǩ ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǡǠǦǟǩǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ ǧǩǫǬǥǩǞǩ ǣ ǫǠǲ-
ǨǩǞǩ ǭǫǛǨǬǪǩǫǭǛ (ǋǩǬǧǩǫǫǠǲǯǦǩǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǭǫǮǟǮ ǣ ǢǛǨǺǭǩ-
Ǭǭǣ (ǋǩǬǭǫǮǟ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǨǛǦǩǞǩǝǛǺ ǬǦǮǡǜǛ (Ǐǈǌ 
ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǭǛǧǩǡǠǨǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ (ǏǍǌ 
ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǥǛǢǨǛǲǠǤǬǭǝǩ (ǅǛǢǨǛǲǠǤ-
Ǭǭǝǩ ǋǩǬǬǣǣ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǛǥǥǫǠǟǣǭǛǱǣǣ 
(ǋǩǬǛǥǥǫǠǟǣǭǛǱǣǺ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǞǩǬǮǟǛǫǬǭǝǠǨǨǩǤ
ǫǠǞǣǬǭǫǛǱǣǣ, ǥǛǟǛǬǭǫǛ ǣ ǥǛǫǭǩǞǫǛǯǣǣ
(ǋǩǬǫǠǠǬǭǫ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ ǞǩǬǮǟǛǫǬǭǝǠǨǨǩǤ
ǬǭǛǭǣǬǭǣǥǣ (ǋǩǬǬǭǛǭ)
– ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǛǺ ǬǦǮǡǜǛ Ǫǩ ǣǨǭǠǦǦǠǥǭǮǛǦǷ-
ǨǩǤ ǬǩǜǬǭǝǠǨǨǩǬǭǣ (ǋǩǬǪǛǭǠǨǭ)
ǏǠǟǠǫǛǦǷǨǩǠ ǛǞǠǨǭǬǭǝǩ Ǫǩ ǮǪǫǛǝǦǠǨǣǹ 
ǞǩǬǮǟǛǫǬǭǝǠǨǨǶǧ ǣǧǮǴǠǬǭǝǩǧ (ǋǩǬǣǧǮ-
ǴǠǬǭǝǩ)
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ƻǝǬǭǫǛǦǣǣ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ƻǝǬǭǫǣǤǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ƻǫǞǠǨǭǣǨǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ǃǬǦǛǧǬǥǩǤ ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
ƻǯǞǛǨǣǬǭǛǨ
– ǊǩǬǩǦǷǬǭǝǩ ǅǩǫǩǦǠǝǬǭǝǛ ƼǠǦǷǞǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ƽǠǨǞǫǣǣ
– ƾǠǨǠǫǛǦǷǨǩǠ ǥǩǨǬǮǦǷǬǭǝǩ ǏǫǛǨǱǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǀǞǣǪǭǛ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǇǛǦǛǤǢǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǙǡǨǩǤ 
ǅǩǫǠǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǋǮǧǶǨǣǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǌǣǨǞǛǪǮǫǛ
– ǍǩǫǞǩǝǩǠ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǩ ǌǦǩǝǛǱǥǩǤ
ǋǠǬǪǮǜǦǣǥǣ
– ǍǩǫǞǩǝǩ-ǸǥǩǨǩǧǣǲǠǬǥǣǤ ǩǭǟǠǦ ǭǩǫ-
ǞǩǝǩǞǩ ǪǫǠǟǬǭǛǝǣǭǠǦǷǬǭǝǛ ǪǩǬǩǦǷǬǭǝǛ 
ǍǛǣǦǛǨǟǛ.
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– Каких результатов в части нара-
щивания инвестиций достигла Смо-
ленская область за последние годы? 
Для каких международных брендов 
регион уже стал «родным»?

– Последние два года Смоленская об-
ласть достигает колоссальных объёмов 
инвестиций в основной капитал – поряд-
ка 70 млрд рублей, в то время как в сред-
нем за 2012-2017 годы объём вложений 
не превышал 56,7 млрд рублей. При этом 
основную долю составляют именно част-
ные вложения (без бюджетных средств и 
инвестиций крупнейших госкорпораций), 
их объём в 2019 году вырос на 8,5 млрд 
рублей.

Динамика роста продолжалась и в до-
кризисный первый квартал 2020 года. 
Объём инвестиций по сравнению с анало-
гичным периодом 2019-го вырос на пол-
миллиарда. Конечно, мы понимаем, что 
последующие периоды 2020 года ввиду 
кризиса не продемонстрируют подъёма, 
но рассчитываем на умеренное снижение 
и дальнейшее динамичное восстановле-
ние роста.

В регионе, конечно, есть и иностран-
ные инвесторы. Например, австрийская 
группа компаний EGGER построила в 
Гагаринском районе крупнейший за-
вод своей сети и производит там МДФ, 
ХДФ и напольные покрытия. Немецкие 
Rhenus Logistics и Fresenius Medical Care 
открыли в области транспортно-логисти-
ческий терминал и высокотехнологич-
ный диализный центр соответственно. 
Международный консорциум LEDVANCE 
управляет в регионе производством лю-
минесцентных ламп. Польская компания 
JMP Flowers реализует проект по строи-
тельству тепличного комплекса для вы-
ращивания цветов. В ближайшее время 
в Смоленской области появится первый 
комплекс французской компании-ретей-
лера «Леруа Мерлен». Проект по произ-
водству закалённого стекла осуществляет 
ООО «Витросфера» – дочернее предприя-
тие польской компании Axaglass.

В регионе работает привлекательный 
для зарубежных предпринимателей ме-
ханизм поддержки инвесторов. И это 
создаёт области благоприятный имидж, 
состоявшиеся у нас иностранные компа-
нии рекомендуют Смоленщину своим 
партнёрам.

– Какие программы по поддержке 
бизнеса, предоставлению ему льгот и 
преференций выполняются сегодня в 
области?

– Благодаря реализации национально-
го проекта «Малое и среднее предприни-
мательство и поддержка индивидуальной 
предпринимательской инициативы» нам 
удалось активизировать все формы под-
держки малого и среднего бизнеса.

СМОЛЕНСКАЯ ОБЛАСТЬ, БЛАГОДАРЯ СВОЕМУ ГЕОГРАФИЧЕСКОМУ ПОЛОЖЕНИЮ 
И БЛАГОПРИЯТНОМУ ИНВЕСТИЦИОННОМУ КЛИМАТУ, ЯВЛЯЕТСЯ ОДНИМ ИЗ 
ТЕХ РЕГИОНОВ, ГДЕ МОЖНО УСПЕШНО РАЗВИВАТЬ СВОЙ БИЗНЕС. ОБ ЭТОМ 
ГОВОРЯТ РАЗЛИЧНЫЕ СТАТИСТИЧЕСКИЕ ДАННЫЕ И ТЕ МЕРЫ, КОТОРЫЕ 
ПРЕДПРИНИМАЮТСЯ КАК НА РЕГИОНАЛЬНОМ, ТАК И НА ФЕДЕРАЛЬНОМ 
УРОВНЕ. ПОДРОБНЕЕ О НИХ МЫ ПОГОВОРИЛИ С ГУБЕРНАТОРОМ СМОЛЕНСКОЙ 
ОБЛАСТИ АЛЕКСЕЕМ ОСТРОВСКИМ.

Алексей ОСТРОВСКИЙ: 
«СМОЛЕНЩИНА – 
ЗАПАДНЫЕ ВОРОТА 
РОССИИ»
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В декабре 2019 года начал работу 
центр «Мой бизнес», который помо-
гает предпринимателям по принципу 
одного окна, это единая точка доступа 
ко всем сервисам и мерам поддержки. 
Здесь проходит бесплатное обучение 
действующих и потенциальных пред-
принимателей. Здесь же можно полу-
чить сертификацию продукции, патент 
на неё, ключ электронной подписи и 
многие другие полезные для бизнеса 
услуги. Центр активно помогает особо 
пострадавшей от кризиса туристиче-
ской отрасли: оплачивает обязательное 
присвоение звёздности гостиницам, 
разработку фото- и видеоконтента, со-
финансирует проведение событийных 
мероприятий.

По моему поручению и при поддержке 
Минэкономразвития России почти в 2,5 
раза была увеличена капитализация об-
ластного фонда поддержки предприни-
мательства, эти деньги пошли на допол-
нительные микрозаймы бизнесу, в том 
числе с нулевой ставкой.

В Смоленской области есть уникаль-
ная для РФ субсидия на возмещение 
затрат на технологическое присоедине-
ние, очень востребованная у МСП, она 
даётся за счёт регионального бюджета. 
У нас уже действует инвестиционный 
налоговый вычет по налогу на прибыль 
организаций. При реализации новых 
проектов инвестор на 10 лет освобожда-
ется от уплаты налога на имущество ор-
ганизаций, ему снижается ставка налога 
на прибыль организаций. Под масштаб-
ные проекты земельные участки сдают 
в аренду без проведения торгов, и это 
тоже одно из конкурентных преиму-
ществ региона.

– Каковы успехи региона по разви-
тию экспорта? Какими последними 
достижениями здесь вы можете гор-
диться и какие планы на этот год?

– Смоленщина – западные ворота Рос-
сии. У региона выгодное географическое 
положение, развиты таможенная инфра-
структура и внешнеэкономические свя-
зи, есть автомобильные и железнодорож-
ные магистрали, связывающие Западную 
Европу с Центральной Россией.

По данным Ассоциации международ-
ных перевозчиков, на долю Смоленской 
области приходится более 30% от общего 
количества международных рейсов пере-
возчиков ЦФО. Это позволило региону 
стать крупным многофункциональным 
логистическим центром на западе России 
и послужило развитию услуг в сфере 
таможенного дела, увеличению коли-
чества автотранспортных предприятий, 
строительству транспортно-логисти-
ческих комплексов, а также складов 
временного хранения. Поэтому в инве-

стиционной стратегии области, разра-
ботанной по моему поручению, транс-
порт и логистика определены как одни 
из ключевых отраслей.

Уже три года в регионе работает 
Центр поддержки экспорта, который по-
могает предпринимателям выходить на 
новые рынки. Для экспортёров Смолен-
ской области доступны все финансовые 
инструменты Российского экспортного 
центра, позволяющие обеспечить фи-
нансирование и минимизировать риски 
экспортных проектов.

Выход на внешние рынки помогает 
региональному бизнесу диверсифици-
ровать каналы сбыта и лучше преодоле-
вать последствия коронакризиса. Сего-
дня в области реализуется несколько 
инвестпроектов, имеющих экспортную 
направленность.

Прежде всего – это касается сферы 
льноводства. В индустриальном парке 
«Сафоново» завершается подготовка к 
запуску льнокомбината компании «Рус-
ский лён», в конце года начнутся по-
ставки льноволокна с льнозавода «То-
варищество льняная мануфактура». Это 
значительно увеличит экспорт льново-
локна с территории региона.

Традиционно большую долю смолен-
ского экспорта занимает экспорт де-
ревоперерабатывающей промышлен-
ности. В частности, за первые четыре 
месяца этого года экспорт древесных 
плит и фанеры вырос на 600%.

С 2014 года растёт экспорт трикотаж-
ных полотен. Если раньше смоляне по-
купали трикотажную одежду в соседней 
Беларуси, то сегодня мы наблюдаем 
прямо противоположную картину. Смо-
ленский трикотаж для детей и взрос-
лых пользуется устойчивым спросом не 
только в России, но и в странах Таможен-
ного союза.

Смоленская область находится на 
пересечении главных торговых путей 
европейской части России. Неудиви-
тельно, что около 80% экспорта наше-
го региона обеспечивается торговыми 
компаниями. Наши трейдеры активно 
поставляют за рубеж пшеницу и дру-
гие зерновые и масличные культуры. 
За 2019 год Смоленская область экспор-
тировала зерна более чем на 100 млн 
долларов. А в первом квартале 2020 года 
лидирующие позиции занимает экспорт 
подсолнечника – 34,4 млн долларов. 
В этом же периоде значительно вырос 
экспорт ячменя, сои, кукурузы.

Благодаря действующим мерам 
господдержки малый и средний бизнес 
региона активнее выходит на внешние 
рынки. Успехи смоленских экспортёров 
связаны с реализацией акселерацион-
ной программы Школы экспорта РЭЦ 
«Экспортный форсаж», которую мы 

первыми в России в пилотном режиме 
запустили в конце прошлого года. На 
сегодняшний день 7 из 10 выпускников 
программы уже заключили экспортные 
контракты на сумму более 4 млн дол-
ларов. Такой высокий показатель кон-
версии позволяет нам с уверенностью 
запускать вторую волну программы в 
июле текущего года.

В целом мы планируем осуществлять 
комплексное сопровождение смолен-
ских экспортёров, обеспечивая систем-
ное развитие приоритетных отраслей: 
АПК, деревопереработки, лёгкой про-
мышленности и машиностроения.

– Какие законодательные инициа-
тивы по принятию мер, призванных 
минимизировать потери от послед-
ствий коронавируса для региональ-
ной экономики, были предприняты на 
территории Смоленской области?

– Все мы знаем, что в ближайшее время 
будет утверждён проект общенациональ-
ного плана действий, обеспечивающих 
восстановление занятости и доходов 
населения, рост экономики и долгосроч-
ные структурные изменения. Регион при-
нимал активное участие в его создании, 
направляя свои предложения на феде-
ральный уровень.

Вместе с тем до утверждения плана на 
региональном уровне уже разработан 
ряд законодательных мер для малого и 
среднего бизнеса, они поддержаны Смо-
ленской областной Думой. Все они связа-
ны со снижением налоговой нагрузки:

– снижена налоговая ставка по 
упрощённой системе налогообложения 
с объектом «доходы» с 6% до 1% для 
наиболее пострадавших отраслей эко-
номики;

– снижена сумма патента на 30% для 
пострадавших отраслей;

– снижена на 50% сумма налога на 
имущество организаций при условии 
сохранения ими среднесписочной 
численности работников за 9 месяцев 
2020 года не ниже 90%.

На 50% снижен налог на имущество 
организаций в отношении объектов не-
движимого имущества, налоговая база 
по которым определяется как кадастро-
вая стоимость, для налогоплательщи-
ков-собственников помещений, снизив-
ших арендную плату в 2020 году.

Мы видим большой потенциал в раз-
витии сферы информационных техно-
логий в Смоленской области. С 1 января 
2021 года в регионе вводится понижен-
ная налоговая ставка в размере 1% по 
упрощённой системе налогообложения 
с объектом налогообложения «доходы» 
для IT-сферы, что является существен-
ным преимуществом Смоленской обла-
сти перед другими регионами.

ОФИЦИАЛЬНО 3
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– Владимир Петрович, как известно, 
совсем недавно конференция членов 
Смоленской ТПП переизбирала вас на 
очередной срок президентом регио-
нальной палаты. Этот факт говорит 
о том, что члены палаты доверяют 
вам, довольны проделанной работой. 
Как вы этого добились? 

– Правильнее сказать, что доверяют 
ТПП. Сегодня более 500  предприятий и 
организаций, а также индивидуальных 
предпринимателей составляют членскую 
базу  палаты. 83%  – это малые и средние 
предприятия. В последние годы просле-
живается рост числа членов ТПП, оказыва-
ющих услуги в области права, экспертизы, 
оценки и консалтинга. Если посмотреть на 
динамику, то видно, что количество чле-
нов ТПП стабильно увеличивается. И даже 
сейчас, несмотря на пандемию, в ряды 
Смоленской ТПП вступают новые компа-
нии. Это говорит о том, что есть доверие, 
есть понимание, что в сложной ситуации 
необходимо объединяться, предлагать 
пути решения проблем и действовать. 

Чтобы соответствовать запросам биз-
неса и времени, Смоленская ТПП ме-
няется, постоянно проводит работу по 
улучшению качества уже предоставляе-
мых услуг: происходит их расширение, 
внедряются новые. К примеру, за послед-
ние несколько лет мы начали проводить 
обследование рабочих мест и инстру-
ментальные замеры для специальной 
оценки условий труда (СОУТ), профес-
сионально-общественную аккредита-
цию образовательных программ, выдачу 
электронно-цифровой подписи (ЭЦП), те-
стирование мигрантов,  регистрацию ИП 
и ООО. Все эти направления появляются 

как ответ на запросы предприниматель-
ского сообщества. 

Одна из главных наших задач сегодня 
– установить более тесную связь с чле-
нами ТПП, в целом со смоленским бизне-
сом, чтобы у нас было понимание того, о 
чём думает бизнес, что его беспокоит, что 
он предлагает. Для нас важно получать 
обратную связь, чтобы видеть, что хоро-
шо или плохо в нашей работе, что требует 
качественных изменений. Мы стараемся 
быть открытой организацией, которая 
была бы полезна для бизнеса региона. 

– Вы затронули тему пандемии. Сей-
час к базовым проблемам добавились 
внешние факторы: коронавирус, не-
стабильность на валютных рынках… 
Что сейчас волнует смоленский бизнес, 
как в этой ситуации помогает ТПП? 

– В конце марта мы, как и большинство 
палат, открыли горячую линию. На пер-
вом этапе пандемии огромное количе-
ство звонков и обращений от бизнеса 
(почти 80%)  было связано с арендными 
вопросами. Параллельно с разъяснитель-
ной работой ТПП начала предоставлять 
консультации по вопросам возникно-
вения форс-мажорных обстоятельств, 
возникших при исполнении договоров 
(контрактов) в связи с распространением 
коронавирусной инфекции и выдавать 
организациям всех форм собственности 
и предпринимателям соответствующие 
заключения бесплатно. Всего экспертами 
ТПП было проведено более 500 консульта-
ций. Поступило 130 обращений, при этом 
выдано 12% заключений от общего коли-
чества. Отмечу, что и сейчас эта работа 
продолжается. 

В  мае 2020 года Смоленской торгово-
промышленной палате исполнилось 

27 лет.  За годы своей деятельности она 
выросла в центр организации делового 
сообщества области, объединяющий 
предпринимателей Смоленщины, 
охватывающих своей деятельностью все 
сферы регионального предпринимательства: 
промышленность, внутреннюю и внешнюю 
торговлю, сельское хозяйство, финансовую 
систему и услуги. Чем сегодня живёт палата, 
с какими вызовами сталкивается бизнес-
сообщество – об этом говорим с президентом 
Смоленской торгово-промышленной палаты 
Владимиром Архипенковым. 

Смоленская торгово-промышленная палата: 
27 ЛЕТ ВМЕСТЕ С БИЗНЕСОМ

ОФИЦИАЛЬНО
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Второй пласт вопросов у предприни-
мателей был связан с мерами поддержки 
бизнеса, с подходом к определению по-
страдавших отраслей по ОКВЭД. Большое 
количество предприятий, в том числе это 
показывает и опрос, который провела си-
стема ТПП РФ, пострадало, но они не по-
пали в список отраслей. Например, к нам 
в ТПП поступали обращения от предприя-
тий, которые занимаются производством. 
Сектор составляет 21% членской базы 
ТПП и является важной частью экономи-
ки региона, страны. При этом они не были 
отнесены к пострадавшим отраслям. На 
мой взгляд, этот вопрос был и остаётся 
одним из самых острых. Конечно, со вре-
менем были внесены некоторые измене-
ния в подходе, но проблемы в целом это 
не решает. 

Третий момент, который был ва-
жен для бизнеса, – понимание не 
только того, какие существуют меры 
поддержки, но и насколько они яв-
ляются реальными, как ими восполь-
зоваться. В апреле мы запустили 
проект «ТПП разъясняет». Это онлайн-
встречи, которые мы проводим дважды 
в неделю на различных площадках в 
интернете, социальных сетях. Гостями 
встреч становятся представители раз-
личных структур, дающие максимальные 
разъяснения по вопросам, с которыми 
сейчас сталкивается бизнес. Эксперта-
ми таких встреч становились, например, 
представители налоговой службы, тру-
довой инспекции, Роспотребнадзора, 
банков. Слушатели – предприниматели 
– в режиме реального времени задава-
ли свои вопросы, озвучивали проблемы, 
комментировали предлагаемые им воз-
можности. Отмечу, сначала было много 
сообщений о том, что банки отказывали 
в финансировании по тем программам и 
проектам, которые были подтверждены 
правительством. Постепенно ситуация 
менялась в лучшую сторону. 

– Финансовый вопрос для предприни-
мателей важен в любое время. Что, на 
ваш взгляд, может помочь сейчас биз-
несу в это непростое время?  

– В этой ситуации, на мой взгляд, необ-
ходимо упростить доступ бизнеса к финан-
совым ресурсам. Банки должны упростить 
процедуру получения кредитов. Любое 
предприятие, не имея оборотных средств, 
не сможет развиваться, а их можно полу-
чить только в банке. Но с такими процен-
тами, требованиями, которые существуют, 
конечно, возможностей для развития биз-
неса намного меньше. Например, для на-
чинающего предпринимателя просто не-
реально получить кредит, потому что нет 
у него ни залоговой базы, ни поручителей. 
Ограничены возможности старта. Сейчас, 
конечно, у государства есть различные 
программы, но в них сложно войти. Много 
требований, сильная бюрократия. 

Отмечу, что большую хорошую работу 
проводит Фонд поддержки предпринима-
тельства Смоленской области. Но и здесь 
есть такой момент – недостаточность финан-
совых средств, которыми они обладают и 
могут использовать для поддержки бизнеса. 

Конечно, ещё одна проблема – резкое 
падение покупательского спроса в регио-
не. Люди, которые хотели что-то раньше 

приобрести, теперь думают, стоит ли что-
то покупать или сэкономить. И это автома-
тически сдерживает возможности разви-
тия, а то и просто существования бизнеса. 
В первую очередь, это касается малых и 
микропредприятий. 

Внешние факторы сегодня оказывают 
реальное воздействие на развитие нашего 
бизнеса. Цена на нефть, газ и, конечно, лю-
бая нестабильность на валютном рынке от-
ражаются сразу же на самочувствии бизне-
са. Сегодня, когда мы говорим о том, что нам 
необходимо производить модернизацию 
производства, предприниматели занимают 
выжидающую позицию. И дело не только в 
этих изменениях, но и в том, что у всех нас 
нет чёткого понимания, чего ждать, куда 
двигаться. Люди просто боятся вкладывать, 
пробовать, потому что не видят понятных 
перспектив. Это тоже проблема. Необходи-
ма чёткая, ясная и понятная государствен-
ная программа развития бизнеса. 

Ситуация, конечно, сейчас непростая 
для всех. И поэтому я призываю бизнес 
к тому, чтобы он не сидел просто молча, 
а озвучивал  свои проблемы, свою пози-
цию. ТПП – это объединение предприни-
мателей, поэтому давайте объединяться, 
чтобы общими усилиями можно было ме-
нять ситуацию в лучшую сторону.

ОФИЦИАЛЬНО
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ЛИЦО С ОБЛОЖКИ

– Расскажите, пожалуйста, подроб-
нее о регионе и его потенциале. Как вы в 
целом оцениваете его развитие? Какие 
сильные стороны можете отметить?

– Смоленская область с инвестицион-
ной точки зрения – конкурентоспособный 
регион. Именно на это была направлена 
работа всех заинтересованных органов 
власти во главе с губернатором Алексеем 
Островским последние несколько лет. В 
Национальном рейтинге инвестиционного 
климата Смоленск за последние 4 года при-
бавил 64 позиции.

Область вошла в топ-20 субъектов РФ и 
успешно конкурирует с другими регионами 
с точки зрения привлечения инвестиций. 
Бизнес видит это, растёт количество проек-
тов: за последние несколько лет в области 
начали реализовывать более 50 крупных 
инвестпроектов, в том числе с участием 
иностранного капитала.

В целом же, для выгодных вложений у 
нас есть всё: удобное географическое по-
ложение, нормативно-правовая база, уни-
кальные налоговые льготы, индивидуаль-
ное сопровождение проектов с подбором 
и формированием земельных участков, 
созданием инженерной инфраструктуры 
и помощью в работе с банками по откры-
тию кредитной линии на интересных усло-
виях. Помимо этого, в Смоленской обла-
сти есть большой выбор инвестиционных 
площадок, начиная от гринфилдов и бра-
унфилдов и заканчивая индустриальны-
ми парками, территорией опережающего 
экономического развития в моногороде 
Дорогобуже, а также особой экономиче-
ской зоной в Стабне. Под требования ин-
вестора всегда подбирается индивидуаль-
ная площадка.

Благодаря работе атомной станции 
Смоленская область – энергоизбыточный 
регион: производство электроэнергии в 
4 раза превышает её потребление. Это позво-
ляет размещать энергоёмкие производства – 
как промышленные, так и сельскохозяй-
ственные. Как результат, наша тарифная по-
литика очень привлекательна и подключе-
ние проводится по минимальной цене.

Инвестиции – главный индикатор 
развития любого региона. Неслучайно 

инвестиционная политика занимает особое 
место в деле решения многих экономических 
задач, позволяя развивать разные отрасли 
народного хозяйства. Об инвестиционном 
климате в Смоленской области и уникальных 
проектах в данном регионе мы беседуем 
с генеральным директором Корпорации 
инвестиционного развития Смоленской 
области Ольгой Юрьевной Антоновой.

Ольга АНТОНОВА:  
«КАЖДЫЙ ИНВЕСТОР 
ДЛЯ НАС САМЫЙ 
ГЛАВНЫЙ»

ОФИЦИАЛЬНО6
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Подчеркну, что сегодня в Смоленской об-
ласти учтены фактически все возможности 
для локализации любых инвестпроектов: у 
нас могут разместиться предприятия с лю-
бым классом опасности.

– Главная задача Корпорации – 
взаимодействие с инвесторами и со-
здание инфраструктуры для реализа-
ции проектов. С какими проблемами 
сталкиваются инвесторы на терри-
тории Смоленской области? Какую 
поддержку оказывает им Корпорация?

– Мы руководствуемся принципом «каж-
дый инвестор для нас самый главный». 
И неважно, идёт речь об инвестициях в 
пару миллионов рублей или же в миллиар-
ды. Главное, чтобы они работали.

Сегодня на территории региона одновре-
менно в работе находится более 150 проек-
тов. Цифры колеблются каждый день, ведь 
конъюнктура рынка постоянно меняется. 
В новых условиях инвесторы стали экстрен-
но пересматривать планы и искать новые 
возможности. Но мы продолжаем вести 
активную работу по привлечению инве-
стиций в регион, изменился лишь формат 
коммуникации – теперь в приоритете теле-
фонные переговоры, Zoom- и Skype-конфе-
ренции, зато это экономит рабочее время 
и в хорошем смысле влияет на оператив-
ность. Говоря о 150 проектах, мы не учиты-
ваем тех инвесторов, кто обозначил свой 
интерес на словах. Здесь разговор идёт 
только о проектах, где уже сделаны первые 
предметные шаги.

Преференции для инвесторов на Смо-
ленщине всегда предоставляются на опре-
делённых условиях. Нужны утверждённая 
концепция самого проекта, его бизнес-
план, обязательное минимальное количе-
ство создаваемых рабочих мест. Ещё одно 
требование – обязательная регистрация на-
логового агента в Смоленской области. Вы-
ражаясь банковским языком, каждый наш 
потенциальный инвестор проходит опре-
делённый «скоринг»: мы изучаем и прове-
ряем его историю, существующие проекты, 
успехи и достижения. Благодаря участию 
в нескольких федеральных объединени-
ях мы постоянно общаемся с коллегами, 
делимся опытом и знаем большинство 
недобросовестных игроков рынка.

Инвестору важно получить помощь и со-
провождение на всех стадиях реализации 
проекта – от идеи до запуска. Это мы и дела-
ем. Одна из функций Корпорации – помочь 
разобраться во всех процедурах, эффек-
тивно наладить работу с органами власти. 
Часто бизнес выходит с достаточно специ-
фичными вопросами, и мы всегда индиви-
дуально рассматриваем каждый отдельный 
случай обращения. Стараемся не тратить 
время предпринимателей и не бюрократи-
зировать процесс.

В Смоленской области слушают и слы-
шат просьбы бизнеса. В регионе реали-

зована отличная практика «энергоаудит» 
для инвесторов. На сегодняшний день на 
федеральном уровне отсутствуют меха-
низмы оспаривания технических решений 
сетевых организаций, которые, по сути, 
являются монополистами. Обращение к 
энергоадвокату Корпорации помогает в 
разы сократить расходы на энергообес-
печение предприятия. Дополнительно к 
федеральным мерам поддержки в регио-
не продолжают изыскивать средства для 
частичного возмещения расходов на 
технологическое присоединение к элек-
трическим сетям, возмещают инвесторам 
часть затрат на первый взнос по догово-
рам лизинга.

– Смоленская область – регион инду-
стриальный и имеющий большие пер-
спективы промышленного развития. 
В наше время такое развитие немысли-
мо без эффективной инвестиционной 
деятельности, а для неё нужна соот-
ветствующая инфраструктура. В Смо-
ленской области она создана: промыш-
ленные, индустриальные парки, такие 
как «Феникс» и «Сафоново». Какие меры 
запланированы на ближайшие годы с це-
лью увеличения притока инвестиций в 
регион?

– По поручению губернатора Алексея 
Островского разработана Инвестици-
онная стратегия Смоленской области до 
2030 года. Иногда её ещё называют пла-
ном по привлечению инвестиций. Этот 
документ – результат долгой и кропотли-
вой работы. Он максимально учитывает 
современные реалии, лучшие практики, 
потребности и возможности, а также по-
тенциал региона. Благодаря этому плану 

можно достаточно точно оценить эффект 
от привлечения инвестиций в части роста 
ВРП, увеличения в нём доли инвестиций, а 
также увеличения налогооблагаемой базы.

В масштабе региона определены 9 прио-
ритетов – конкретных секторов, сегментов, 
на которых сосредоточено основное вни-
мание и куда привлекаются инвестиции в 
первостепенном порядке. Это выращива-
ние и переработка льна, тепличное ово-
щеводство, молочное животноводство и 
переработка молока, лесное хозяйство и 
деревообработка, транспорт и логистика, 
химическое производство, производство 
резиновых и пластмассовых изделий, 
электроэнергетика, машиностроение, ин-
формационные технологии.

Для каждого из этих приоритетов рассчи-
таны объёмы инвестиций, а сами они чётко 
«привязаны» к муниципальным образова-
ниям. Благодаря этому понятно, где целесо-
образно создавать особые экономические 
зоны, территории опережающего развития 
или индустриальные парки, какие террито-
рии прежде всего нуждаются в инженерной 
и транспортной инфраструктуре.

Кроме того, составлены лонг-листы инве-
сторов и начата непосредственная работа с 
данными конкретными компаниями по ло-
кализации инвестпроектов на территории 
Смоленской области, а также проведена 
инвентаризация мер государственной под-
держки с их ориентацией на нужды инве-
сторов в конкретных сегментах.

Один из примеров – развитие логистики. 
Благодаря уникальному положению регио-
на и проходящей через область федераль-
ной трассе М-1 «Беларусь» логистическое 
направление пользуется особым внимани-
ем. У нас уже работает более 10 крупных 
таможенно-логистических терминалов, в 
том числе и иностранные компании Rhenus 
и Girteka. Есть крупнейший в России терми-
нал группы компаний «Альфатранс». Мно-
гие из них открылись за последние 5 лет, и в 
ближайшее время появится ещё несколько.

Сейчас в связи с распространением коро-
навируса трасса закрыта для проезда ино-
странцев, а раньше из-за особенностей бе-
лорусского законодательства она не была 
оборудована на границе международным 
пунктом пропуска, мы теряли инвестиции. 
Однако последние озвученные договорён-
ности министров иностранных дел наших 
стран предполагают устранение этой «не-
приятности» по окончании пандемии.

Хочу отметить, что в сентябре 2019 года 
на полях V Восточного экономического 
форума помощник Президента Российской 
Федерации Андрей Белоусов (в настоящее 
время первый заместитель Председателя 
Правительства Российской Федерации) от-
метил опыт Смоленской области в сфере 
привлечения инвестиций и рекомендовал 
другим субъектам разработать подобные 
планы привлечения инвестиций, базируясь 
на смоленской модели.

«В РЕГИОНЕ РЕАЛИЗОВАНА 
ОТЛИЧНАЯ ПРАКТИКА 

«ЭНЕРГОАУДИТ» ДЛЯ ИНВЕСТОРОВ. 
НА СЕГОДНЯШНИЙ ДЕНЬ 

НА ФЕДЕРАЛЬНОМ УРОВНЕ 
ОТСУТСТВУЮТ МЕХАНИЗМЫ 

ОСПАРИВАНИЯ ТЕХНИЧЕСКИХ 
РЕШЕНИЙ СЕТЕВЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ, 

КОТОРЫЕ, ПО СУТИ, ЯВЛЯЮТСЯ 
МОНОПОЛИСТАМИ. ОБРАЩЕНИЕ 

К ЭНЕРГОАДВОКАТУ КОРПОРАЦИИ 
ПОМОГАЕТ В РАЗЫ СОКРАТИТЬ 

РАСХОДЫ НА ЭНЕРГООБЕСПЕЧЕНИЕ 
ПРЕДПРИЯТИЯ»

ОФИЦИАЛЬНО 7
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Сотрудничая с представителями самого разного бизнеса, порой связанного 
с производством, мы, сотрудники RBG, не можем не задумываться: от чего за-
висит успешность и эффективность современного предприятия?

Конечно, здесь масса составляющих – и самого разного характера: от чётко 
сформулированной миссии бизнеса и нестандартно мыслящего руководителя 
предприятия до возможностей, связанных с логистикой, наличием квалифи-
цированных кадров и других не менее важных аспектов.

Однако существует одна составляющая, без которой наличие всех этих ка-
честв и условий всё-таки не принесёт успеха в нашем современном и быстро-
развивающемся мире. И эта составляющая – цифровизация производства.

Не секрет, что в современных условиях жёсткой конкурентной борьбы за 
рынки сбыта и растущей необходимости в массовом выпуске изделий по 
индивидуальным заказам побеждают наиболее эффективные предприятия. 
При этом эффективность рассматривается как в области повышения отдачи 
производственного оборудования, так и в области снижения себестоимости 
продукции при сохранении высокого качества. При этом единичная закупка 
современного высокопроизводительного оборудования не решает пробле-
му повышения эффективности всего производства, т.к. локальное улучше-
ние одного участка ничего не дает для системы в целом. Но как комплексно 
оценивать работу производственных подразделений, оснащенных разно-
шерстным станочным парком, с большим объемом «бумажной» работы и не-
прозрачностью производственных процессов?  И при этом оценивать опе-
ративно, чтобы успевать перестроить работу под постоянно меняющиеся 
внутренние и внешние условия. Для этого необходимо организовать непре-
рывный сбор объективных данных о работе оборудования и персонала, их 
интерпретацию и предоставление информации о состоянии производства 
руководству предприятия и другим заинтересованным лицам. Уже много 
лет подобную функцию выполняют системы мониторинга работы промыш-
ленного оборудования. Современные программно-аппаратные решения 
позволяют собирать данные не только с современных станков с ЧПУ, но и с 
универсального оборудования без систем управления, и даже с неавтомати-
зированных рабочих мест. 

Стоит отметить, что отечественный ИТ-рынок не остался в стороне и 
насчитывает несколько решений в области MDC-систем (от англ. machine 
data collection). Среди них есть как узкоспециализированные решения, 
рассчитанные на работу в определенных отраслях и с определенным 
оборудованием, так и широкофункциональные системы, которые под-
ключаются к любому оборудованию и адаптируются к специфике различ-
ных отраслей и типам предприятий: от небольших заводов с 10-15 станка-
ми до промышленных госкорпораций.

И первое место среди отечественных MDC-систем по количеству под-
ключенных к мониторингу станков и предприятий, использующих систе-
му, занимает программно-аппаратный комплекс «Диспетчер». Система 
разрабатывается и поставляется компанией «Цифра», крупнейшим рос-
сийским вендором решений в области промышленного интернета вещей 

«Сегодня у нас действительно 
есть возможность существенно 
повлиять на рост эффективности 
производства. Ещё 10 лет назад 
многие предприятия только меч-
тали о системах, подобных «Дис-
петчеру». Современные технологии 
делают возможным представить 
производство в виде прозрачной си-
стемы, где видны узкие места, каче-
ство производственных процессов, 
финансовые потери и пр. К тому 
же все это стало доступно и про-
сто внедряемо. Этим необходимо 
пользоваться, чтобы оставаться 
конкурентноспособным и быстро 
развиваться». 

  Василий Чуранов, 
генеральный директор 

ООО «ИЦ Станкосервис», 
директор по продукту 

компании «Цифра» 

ВЫБОР РЕДАКЦИИ: 
В БОРЬБЕ ЗА ЭФФЕКТИВНОСТЬ – 
КОМПАНИЯ «ЦИФРА»

«Помогаем предприятиям 
инструментами 
Индустрии 4.0 
адаптироваться к новой 
реальности и преодолеть 
кризис»

ЛИЦО С ОБЛОЖКИ8

ВАСИЛИЙ ЧУРАНОВ, 
компания «Цифра»:
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и искусственного интеллекта. При этом 
«Цифра» на сегодняшний день является 
заметным игроком на международном 
рынке цифровых производственных си-
стем, удовлетворяющих принципам кон-
цепции «Индустрия 4.0». Компания ведет 
проекты в Европе, Юго-Восточной Азии, 
Латинской Америке.

В борьбе промышленных предпри-
ятий за повышение эффективности, а 
значит, конкурентоспособности, доход-
ности, привлекательности для заказчи-
ков продукции и прочие преимущества, 
такие системы, как «Диспетчер», могут 
и должны существенно преобразовы-
вать привычный порядок ведения как 
основных производственных процес-
сов, так и вспомогательных, включая 
управленческие.

Главным - ранее недостижимым или 
трудно осуществимым, - свойством си-
стем мониторинга является умение мак-
симально точно контролировать большое 
количество параметров производствен-
ных и технологических процессов, быстро 
их обрабатывать, выявляя тревожные си-
туации с незамедлительным реагирова-
нием на них, накапливая и оценивая фак-
торы эффективности.

«ДИСПЕТЧЕР»: 
ШАГИ ВНЕДРЕНИЯ И РЕЗУЛЬТАТЫ

Система «Диспетчер» не является вол-
шебной палочкой, творить на произ-
водстве чудесные результаты с ее помо-
щью можно только по мере цифровой 
трансформации предприятия.

Первым условием такой трансформа-
ции является объединение при помо-
щи локальной компьютерной сети всех 
производственных объектов: оборудова-
ния и рабочих мест производственного 
персонала. Когда все производственные 
активы объединены в единый цифровой 
контур, «Диспетчер» начинает собирать 
подробную информацию о ходе произ-
водственных процессов.

Система получает данные непосред-
ственно от оборудования в автоматиче-
ском режиме, их дополняет информация, 
получаемая от производственного персо-
нала. Это обеспечивает базис для анализа 
и оптимизации работы производствен-
ных подразделений, позволяет прини-
мать действенные меры по улучшению 
производительности и качества. Система 
интерпретирует данные и предоставляет 
информацию, которая характеризует по-
дробности протекания технологических 
процессов, квалифицирует обстоятельства 
возникающих простоев оборудования, 
выстраивает общую картину логистики ис-
полнения производственных заданий.

Если кратко, то рост эффективности в 
результате использования системы мо-
ниторинга достигается, главным образом, 
точным выявлением объема и характери-
стик потерь производственного времени, 
и последующими мерами по сокращению 
этих потерь. Функционально развитая 
система «Диспетчер» позволяет не толь-
ко выявлять и оценивать потери произ-
водственных ресурсов, но и, что еще важ-
нее, предоставляет инструменты для их 
предотвращения и минимизации: 

• сокращение брака за счет оперативно-
го контроля параметров технологических 
процессов, достижимого только сред-
ствами мониторинга; 

• контроль фактического состояния ме-
таллорежущего инструмента;

• мониторинг потребления оборудова-
нием электроэнергии, экономия электро-
энергии и оценка ее качества; 

• предотвращение выхода из строя 
узлов и элементов оборудования при 
своевременном и рациональном прове-
дении профилактических ремонтов и тех-
нического обслуживания.

Среди факторов, позитивно влияю-
щих на оптимальное использование 
производственного времени, можно 
также отметить оперативную передачу 
на станки по локальной сети управляю-
щих программ и технологической доку-
ментации. А контроль и сравнение вы-
полняемой на станке с ЧПУ программы 
с эталонной, утвержденной технолога-
ми, позволяет избежать использования 
неактуальных или некорректных про-
грамм и обеспечить качество изготавли-
ваемой продукции.

Цифровизация рабочих мест, как в 
производственных, так и в офисных 
подразделениях предприятий, дает осно-
ву и для адекватного ответа на вызовы 
последних месяцев, а именно – на не-
благоприятную эпидемиологическую 
ситуацию. В условиях, когда привычная 
производственная деятельность затруд-
нена и ограничена карантинными мерами, 
именно цифровые решения могут дать 
предприятиям весомые преимущества.

ЛИЦО С ОБЛОЖКИ
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Не стоит ждать, что пандемия закон-
чится и все вернется в прежнее русло. 
Мы уже живем в новой реальности, и чем 
быстрее это осознаем и подготовимся, 
тем выше шансы, что сможем преодолеть 
путь изменений. И это не пожелания из 
разряда «чтобы не стоять на месте, нужно 
бежать». Необходимо понять и принять 
ряд изменений, не выполнив которые, 
предприятие просто не сможет функци-
онировать. Постепенно все пройдут этот 
путь, но  важен вопрос: какой ценой и за 
какое время ваше предприятие справится 
с внедрением этих изменений? 

Какие же изменения принесла панде-
мия на предприятия?

Главное – повышенный интерес к защи-
те здоровья сотрудников и перестройка 
функционирования в режиме изоляции. 

В условиях пандемии предприятиям 
надо продолжать работу. Но при этом по-
требуется соблюдать карантинные меры:

• оперативное выявление заболевших, 
(прежде всего, путём измерения темпера-
туры тела);

• обеспечение эффективной бескон-
тактной (или малоконтактной) работы со-
трудников.

 
УМЕНЬШЕНИЕ ЧАСТОТЫ КОНТАКТОВ 

СОТРУДНИКОВ ПРЕДПРИЯТИЯ.
Естественная для снижения рисков 

передачи коронавируса мера – минимиза-
ция контактов между сотрудниками. Но 
она сопряжена с немалыми сложностями 
при обычном течении производственных 
и управленческих процессов. Стремление 
к внедрению безбумажных технологий и 
принципов «Интернета вещей» уже позво-
лило многим предприятиям создать осно-
вы бесконтактного обмена информацией, 
как важного этапа перехода к цифровому 
производству. А суровая «новая реаль-
ность», возникшая весной 2020 года, дик-
тует управленцам путь к защите здоровья 
сотрудников и, как следствие, «организ-
мов» предприятий. Этот путь – массовое и 
ускоренное создание технических и юри-
дических условий для организации циф-
ровых рабочих мест. Результатом такой 
деятельности должна стать эффективная 
человеко-машинно-коммуникационная 
среда, в которой каждый участник произ-
водственного процесса, от оператора 
станка до директора, получает в электрон-
ном виде всю информацию, необходимую 
для выполнения служебных обязанностей. 

Еще один давно известный фактор 
снижения необходимости в присутствии 
человека на производстве – замена ра-
ботников роботами. Сегодня рано гово-
рить о полной замене человека роботом 
на производстве. А вот использование 
роботов, выполняющих функцию «руки 

человека», при многих производственных 
операциях уже возможно, причем дости-
гается относительно недорого. 

Что касается уменьшения личных кон-
тактов, «Диспетчер» успешно решает часть 
задач по созданию цифровых рабочих мест.
У оператора-станочника имеется 

пульт мониторинга, на котором он реги-
стрируется, приходя на рабочее место. 
С этого же пульта оператор, при необхо-
димости, связывается с мастером своего 
участка, ремонтной службой, получает 
сменное задание и отчитывается по ре-
зультатам его исполнения. На станок по 
вызову оператора в электронном виде 
поступают нужные управляющие про-
граммы, спецификации технологических 
процессов, чертежи и любая требуемая в 
данный момент документация.
Мастер производственного участка 

на рабочем месте формирует сменные 
задания, которые автоматически рассы-
лаются операторам. Мастер автомати-
чески получает от операторов отчеты о 
выполнении заданий: количество годных 
и бракованных деталей по каждой части 
сменного задания. Мастеру уже не требу-
ется бегать среди станков для выяснения, 
почему не произведены те или иные дета-
ли. Теперь он через программу системы 
«Диспетчер» дистанционно контролирует 
станки и работников своего участка.

ЖИЗНЬ В КОРОНАКРИЗИС.
Как Индустрия 4.0 может помочь российским 
промышленным предприятиям

ЛИЦО С ОБЛОЖКИ

Сменные задания,  
документация, 
управляющие 

программы - все в электронном 
виде мгновенно доставляться 
на станки всех типов. 
Сотрудники больше не тратят 
время на рутинные операции, 
они могут вдумчиво принимать 
решения и вкладывать 
усилия в процесс улучшений. 
Так мы сводим к минимуму 
субъективность и возможность 
сделать ошибку. Весь процесс 
производства становится 
полностью прозрачным и 
позволяет управлять им на 
основе объективных данных в 
режиме реального времени. 
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Начальник цеха оперативно видит всю 
картину работы цеха. Для сбора данных 
и оценки результатов работы, получе-
ния информации о различных событиях 
и поиска причин возникающих в цеху 
проблем ему нет необходимости по каж-
дому поводу собирать планерки. Началь-
ник цеха всегда в курсе происходящего и 
оперативно руководит цехом, не выходя 
из своего кабинета.
Главный технолог и работники его 

отдела могут исполнять свои обязанно-
сти, почти не бывая в производственных 
подразделениях. Интеграция «Диспет-
чер» с системами CAD/CAM/CAE/PDM 
позволяет передавать в цеха технологию 
производства в электронном виде. Спе-
циалисты ОГТ дистанционно контроли-
руют технологический процесс, время и 
параметры техопераций, могут вносить 
изменения.
Главный механик и другие техниче-

ские специалисты всегда знают, как экс-
плуатируется оборудование: когда и где 
были перегрузки, удары; им незамедли-
тельно становятся известны все аварии 
и их причины. Бригадиры и диспетчеры 
служб ОГМ контролируют через «Диспет-
чер» работу ремонтников, отслеживают ис-
пользование запасных частей и расходных 
материалов при работах по техническому 
обслуживанию и ремонту оборудования. 
Все данные они получают, не выходя из 
кабинета.
Генеральный директор  на диаграммах 

или 3D-схемах подразделений сразу видит 
важнейшие характеристики текущей ра-
боты цехов, может наблюдать в динамике 
и за календарные периоды все показатели 

работы предприятия или холдинга. Ему 
не требуется собирать многочисленные 
совещания. Применяемые в «Диспетчер» 
методы вертикальной и горизонтальной 
информационной интеграция предостав-
ляют ему все необходимые данные.

 Все упомянутые выше технические 
и информационные возможности – это 
компоненты Индустрии 4.0. В частности, 
принципы безбумажной организации 
производства были задолго до наступле-
ния явлений пандемии признаны важней-
шими факторами увеличения эффектив-
ности работы предприятия.

Почему же сегодня этими возможностя-
ми многие предприятия еще не пользуют-
ся в полной мере? 

Ответ прост: имеется традиционная и, 
на первый взгляд, более удобная альтер-
натива. Начальнику цеха кажется, что ему 
не только проще и привычнее каждое утро 
собирать совещания, но и более результа-
тивно будет воздействовать на подчинен-
ных привычными методами. Аналогичные 
традиции можно легко обнаружить и в ра-
боте других служб и руководителей. 

Но сегодня ситуация изменилась кар-
динально. Фактор пандемии, карантин-
ные меры, в том числе массовый пере-
ход на дистанционное взаимодействие 
посредством телекоммуникационных 
сетей и сервисов, прямо диктуют руко-
водителям разного ранга и линейным 
работникам сосредоточиться на бескон-
тактных методах обмена производствен-
ной, технологической и управленческой 
информацией, перейти к постоянному 
диалогу через экран монитора, планшета 
или даже смартфона.

В результате, внедрив на предприятии 
«Диспетчер», мы решаем сразу две за-
дачи: противодействие пандемии и уве-
личение эффективности производства, 
благодаря использованию технологий 
Индустрии 4.0.

КОНТРОЛЬ СОСТОЯНИЯ ЗДОРОВЬЯ 
СОТРУДНИКОВ В ТЕЧЕНИЕ

 РАБОЧЕГО ДНЯ.
Контроль температуры работника на 

проходной перед началом работы не реша-
ет задачи выявления больных полностью. 
Такой контроль состояния должен осуще-
ствляться в течение всего рабочего дня.

Можно подключить к системе «Диспет-
чер» дополнительные аппаратно-про-
граммные средства, например, «умные 
часы», которыми оснащается каждый 
работник. Такой легко носимый прибор 
почти незаметно для человека измерит 
его температуру, пульс и др. Это позволит 
отслеживать параметры здоровья работ-
ника на протяжении рабочего дня. 

«Диспетчер» давно умеет контроли-
ровать практически любые физические 
параметры оборудования, измеряя их 
и выявляя нежелательные отклонения, 
например, повышенные значения тока 
или потребляемой мощности. По анало-
гии, можно хорошо знакомыми пользова-
телям системы «Диспетчер» средствами 
формировать и тревожные оповещения, 
отправляемые по электронной почте или 
в виде смс-сообщений при появлении у 
работника повышенной температуры.

Достаточно быстро может быть органи-
зована и передача данных в отдел кадров 
и поликлинику завода. 

ЛИЦО С ОБЛОЖКИ

Цифровое производство генерирует огромное 
количество данных, анализируя которые можно 
получать дополнительный эффект с помощью 

искусственного интеллекта.
Мы изучили мировой опыт, поговорили с технологами на 
предприятиях и сформулировали для себя три задачи, которые 
может решить искусственный интеллект. Так был создан 
новый интеллектуальный Диспетчер AI.
Первая важная задача – это контроль технологии 
обработки деталей. Решая эту задачу, Диспетчер AI может 
предотвращать появление брака в процессе обработки. На 
основании исторических данных по обработке таких же или 
схожих деталей, сравнивая с данными реального времени, мы 
получаем предупреждение о возможном появлении брака и его 
причине.
Вторая область применения искусственного интеллекта 
– контроль технического состояния оборудования. Диспетчер 
AI собирает данные о работе оборудования в штатном режиме 
и предсказывает выход критически важных узлов станка из 
строя. 
Наконец, третья область – контроль качества инструмента 
в процессе обработки детали. Система сама сообщает 
оператору когда пора менять инструмент и определяет 
возможную причину его преждевременного износа.

 

Система сбора 
технологических 
показателей является 
не только ключевым 
компонентом MES, но 
и элементом роста, 
когда процесс развития 
MDC идёт параллельно 
с развитием методов управления, 
разработки имитационных моделей, 
статистических методов оценки качества 
и пр., поэтому важно рассматривать 
систему в комплексе, поскольку лишь 
управление по объективным данным 
даёт долгосрочный положительный 
эффект, – 

руководитель MES-центра  
Игорь Решетников 

(книга «MES: стратегическая 
инициатива»).
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ЛИЦО С ОБЛОЖКИ

20% – повышение эффективности производства.

10% – сокращение затрат на ремонт оборудования.

АО «Курскрезинотехника» – дочернее предприятие RubEx Group, лидера в разработке, 
производстве и поставке узкоспециализированных резинотехнических изделий для 
промышленных секторов бизнеса в России. Парк оборудования предприятия включает, как 
современное оборудование с ЧПУ, так и агрегаты с ручным управлением.
АО «Курскрезинотехника» – крупнейший промышленный актив RubEx Group и единственный в 
России производитель резинотросовой ленты. Ассортимент выпускаемой продукции – 
более 10 000 позиций.

РЕШАЕМЫЕ СИСТЕМОЙ МОНИТОРИНГА ЗАДАЧИ
> Получить недоступные данные о производственных процессах.
> Исключить человеческий фактор при формировании отчетности.
> Снизить потребление энергоресурсов на 10%.
> Сократить время проведения сервисно-ремонтных работ.
> Стабилизировать качество продукции и снизить брак.
> Сократить время изготовления продукции.

ПРОЗРАЧНОСТЬ ПРОИЗВОДСТВА 
АО «КУРСКРЕЗИНОТЕХНИКА» — 
РЕЗУЛЬТАТ ВНЕДРЕНИЯ «ДИСПЕТЧЕР»

� Сквозная цифровизация всех физических активов и их интеграция 
     в цифровую экосистему.
� Снижение брака.
� Сокращение сроков производства.
� Эффективное управление инвестициями.

ЦЕЛЬ 
ВНЕДРЕНИЯ

ГЕОГРАФИЯ      Курск

КОЛИЧЕСТВО ПОДКЛЮЧЕННОГО ОБОРУДОВАНИЯ      49

ТИП ПОДКЛЮЧЕННОГО ОБОРУДОВАНИЯ Вулканизационные прессы, 
линии ЛСО, каландры, 
испытательные стенды
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Обзор системы мониторинга «Диспетчер» – 
повышение эффективности производства на 20%

3 300 СТАНКОЧАСОВ В МЕСЯЦ – выявленный системой мониторинга резерв 
машинного времени.

90 МИЛЛИОНОВ РУБЛЕЙ – годовое увеличение выручки..
На предприятиях группы «ММК» Диспетчер позволяет руководству принимать управленческие решения на 
основании достоверных данных о работе оборудования.
Система контролирует работу и простои оборудования с классификацией их причин, время выполнения 
технологических операций, осуществляет передачу информации о нештатных ситуациях соответствующим 
службам, идентифицирует детали и технологические операции.
ООО «Механоремонтный комплекс» – дочернее предприятие Группы ПАО «ММК», выпускающее сменное 
оборудование и запасные части для технологических агрегатов металлургических и горно-обогатительных 
производств.

РЕШАЕМЫЕ СИСТЕМОЙ МОНИТОРИНГА ЗАДАЧИ
> Обеспечение руководства достоверными данными о работе производства.
> Повышение коэффициента загрузки оборудования.
> Определение реального времени изготовления деталей и корректировку норм.
> Сокращение времени организационных и необоснованных простоев и их классификация.
> Выявление узких мест и рациональное распределение нагрузки на станки.
> Повышение прозрачности работы сервисных служб.

ДИСПЕТЧЕР ДЛЯ ПОВЫШЕНИЯ 
ЭФФЕКТИВНОСТИ ПАО «МАГНИТОГОРСКИЙ 
МЕТАЛЛУРГИЧЕСКИЙ КОМБИНАТ»

Создание комплексной системы оценки и повышения эффективности 
работы предприятия за счет повышения коэффициента использования 
промышленного оборудования и оптимизации деятельности произ-
водственного персонала.

ЦЕЛЬ 
ВНЕДРЕНИЯ

ГЕОГРАФИЯ     Магнитогорск

КОЛИЧЕСТВО ПОДКЛЮЧЕННОГО ОБОРУДОВАНИЯ      45

ТИП ПОДКЛЮЧЕННОГО ОБОРУДОВАНИЯ Станки с УЧПУ Heidenhain, 
Sinumerik, ЛИР, Маяк
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ИНДЕКС КАЧЕСТВА

СМЕЛЫЕ РЕШЕНИЯ 
ОТ СТАРОЖИЛОВ ПРОМЫШЛЕННОЙ ОТРАСЛИ

              МЫ ГОТОВЫ 
К НЕСТАНДАРТНЫМ, 
ОРИГИНАЛЬНЫМ 
РЕШЕНИЯМ, 
ПРЕДЛАГАЯ 
ВЫСШЕЕ 
КАЧЕСТВО!

ЖАННА
МОРГУНОВА: 
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– Жанна Владимировна, ваша компа-
ния работает более 20 лет и являет-
ся лидером в области металлообра-
ботки. Скажите, какие виды работ 
можно встретить в вашем прейскуран-
те? Кто является вашим клиентом?

– Наша компания оказывает ряд услуг, 
связанных с фрезерной, токарной и элек-
троэрозионной обработкой. Слесарные, 
сварочные, шлифовальные работы, ла-
зерная гравировка также являются наши-
ми сильными сторонами. Хотелось бы от-
метить, что мы изготавливаем те или иные 
детали не только по готовым чертежам, но 
и на заказ, согласно разработанной нами 
документации.

Как и многие организации, мы стара-
емся идти в ногу со временем.  Так как 
сейчас оборонный комплекс переориен-
тировался в сторону российского произ-
водства, наше предприятие проводит по-
литику импортозамещения. Для примера: 
модули, выпускаемые  на электромонтаж-
ном участке, собираются только из отече-
ственных компонентов. В последние годы 
основная деятельность компании связана 
с выполнением  контрактов по гособо-
ронзаказам в различных сферах. Задача, 
прямо скажем, не из простых, она требует 
сложных технологических решений.

На самом деле, сказать о том, что у нас 
есть определённый список заказчиков 
было бы неправильно. Мы сотрудничаем с 

Работоспособность предприятий разных отраслей зачастую связана с использованием оборудования и иных механизмов. 
Приобретение запасных частей, узлов и комплектующих – неизбежный шаг для обеспечения бесперебойной работы.

Многим компаниям хочется найти своего исполнителя, который выполнял бы работы качественно и в срок. И такой исполнитель 
есть! Сегодня мы общаемся с Жанной Владимировной Моргуновой, генеральным директором ООО «НИИМАШ», и расскажем вам о 
том, как функционирует одно из самых известных предприятий Смоленской области.

КОМПАНИЯ «НИИМАШ» С 90-Х ГОДОВ 
УСПЕШНО ПРЕОДОЛЕЛА ВСЕ КРИЗИСЫ, 
КОТОРЫЕ ОБРУШИЛИСЬ НА НАШУ СТРАНУ!
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предприятиями пищевой отрасли, сель-
ского хозяйства, газовой промышленно-
сти, строительной сферы, судостроения, 
и этот перечень можно продолжать. Глав-
ное здесь другое: мы изготавливаем узлы, 
детали и составные части оборудования 
широкого спектра применения. Поэтому 
наши услуги востребованы фактически в 
любой отрасли.

– Импортозамещение – действи-
тельно тот процесс, к которому 
стремится большая часть российских 
компаний. Однако в контексте приоб-
ретения комплектующих мы часто ви-
дим тенденцию их закупки у иностран-
ного производителя. С чем это связано?

– Ответ на вопрос очень простой – вы-
года. Это тот аргумент, который движет 
многими компаниями. Но хотелось бы де-
тально рассказать об этом сценарии…

Мы обслуживаем клиента по всем нор-
мам: принимаем и обрабатываем заказ, 
рассчитываем коммерческое предложе-
ние и выходим с ним к нашему заказчику. 
Такие действия уже требуют некоторого 
количества времени. Да и наши цены, 
определяемые, прежде всего, качеством, 
зачастую выше тех, что предлагает зару-
бежный рынок. Кроме того, доставка им-

портной продукции осуществляется бы-
стрее, чем реализуется наша способность 
выполнить заказ.

Однако за мотивацией экономии, как 
правило, стоит коммерческое разочаро-
вание. Всё что дёшево далеко не всегда 
хорошо! А дальше, как показывает прак-
тика, клиенты обращаются к нам и уже 

согласны с вопросами ценообразования 
и сроками выполнения работ. Такую исто-
рию мы слышим и наблюдаем, к сожале-
нию, далеко не первый год.

– Какие ещё конкурентные преиму-
щества вы можете озвучить?

– Все детали, изготавливаемые нашим 
производством, проходят многоуров-
невый контроль на каждом этапе. Такой 
подход позволяет нам добиться самого 
лучшего качества. Например, отдел тех-
нического контроля проверяет не только 
готовые изделия, но и промежуточный 
результат после каждой технологической 
операции. 

Также хотелось бы отметить, что у нас 
есть собственная лаборатория, которая 
в обязательном порядке осуществляет 
проверку всего поступающего сырья на 
стойкость к межкристаллитной коррозии. 
Ведь металл с нарушенной структурой 
недопустим в производстве ответственных 
изделий, а для нас качество приоритетнее 
прибыли! Ну и естественно, нашим пре-
имуществом является трудовой коллектив.

– Кадровый вопрос всегда является 
важным. Все стремятся к тому, что-
бы их сотрудники сочетали в себе ко-
лоссальный опыт и молодость. А каков 
образ вашего сотрудника?

– Все наши сотрудники, в первую оче-
редь, высококлассные специалисты! Их 
опыт работы берёт начало ещё со времён 
советского НИИ. Более 80% наших тока-
рей, слесарей и фрезеровщиков – это 
универсалы с 6-м разрядом! Без преуве-
личений, они фактически ювелирные ма-
стера своего дела! Для нас не существует 
рамок и границ. Мы готовы к нестандарт-
ным, оригинальным решениям, предлагая 
высшее качество!

Часто получаем «сырые» чертежи от заказ-
чиков и наши специалисты видят все огрехи 

ООО «НИИМАШ» СТАЛО ЛАУРЕАТОМ 
БИЗНЕС-ПРЕМИИ «ДЕЛОВАЯ 
РЕПУТАЦИЯ – 2019» И ЗАНЯЛО 
ПОЧЁТНОЕ ПЕРВОЕ МЕСТО В 
НОМИНАЦИИ «ЛУЧШЕЕ ПРЕДПРИЯТИЕ 
В МАШИНОСТРОИТЕЛЬНОЙ ОТРАСЛИ».

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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и недоработки. Повторюсь, мы не гонимся за 
прибылью любой ценой. Наша главная цель – 
качество. Сразу же озвучиваем клиенту все 
проблемы и предлагаем пути их решения. 
Стоит отметить, что, как правило, итоговая 
цена от этого не увеличивается.

Опять же, мы не будем изготавливать ни 
узел, ни деталь, если наши специалисты 
уверены, что они не выдержат планируе-
мых нагрузок. Ну не позволяют нам наши 
ценности заниматься, простите, халтурой! 
Разве не такой образ сотрудника можно на-
звать идеальным для современного рынка, 
где все нацелены лишь на одну выгоду?

– Действительно! Всем хочется ка-
чества, однако за это приходится пла-
тить. Но всё же вернёмся к вашему пер-
соналу. Если многие сотрудники имеют 
6-й разряд, то их сложно назвать моло-
дыми специалистами. Какие условия вы 
предоставляете ветеранам труда?

– Нашим сотрудникам в среднем 50-
60 лет. Но проблема не столько в их воз-
расте, столько в том, что приток инже-
нерно-технических кадров практически 
отсутствует! Во времена СССР качествен-
ное образование и передача опыта для 
подготовки молодого поколения были 
вполне естественны. Сейчас же мы стал-
киваемся с ужасным провалом!

Наше производство, конечно же, под-
держивает молодых ребят, если те имеют 
определённую базу знаний и желание 
учиться и развиваться в этой отрасли. Есть 
у нас несколько таких рабочих, и мы увере-
ны, что из них получится достойная смена. 
Сложнее приходится с инженерно-техни-
ческими специалистами. На самом деле 
проблема заключается не только в отсут-

ствии достойной базы знаний, но и в отсут-
ствии мотивации, понимания специфики 
профессии и любви к ней. Сложно найти 
крайнего в существовании данной пробле-
мы. Это скорее комплексное упущение, 
которое необходимо решить как можно 
раньше и только совместными усилиями, 
дабы через несколько лет не столкнуться с 
новой проблемой, что работать в промыш-
ленной сфере будет и вовсе некому.

Наши ветераны – это наш золотой фонд. 
Их опыт и знания бесценны для следующих 
поколений. Поэтому мы стараемся их бе-
речь. Идём на уступки при возникновении 
проблем, в том числе и личного характера. 
Особое внимание уделяем медицинскому 
обслуживанию. Создаём благоприятный 
психологический климат. Ведь каждый че-
ловек должен идти на своё рабочее место 
с позитивным настроем, пониманием, что 

он нужен здесь, и огромным желанием тру-
диться! Всё это является залогом успешной 
и качественной работы наших сотрудников.

– Несмотря на существующие кадро-
вые проблемы, вы успешно справляетесь 
с поставленными задачами. Скажите, 
какие планы вы намерены воплотить в 
реальность в ближайшем будущем?

– Одной из основных наших задач 
является ориентация на диверсифика-
цию производства и повышение объёма 
выпуска гражданской продукции. Мы 
нацелены на расширение контактов с 
теми компаниями, которые уже имеют 
опыт успешного сотрудничества с нами. 
Хотим найти новых партнёров как в на-
шем регионе, так и в других и воплотить 
в жизнь самые смелые проекты и ориги-
нальные решения!

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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– Сергей, вы очень гордитесь своей 
командой, во всех интервью повторя-
ете, что ваши сотрудники – сильней-
шие специалисты.  А по какому прин-
ципу подбирали профессионалов, где 
их искали? И почему они выбирают 
LASERWAR?

 – Сейчас в компании работает 70 че-
ловек, плюс фрилансеры  из Белоруссии, 
Украины, Европы, Америки.

На протяжении 13 лет наш продукт 
усложнялся, как и задачи сотрудников. 
Вначале мы набирали знакомых, лишь 
бы умели держать в руках паяльник. По-
том начали искать мегаспециалистов. Мы 
работаем на стыке технологий, «железа» 
и софта: индустрия развлечений первая 
принимает предлагаемые в мире инно-
вации. Программистов и инженеров, за-
рекомендовавших себя на рынке, ищем 
через онлайн-ресурсы, собеседования, 
рекомендации. Последнее важно, так 
как помогло сформировать тёплый кол-
лектив с множеством дружеских связей. 
Сейчас держим несколько объявлений о 
вакансиях постоянно, несколько человек 
в месяц приглашаем на собеседования, из 
лучших формируем кадровый резерв. 

Кто немного в курсе  IТ-мира, знает, что 
специалисты там по квалификации делят-
ся на «джунов» (начинающих), «мидлов» 
(средний уровень) и «синьоров» (высший 
пилотаж). Мы берём только «синьоров», 
и работаем с ориентацией на «грандов»: 
Apple, Samsung.

 Это проще объяснить на примере: скла-
дывать обычный бумажный самолётик ты 
учишься за 5 минут, и он будет летать на 
5 метров. А как сделать, чтобы дальность 
полёта увеличилась до 50? Это уже будет 
искусство оригами, и этому нужно учить-
ся  и по книгам, и на практике, и иметь 
при этом определённый склад мышления, 
если хотите – талант. 

Мы ищем именно таких специалистов, 
и сейчас в компании нет лишних людей, 
каждый на своём месте и делает свою ис-
ключительную работу.

 И конечно, ищем кадры не только в 
Смоленске. В своё время укрепились уни-
кальными специалистами из Донбасса: 
жильё им снимали, помогали с аккредита-
цией, пропиской. И они до сих пор с нами.

 А чем мы привлекательны для таких 
специалистов?  В крупной IТ-компании  
программисты обычно не влияют на 
то, каким будет конечный продукт. А в 
LASERWAR мы их идеи реализуем, тести-
руем и используем на практике каждый 
день. Результат у тебя в руках и при этом 
продается по всему миру. Это так мотиви-
рует! Я сравниваю это с запуском ракеты.

Ну и конечно, мы предлагаем достой-
ные зарплаты: те из профи, кто давно с 
нами, прилично зарабатывают, задума-
лись мы и об опционе для ключевых со-
трудников.

H omo ludens, в переводе 
с латыни «человек 

играющий», – так назвал наш 
вид в своей культовой книге 
культуролог Йохан Хёйзинга. 
И был прав: игра – не просто 
неотъемлемая часть нашей 
жизни, но и крайне важная. Века 
проходят, наши игры меняются, 
но сам тот принцип неизменен. 
С техническим директором 
компании LASERWAR Сергеем 
Терещенковым, сделавшим игру 
делом жизни, мы побеседовали. 

LASERWAR: 

СТИРАЯ ГРАНИЦЫ 
ИГРЫ И РЕАЛЬНОСТИ
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 – Штат с годами растёт, а корпо-
ративный менеджмент претерпева-
ет изменения? Столь инновационная 
компания наверняка внедряет самые 
передовые его методики? Какие пред-
почитаете – западные, восточные?

– Начну с того, что наша компания за 
годы работы побывала в двух управлен-
ческих кризисах. С этим сталкиваются 
все руководители.  Когда в компании 
10 человек, ты с каждым можешь пооб-
щаться, тебе не нужно знание управлен-
ческих технологий, ты просто делаешь 
дело. Когда  сотрудников уже 30-50, ру-
ководитель начинает создавать некую 
структуру: формируются отделы, назнача-
ются их руководители, проводятся клас-
сические планёрки. А когда сотрудников 
около 100, ты делегируешь полномочия 
и принимаешь решения только по ключе-
вым вопросам, иначе управление стано-
вится неэффективным. 

Искусству управления я учусь постоян-
но: посещаю все проходящие в Смоленске 
семинары, участвую в вебинарах, обуча-
юсь в частном клубе и читаю книги.

 Сейчас в IТ-сфере, да и многих других, 
компании должны применять гибкие 
технологии управления. В нашей сфере 
это методологии  Scrum, Kanban, в произ-
водстве – «Бережливое производство». 
У нас пока используются три методоло-
гии, но надо внедрять и другие. Мы стре-
мимся создать простой в пользовании 
и в то же время мегасложный продукт. А 
таковой невозможно разработать с нуля, 
не учитывая мнения пользователей. Для 
того чтобы это делать, имеются новые 
гибкие методологии. Они необходимы 
современному предприятию, делающему 
качественный продукт и желающему быть 
эффективным. 

– Когда вы начинали, конкурентов 
у вас не было. Но потом вы пережили 
этап жёсткой конкурентной борьбы: у 
вас даже название бренда пытались от-
судить! Но компания выстояла и оста-
лась безусловным лидером. В чём конку-
рентные преимущества LASERWAR?

 – В мире работает миллион компаний, 
но тех, что добились по-настоящему выда-
ющихся успехов – единицы. Думаю,  90% 
их успеха –  в дисциплине и трудолюбии; 
на удачу приходится малый процент.

Конкуренты у нас, собственно, появи-
лись на старте, просто мы о них не зна-
ли.  Одновременно с нами запустились 
компании в Саратове и Пензе. Так сказать, 
идея витала в воздухе, мир дошёл до этой 
технологии, как в своё время до радио, в 

нескольких точках одновременно. Шанс, 
что мы выбьемся в лидеры, был один к 
трём. Но мы дневали и ночевали на ра-
боте, делали всё, чтобы создать лучший 
продукт. И победили: сейчас занимаем 
стабильное положение, более 80%, на 
российском рынке. Думаю, именно благо-
даря трудолюбию.

– За 13 лет в активе LASERWAR нако-
пилось много удачных проектов. Каки-
ми особенно гордитесь?

– Мы гордимся всей нашей продукцией, 
тем более что за каждым удачным проек-
том стоят годы работы.

Одна из наших побед – лазертаг-копия 
последней модели автомата Калашникова 
АК-12. Его версию для лазертага мы выпу-
стили на 5 лет раньше, чем его официаль-
но приняли на вооружение России. 

Гордимся  пистолетом-пулемётом «Фе-
никс», названным в честь родного края. 
Герб Смоленска украшает птица Гамаюн, 
но феникс – тоже символ смоленской зем-
ли, которая много раз за историю восста-
вала из пепла. 

Или комплект «Лазерный биатлон» – 
первый, на котором не только играют, но 
и тренируются, проводят соревнования 
федерального масштаба в проекте «Ла-
зерная пуля».

Ещё наша гордость – проект аренно-
го лазертага «Кибертаг», составивший 
серьёзную конкуренцию зарубежным 
брендам. 

ƛƝTƩ ƝƙPAƫƤƝ
ƟaƲepƺaƯ (oƺ aƸƯƶ. laser – «ƶaƲep», Ƴ tag – «ƷeƺƵa») –  yƮƶeƵaƺeƶǂƸaǅ ƮoeƸƸo-ƺaƵƺƳƽecƵaǅ ƳƯpa. 
Eë ƳƸoƯưa ƸaƲǁƮaǄƺ «ƶaƲepƸǁƷ ƹeƴƸƺƭoƶoƷ», Ƹo Ʋưecǂ Ƹeƺ ƾapƳƵoƮ c ƵpacƵoƴ Ƴ ƭoƶeƮǁx 
oƿyƿeƸƳƴ. ƪƺo ƮǁcoƵoƺexƸoƶoƯƳƽƸaǅ ƵoƷaƸưƸaǅ ƳƯpa, ƹpoƮoưƳƷaǅ Ʈ peaƶǂƸoƷ ƮpeƷeƸƳ 
Ƴ ƹpocƺpaƸcƺƮe. Eë cyƺǂ  – Ʈ ƹopaƱeƸƳƳ ƳƯpoƵoƮ-ƹpoƺƳƮƸƳƵoƮ 
ƭeƲoƹacƸǁƷƳ ƳƸƻpaƵpacƸǁƷƳ ƮǁcƺpeƶaƷƳ ƳƲ ƭƶacƺepa. 
«ƠopaƱeƸƳe» ƳƯpoƵa ƹpoƳcxoưƳƺ ƹyƺëƷ peƯƳcƺpaƼƳƳ ƶyƽa ƭƶacƺepa 
cƹeƼƳaƶǂƸǁƷƳ ưaƺƽƳƵaƷƳ-ceƸcopaƷƳ oƹƹoƸeƸƺa, ƲaƵpeƹƶëƸƸǁƷƳ 
Ƹa oưeƱưe ƳƯpoƵa, cƹeƼƳaƶǂƸoƷ ƱƳƶeƺe ƳƶƳ ƹoƮǅƲƵe. Bǁƭpoc  
aưpeƸaƶƳƸa Ƴ Ʒacca ocƺpǁx oƿyƿeƸƳƴ Ƴ ƸeƲaƭǁƮaeƷǁx ǃƷoƼƳƴ 
ƹpƳ ƹoƶƸoƴ ƭeƲoƹacƸocƺƳ ƳƯpoƵaƷ oƭecƹeƽeƸǁ!
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LASERWAR ceƯoưƸǅ
KoƷƹaƸƳǅ LASERWAR  – ʑ 1  Ʈ PoccƳƳ, ƶƳưep Ʈ paƲpaƭoƺƵe Ƴ ƹpoƳƲƮoưcƺƮe 
ƮǁcoƵoƺexƸoƶoƯƳƽƸoƯo ƶaƲepƺaƯ-oƭopyưoƮaƸƳǅ, ƮƶaưeǄƿƳƴ ƲaƹaƺeƸƺoƮaƸƸoƴ  ƺopƯoƮoƴ 
ƷapƵoƴ. ƠopǅưƵa 27% oƭǀëƷa ƹpoƳƲƮoưcƺƮa ƶaƲepƺaƯ-oƭopyưoƮaƸƳǅ Ʈ ƷƳpe ƹpƳxoưƳƺcǅ 
Ƹa ǃƺy ƵoƷƹaƸƳǄ. ƪƺo eưƳƸcƺƮeƸƸǁƴ oƺeƽecƺƮeƸƸǁƴ ƹpoƳƲƮoưƳƺeƶǂ, paƲpaƭoƺaƮƾƳƴ Ʈce 
ƮƳưǁ ƶaƲepƺaƯ-cƳcƺeƷ ƵaƵ ưƶǅ apeƸǁ, ƺaƵ Ƴ ưƶǅ yƶƳƼǁ. B 83 cƺpaƸax 
yƱe ƳcƹoƶǂƲyǄƺ oƭopyưoƮaƸƳe LASERWAR. Ha ƸëƷ paƭoƺaeƺ ƭoƶee 
3 ƺǁcǅƽ ƵƶyƭoƮ Ʈ PoccƳƳ, CHƙ Ƴ ưaƶǂƸeƷ ƲapyƭeƱǂe. ơ ƵoƷƹaƸƳƳ 
57 ưƳƶepcƵƳx Ƴ cepƮƳcƸǁx ƼeƸƺpoƮ, oƸa ƹpeưƶaƯaeƺ 140+ Ʒoưeƶeƴ 
oƭopyưoƮaƸƳǅ, a ƵoƶƳƽecƺƮo ƮǁƹoƶƸeƸƸǁx ƲaƵaƲoƮ ƹpƳƭƶƳƱaeƺcǅ Ƶ  
33 ƺǁcǅƽaƷ. LASERWAR  aƵƺƳƮƸo ƹpoưƮƳƯaeƺ Ƹa pǁƸƵe  ƻpaƸƾƳƲy, 
ƹpeưƶaƯaǅ ƹpoeƵƺǁ ƹoư ƵƶǄƽ.
LASERWAR Ʈ ƳƸưycƺpƳƳ paƲƮƶeƽeƸƳƴ –  cƻopƷƳpoƮaƮƾƳƴcǅ 
ƭpeƸư,  ƹoưưepƱƳƮaǄƿƳƴ peƹyƺaƼƳǄ ƷƳpoƮoƯo ƳƸƸoƮaƼƳoƸƸoƯo 
ƹpoƳƲƮoưƳƺeƶǅ Ƴ ƮǁƮoưǅƿƳƴ Ƹa pǁƸoƵ Ʈcë ƸoƮǁe ƹoƵoƶeƸƳǅ 
ƶaƲepƺaƯ-ǃƶeƵƺpoƸƳƵƳ Ƴ ưeƮaƴcoƮ.

Можем похвастаться повязками, жиле-
тами, дизайн которых мы сами разраба-
тываем, сами их и шьём, разрабатываем 
и датчики и технологии интеграции в оде-
жду электроники. И конечно, гордимся 
своим программным обеспечением! Мы 
создаём очень сложные программные 
продукты, наши программы опубликова-
ны в Windows Store,  Google Play, а скоро 
будут ещё и в Apple Store. Наш софт коти-
руется, активно скачивается и обновляет-
ся с завидной регулярностью.  

– Над какими проектами сейчас рабо-
таете?

– Один из них –  глобальный сервер, 
который объединит все клубы мира в 
единую экосистему LASERWAR, дающую 
доступ к сайту, на котором каждый игрок 
может зарегистрироваться, а руководи-
тель клуба – создать страничку. 

Там будет выстроена система вызовов 
на дуэль: клуб против клуба, в том числе 
и на международном уровне. Они будут 
сражаться за строчку в общемировом 
рейтинге, национальном, за место на гло-
бальной карте. В конце августа нам пред-
стоит крупнейшая презентация в Москве, 
там будут представители клубов со всего 
мира, и мы этот проект представим. 

А ещё хотим объединить все военно-
тактические игры и создать новую, гибрид-
ную. Это будет не совсем лазертаг,  но но-
вый прорывной мировой тренд. Планируем 
запустить его весной следующего года. 

У нас работает проект «Лазертаг под 
ключ» (сайты  laserarena.com и laserarena.ru), 

мы занимаемся строительством лабирин-
тов в ТРЦ.

А теперь хотим создать проект под ключ 
«Лазертаг – арена будущего». Там будут 
применяться инновационные материалы, 
препятствия, оружие, жилеты. Уже можно вз-
глянуть, как это будет выглядеть, видео опуб-
ликовано.  Ещё один наш проект – здание 
собственного 3-этажного конструкторского 
бюро: мы год его проектировали, на днях 
получим  разрешение на строительство. 
Мечтаем о центре с собственной чистой 
комнатой для монтажа электроники, столо-
вой, тренажёрным залом для сотрудников и  
крупнейшей в Смоленске современнейшей  
видеостудией. Это будет идеальное рабочее 
пространство для специалистов LASERWAR!

На протяжении двух лет мы инвести-
руем  в Центр военно-тактических игр в 
Смоленске. Выкупили территорию бывшей 
пожарной части, построили лабиринты на 
1500 кв. метров. И это только начало! В Рос-
сии подобных центров около 10, в основ-
ном в городах-миллионниках. Но я убе-
ждён, что Смоленску он нужен! Хотя срок 
окупаемости  в небольшом городе – лет 
15-20. Это социальный проект, для души.

 
– Как повлиял на деятельность 

компании каронавирусный кризис, как 
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ƝCTOPƝƬ ơCƠEXA 
ƠepƮǁƴ paƲ o ƶaƲepƺaƯe ƭpaƺǂǅ AƶeƵceƴ Ƴ 
CepƯeƴ TepeƿeƸƵoƮǁ ƲaƯoƮopƳƶƳ 
Ʈ 2005 Ưoưy. AƶeƵceƴ eƲưƳƶ Ƹa CeƶƳƯep, 
yƮƳưeƶ ƺaƷ ƹoưoƭƸyǄ ƳƯpy Ƴ ƹpeưƶoƱƳƶ ƭpaƺy 
oƺƵpǁƺǂ cƮoƴ ƶaƲepƺaƯ-Ƶƶyƭ. CepƯeƴ, ƸǁƸe 
ƺexƸƳƽecƵƳƴ ưƳpeƵƺop LASERWAR, aƵƺƳƮƸo 
ƮoƶoƸƺëpcƺƮoƮaƶ ƺoƯưa Ʈ ưƮƳƱeƸƳƳ «HaƾƳ», a 
ƵaƵ paƲ oceƸǂǄ 2005 Ưoưa ƺaƷ ƭǁƶ oƭǀǅƮƶeƸ 
ƵoƸƵypc «Cưeƶaƴ cƮoë ưeƶo».
OưƸaƵo ƳƸƮecƺopoƮ Ƶ ƭƳƲƸec-ƹpoeƵƺy ƭpaƺǂeƮ 
TepeƿeƸƵoƮǁx ƺoƯưa Ƹe ƹpƳƮƶëƵ ƸƳ ǃƺoƺ 
ƵoƸƵypc, Ưưe ƮǁƳƯpǁƾ ưocƺaƶcǅ Ƹe ƳƷ, ƸƳ 
cƶeưyǄƿƳƴ, «KopƹopaƼƳǅ – PoccƳǅ», Ƹa 
ƵoƺopoƷ Ƴx ƭƳƲƸec-ƹƶaƸ ƲaƸǅƶ ƹepƮoe Ʒecƺo.
«ƪƺo ƭǁƶ oưƳƸ ƵƶǄƽeƮǁx ƷoƷeƸƺoƮ Ʈ cyưǂƭe 
ƹpoeƵƺa LASERWAR: eƿë ƸeƷƸoƯo, Ƴ oƸ 
ƭǁ Ƹe cocƺoǅƶcǅ… Ho Ʒǁ peƾƳƶƳ ƳưƺƳ ưo 
ƵoƸƼa!» – ƮcƹoƷƳƸaeƺ AƶeƵceƴ, ƸǁƸeƾƸƳƴ 
ƵoƷƷepƽecƵƳƴ ưƳpeƵƺop LASERWAR.
Ha ǃƶeƵƺpoƸƳƵy ưƶǅ ƹepƮǁx ưƮyx ƳƯpoƮǁx 
ƺaƯepoƮ yƾëƶ ƹoƶyƯoưoƮoƴ ƲapaƭoƺoƵ, Ƶopƹycǁ 
ƲaƵyƹƳƶƳ Ʈ ƝƱeƮcƵe, coƭƳpaƶƳ «Ƹa ƵoƶeƸƵe». 
OưƸaƵo, ƹpoƮepƳƮ «opyƱƳe» Ʈ ưeƶe, ƭpaƺǂǅ 
yƭeưƳƶƳcǂ: ƭƳƲƸec ƺoƽƸo ƭyưeƺ ycƹeƾƸǁƷ! 
Ha 150 ƺǁcǅƽ pyƭƶeƴ, Ʈ ocƸoƮƸoƷ, ƵpeưƳƺƸǁx, 
ƵyƹƳƶƳ 10 ƵoƷƹƶeƵƺoƮ ƮƳƸƺoƮoƵ. 1 ƳǄƸǅ 
2008 Ưoưa CepƯeƴ ƮepƸyƶcǅ c ƸƳƷƳ Ʈ CƷoƶeƸcƵ, 
c ǃƺoƯo Ƴ Ƹaƽaƶacǂ ƳcƺopƳǅ  LASERWAR.
«HaƲƮaƸƳe ƺopƯoƮoƴ ƷapƵƳ, ƵoƷƹaƸƳƳ oƽeƸǂ 
ƮaƱƸǁ!» – cƽƳƺaǄƺ TepeƿeƸƵoƮǁ. OƸƳ  
ƸeưeƶǅƷƳ ƳcƵaƶƳ ƹoưxoưǅƿƳƴ ƮapƳaƸƺ, 
Ƹo  cƺapaƸƳǅ oƵyƹƳƶƳcǂ cƹoƶƸa! HaƲƮaƸƳe 
LASERWAR ƭǁcƺpo ƲaƹoƷƳƸaeƺcǅ, ƹo 
accoƼƳaƼƳƳ c ƵyƶǂƺoƮǁƷƳ «ƜƮëƲưƸǁƷƳ 
ƮoƴƸaƷƳ». ƠepƮǁx ƵƶƳeƸƺoƮ ƳcƵaƶƳ ƽepeƲ 
ƳƸƺepƸeƺ. PeƵƶaƷa Ƹa acƻaƶǂƺe, ƶƳcƺoƮƵƳ, caƴƺ – 
Ƴ ƹoƸeƷƸoƯy ƭƳƲƸec Ƹaƽaƶ paƭoƺaƺǂ. 
KoƯưa ƭpaƺǂǅ ƸaƽƳƸaƶƳ ƹpoeƵƺ, Ƴx 
ƹpeưyƹpeƱưaƶƳ, ƽƺo ưƶǅ ƹoưoƭƸoƯo ƭƳƲƸeca 
Ʈ cƺpaƸe Ƹeƺ ƸƳƾƳ. Ho ǃƺoƺ ƷƳƸyc ƵoƷƹaƸƳǅ 
cyƷeƶa ƹpeƮpaƺƳƺǂ Ʈ  ƹƶǄc, cƻopƷƳpoƮaƮ 
Ʈ PoccƳƳ Ʒoưy Ƹa ƶaƲepƺaƯ. K Ƴưee, ƽƺo 
ƹpoeƵƺ LASERWAR ưoƶƱeƸ ƭǁƺǂ Ƹe ƵƶyƭoƷ, 
a ƹpoƳƲƮoưcƺƮeƸƸoƴ ƵoƷƹaƸƳeƴ, ƺoƱe 
ƹpƳƾƶƳ ƹocƺeƹeƸƸo. BƹepeưƳ ƭǁƶo ƷƸoƯo 
yƽëƭǁ, Ʈcƺpeƽ, oƾƳƭoƵ Ƴ ƹoƭeư, ƹpeƱưe ƽeƷ 
LASERWAR cƺaƶa ƺaƵoƴ, ƵaƵoƴ Ʒǁ ƮƳưƳƷ eë 
ceƯoưƸǅ.

вы работали в апреле-мае? Оправдалась ли ваша 
установка на то, что кризис – не только трудности, 
преодолевая которые мы растём, но и окно новых 
возможностей?

 – Ну, в первые  месяцы от 100 % продаж осталось 10%. 
Но мы всегда держали определённый запас прочности и 
вышли из кризиса даже немножко сильнее, чем были. Кри-
зис заставляет задуматься, уделять ещё больше внимания 
процессам, качеству, цене. Мы оптимизировали некото-
рые процессы на производстве, распределили работу по 
домам, помогли её наладить. Администрация работала, 
разработка новых продуктов не прекращалась даже на 
день.  Когда постоянно занимаешься выпуском текущей 
продукции, которая активно продаётся, сложнее уделять 
внимание перспективам. Кризис дал нам время, и мы по-
старались его использовать максимально эффективно.

– Вы предлагаете «серьезно настроенным на успех» 
бизнесменам франшизу,  проекты «под ключ» и окупа-
емость бизнеса от 3 до 6 месяцев. Велика ли уже ко-
манда ваших франчайзи, и из каких они регионов?

 – У нас своеобразная франшиза:  нет паушального 
взноса, мы всё даём клиентам  бесплатно (дизайн сайтов, 
материалы, фото- и видеоконтент, постоянную маркетин-
говую поддержку). Лазертаг-бизнес настолько простой, 
что  правила его ведения укладываются в 4 листа текста, и 
они давно опубликованы в интернете. Мы зарабатываем на 
объёмах  продаж,  на том, что мы производим, на добавлен-
ной стоимости. Более 3 тысяч клубов по всему миру, в 83 
странах, пользуются нашим оборудованием, программами.

– Ни один серьёзный бизнес не существует без 
цели, намного превышающей идею прибыли, и без 
сформулированной миссии. В чём ценности и миссия 
LASERWAR?

– Наши  ключевые  ценности: мы заботимся о клиентах; 
обмениваемся лучшим опытом открыто, широко и честно; 
открыты к инновациям и не боимся сложностей, задаём 
тренды лазертаг-индустрии. Практикуем профессио-
нальный подход ко всему, что делаем, формируем имидж 
России как производителя высоких лазертаг-технологий. 
А миссию нашей компании мы определили на стратегиче-
ской сессии всей командой. Она звучит так: «Объединяем 
людей всех стран и поколений, стирая  границы между иг-
рой и реальностью!» 

Мы гордимся тем, что оборудование LASERWAR сдела-
но в России, а играют на нём люди всего мира!

Беседовала Елена Александрова
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ОТ ЛЕСОХОЗЯЙСТВЕННЫХ РАБОТ 
ДО ГОТОВЫХ СТРОИТЕЛЬНЫХ 
МАТЕРИАЛОВ

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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Индивидуальный предприниматель Доронченков Александр Михайлович зарегистрировал свою 
компанию в 90-е гг. в Смоленской области под г. Вязьма. Основной вид деятельности – производство 
пиломатериалов различного назначения, от отделочных изделий до бруса с сечением до 240 мм. А также 
организация занимается арендой леса, которая включает в себя не только вырубку, но и полный спектр 
лесохозяйственных работ.
У непосвящённого читателя может возникнуть вопрос, что входит в перечень лесохозяйственных 
работ. Арендатор обязан на основании договора выполнять работы по лесоустройству, рубке и уходу 
за лесом. Сюда входит осветление, прочистка, прореживание, непосредственно посадка леса, уход за 
молодняком. А также в обязанности подрядчика входят противопожарные меры, содержание лесных 
дорог, расчистка квартальных просек, охрана и защита леса. Ну и конечно, лесосечные работы, по 
которым арендатор обязан освоить объём расчётной годовой лесосеки, которая назначается исходя из 
площади и запаса данных лесных угодий.
Для грамотного ведения подобного бизнеса собственнику и арендатору леса необходимо не только 
соблюдать и выполнять весь перечень лесохозяйственных и лесосечных работ, но и прежде всего, 
иметь знания в области ведения лесного хозяйства. «Зачем?» – спросите вы. Ведь у владельца есть 
подчинённые с должным образованием и обязанностями. Так-то оно так, однако если у руководителя 
лишь поверхностные знания, то и руководствоваться он ими станет пренебрежительно, а значит, 
выполнение некоторых видов работ будет весьма условным. Профильное образование в лесном деле – 
залог успеха.
Александр Михайлович Доронченков в 90-е гг. работал в леспромхозе главным инженером. И не 
понаслышке знает, что такое лесное хозяйство. В ответ на вопрос, что привело его в собственный бизнес, 
он рассказал про специфику того времени, когда в 1996/97 годах ему перестали платить зарплату. Он 
вынужден был уволиться и сделал отчаянный для того времени шаг: открыл свой бизнес.

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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– Как вы начинали, Александр Ми-
хайлович?

– Это было время кооперативов, а я 
открыл ИП. Основное отличие ИП от коо-
ператива заключалось в правовом статусе. 
Формат ИП позволял мне одному зареги-
стрироваться в качестве предпринимате-
ля, а кооператив предполагал членство, 
которое обычно создавалось для достиже-
ния общих коммерческих целей.

Я начинал работать с примитивным 
оборудованием. С тех пор техника стала 
более совершенной, многие процессы мы 
автоматизировали по сравнению с первы-
ми годами существования.

У нас значительно выросла произво-
дительность. Для примера, раньше си-
лами 100 человек мы выполняли план в 
30 000 кубов. А сегодня делаем 12 000 ку-
бов, но силами 20 человек.

Мы усовершенствовали производство, 
перейдя на финские станки, поэтому 
объём выпускаемой продукции возрос. 
Но нам по-прежнему есть куда стремить-

ся. Это я понял во время визита в Финлян-
дию, когда увидел, как там работают. Это 
более совершенные и автоматизирован-
ные линии производства. У нас, несмотря 
на проделанную работу, всё ещё присут-
ствует ручной труд в большей степени.

На встрече в Ганновере коллеги из Чехии 
предлагали модернизировать наше произ-
водство, но это стоит несколько сотен ты-
сяч евро, что нам пока не по карману.

– Вы не думали привлечь инвестици-
онные средства?

– Пока не думал об этом. У нас в данный 
момент лес в аренде. Объём территорий 
увеличить нельзя, потому что в Смолен-
ской области практически все леса рас-
пределены. Выход в том, чтобы глубже 
перерабатывать древесину.

– Как о вас узнают клиенты?
– По линии ТПП мы неоднократно выез-

жали на зарубежные выставки. Впослед-
ствии это привело к нам новых клиентов: 

мы работали с Сербией, Ираном, Финлян-
дией, реализовывая нашу продукцию. 
С приходом пандемии мы вынуждены 
были поставить сотрудничество на паузу.

В плане привлечения на нас также ра-
ботает репутация добропорядочного 
партнёра и производителя. Мы трудимся 
на рынке стройматериалов более 20 лет, 
а лесом я занимаюсь вообще с 1987 года. 
У нас наработаны связи, много клиентов 
рекомендуют нашу компанию благодаря 
качеству производимой продукции.

А также в данный момент мы занимаем-
ся созданием сайта, который тоже станет 
каналом продвижения для нас.

– Говоря о деревянной продукции: 
известно, что лес зимней и летней 
вырубки отличается по качеству в 
пользу первого. У вас есть сезонность 
в этом смысле?

– Это правда, зимний лес лучше и заго-
тавливать его гораздо дешевле в холод-
ное время. Мы стараемся за зиму сделать 
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максимальный запас древесины. А пере-
рабатываем сырьё уже летом.

– Как вы оцениваете результаты те-
кущего года в вашем бизнесе с учётом 
всех событий последних месяцев?

– Зимы не было. С точки зрения активно-
сти бизнеса и стабильности экономики лето 
в этом году тоже неоднозначное. Коронави-
рус бушует. Некоторое количество людей 
мы вынуждены были отправить в отпуска, 
это ограничило процесс лесопиления.

Люди, занятые на лесохозяйственных 
работах, конечно, сделали все плановые 
показатели, потому что в этом направле-
нии мы работали без ограничений даже 
в период пика карантинных мер за счёт 
удалённой специфики. Мы занимались 
посадкой лесных культур, уходом за ними, 
проводили противопожарные мероприя-
тия и прочие лесохозяйственные работы.

– Сразу возникает вопрос о вековых 
хвойных деревьях, которые востребо-

ваны в строительстве. Насколько бы-
стро удаётся восстановить лес?

– На восстановление леса уходит по-
рядка 80 лет. Хвойные деревья, которые 
мы посадим сейчас, достигнут зрелости 
в 2100-2101 годах, и лес будет готов к вы-
рубке.

– Как вам удаётся сочетать столь 
разные направления – лесное хозяйство 
и производственный процесс по изго-
товлению строительных материалов?

– Это одна структура, по сути дела, но 
специалисты действительно разные в каж-
дом направлении. Одни занимаются ле-
созаготовительными работами, другие – 
лесопереработкой, а третьи – лесохозяй-
ственными работами. Весной в период 
посадки лесных культур приходится при-
влекать всех. Мы заготавливаем посадоч-
ный материал, доставляем его на место 
посадки, высаживаем деревья.

Удержать контроль удаётся благода-
ря опыту. Это профессиональная хватка, 

которая формировалась годами. Я знаю 
досконально каждый участок работы, 
поэтому это для меня легко.

– Вам приходится учиться или хва-
тает собственных знаний?

– Конечно, я убеждён, что надо учиться 
всегда. Многие вещи нужно по новой осва-
ивать, обращаться в интернет в поисках от-
ветов на возникающие вопросы, искать све-
жие идеи и быть открытым всему новому.

– Если оптимистично помечтать, 
чего хотите добиться в своём деле?

– Процветания, конечно. Мы достигнем 
любых целей сами, без какой-либо по-
мощи, главное – чтобы не было «качелей 
нестабильности», как в этом году. Будем 
жить, будем работать и развиваться в ногу 
со временем.

По вопросам сотрудничества звоните 
по телефону: 8-905-69-888-46 

(Доронченков Александр Михайлович).
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Мы редко задумываемся об истории 
привычных вещей. Вот, скажем, 

аэрозольный баллончик: большинство из нас 
не припомнят времени, когда в повседневном 
быту его не было. Мы пользуемся подобной 
продукцией с утра, когда укладываем 
причёску или бреемся, наносим дезодорант 
или антистатик, до вечера, когда расслабиться 
перед сном помогает освежитель воздуха, а 
прогнать назойливых насекомых – репеллент. 
Пользуемся практически того не замечая. А 
ведь как любопытно узнать, что начало этому 
полезному изобретению было положено ещё 
в 1790-х во Франции, когда учёные впервые 
обратили внимание на явление выталкивания 
газированного напитка из ёмкости!
В 1837 году на основе этих наблюдений появился 
сифон. В 1862-м впервые прошли эксперименты с 
разбрызгиванием жидкости при помощи сжатого 
газа, но лишь спустя 65 лет норвежский инженер 
Эрик Ротхейм предложил первую пригодную 
для применения конструкцию аэрозольного 
баллона. А началом массового производства 
таких баллонов можно считать 1943-й, когда 
американцы Л. Гудхью и У. Салливан по заказу 
правительства США разработали «бомбу для 
насекомых» (англ. bug bomb). Изобретение имело 
стратегическое значение: шла Вторая мировая 
война, нужно было найти способ оперативно 
распылять инсектицид, чтобы взять под контроль 
переносимые насекомыми болезни, косившие 
солдат.
Разработанный для фронта аэрозольный 
баллончик стал совершенно незаменим в 
мирной бытовой жизни. О производстве 
подобной продукции, её преимуществах, 
новинках в этой области и многом другом 
мы побеседовали с директором по развитию 
компании «Аэростар Контракт», завод 
которой находится на Смоленщине, Еленой 
Хусаиновой.

«АЭРОСТАР КОНТРАКТ»:
«Делаем больше, 
чем от нас ожидают!»
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– Елена Николаевна, «Аэростар 
Контракт» – контрактное произ-
водство, как видно уже из названия 
компании. В числе ваших заказчиков 
есть крупные мировые бренды быто-
вой химии, международные и нацио-
нальные ретейлеры. Почему солидные 
международные компании предпочита-
ют заказывать аэрозоли своих линий 
у вас, а не изготавливать самостоя-
тельно?

– Глобальные игроки рынка всегда 
рассматривают пути сокращения затрат 
на производство своей продукции. И 
местная локализация брендов для них на 
этом пути – очень важный момент. Они 
подходят к процессу крайне щепетильно 
и тщательно, выбирая лучших произво-
дителей, обращая внимание на известное 
соотношение «цена-качество». Организу-
ют конкурсы, в которых мы участвуем и 
закономерно выигрываем. Изготавливать 
аэрозоли самостоятельно очень затратно, 
так как надо соблюсти много специфиче-
ских требований к их производству, каса-
ющихся безопасности выпуска продукции. 
Подобное производство относится к очень 
опасным из-за необходимости хранения 
большого количества горючих и легко-
воспламеняющихся материалов. У нас 
же – специализированное предприятие, 
изначально предназначенное именно для 
этого.

– Как правило, компании мирового 
уровня не только серьёзно подходят 
к разработке рецептур своей продук-
ции, но и не менее пристально следят 
за скрупулёзностью их исполнения. А вы 
такой контроль чувствуете?

– Безусловно! К нам приезжают предста-

вители наших компаний-заказчиков, в их 
присутствии происходит и первый запуск 
продукции в производство, и внесение в 
неё любых последующих изменений. По их 
требованиям и под их контролем мы про-
водим всевозможные тесты. Кроме того, 
крупные федеральные сети практикуют 
регулярные независимые исследования 
нашей продукции, контрольные закупки, 
поддерживая с помощью этого уровень ка-
чества собственных торговых марок (СТМ).

В крупных ретейлерах товары СТМ, как 
правило, – самый бюджетный вариант. 
Люди даже частенько опасаются их поку-
пать, боясь, что «дёшево» – значит «нека-
чественно». На самом деле это не так, и я 
сама, зная систему изнутри, безбоязненно 
покупаю товары СТМ: это действительно 
выгодно и вполне качественно.

– Предприятие «Аэростар 
Контракт» в конце августа отмечает 
своё 16-летие. Сейчас оно является од-
ним из ведущих восточноевропейских 
поставщиков товаров персонального 
ухода и бытовой химии в аэрозольной 
упаковке. А как всё начиналось? В одном 
из интервью вы сказали, что в выборе 
места для завода решающую роль сы-
грала удачная логистика. Честно гово-
ря, стороннему человеку это не совсем 
понятно: Вязьма – город древний, с бо-
гатым историческим прошлым, но ма-
ленький, особого кадрового ресурса не 
имеющий. И от Москвы далековато, и 
от ближайшей границы (с Белоруссией) 
более 600 км: объясните, в чём преиму-
щества?

– «Аэростар Контракт» – предприятие 
со 100% иностранным капиталом, и дей-
ствительно, наши инвесторы выбирали его 

местоположение исходя из соображений 
логистики. А это нечто иное, чем кадровый 
ресурс. Вязьма и правда город небольшой, 
около 53 тысяч жителей, но находится он 
на Старой Смоленской дороге, издревле 
соединявшей Москву с Европой. Все пути 
в Европу, как автомобильные, так и желез-
нодорожные, проходят через Вязьму. Со-
ответственно, доступность для перевозки 
комплектующих из Европы отличная. Кро-
ме этого, с таким расположением удобно 
дистрибутировать произведённые у нас 
товары по всей России.

Группа наших инвесторов давно занима-
ется аэрозольным бизнесом и прекрасно 
осведомлена о большом обороте в России 
товаров в аэрозольной упаковке. Поэто-
му ими было принято решение не импор-
тировать аэрозоли, а организовать своё 
собственное производство. Весь опыт, на-
копленный европейскими заводами груп-
пы, был привнесён в наше производство. 
Проект завода специально разработан 
под конкретную дислокацию. Всё это по-
способствовало тому, что компания доста-
точно быстро заняла достойное место на 
рынке.

– Для города Вязьмы ваше предприя-
тие, наверное, является градообразу-
ющим? У вас, должно быть, трудятся 
целыми семьями и династии уже наме-
чаются? Каковы взаимоотношения 
предприятия с местной властью? А с 
властными структурами более высо-
кого уровня?

– Вязьма в первую очередь – крупный 
железнодорожный узел, и наше пред-
приятие, по сравнению с объектами ж/д 
отрасли, кажется небольшим. К тому же у 
нас автоматизированное производство, а 

Елена Хусаинова 
представляет 
линейку 
дезинфектантов 
губернатору 
Смоленской 
области Алексею 
Островскому во 
время его визита 
в апреле текущего 
года»

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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потому сотрудников не очень много. И про 
династии говорить ещё рано: компании 
всего 16 лет, и производство было запу-
щено, конечно, не сразу, часть этого срока 
ушла на строительство. Но у нас и правда 
есть случаи, когда трудятся семьями, так 
что всё впереди! К отбору персонала мы 
подходим очень тщательно. Многие хоте-
ли бы попасть к нам на работу, а все, кто 
уже трудится, гордятся предприятием и 
держатся за своё место.

К нам довольно часто приезжают пред-
ставители местной власти. Неоднократно 
посещал завод губернатор Смоленской 
области Алексей Островский. Хочется от-
метить, что представители разных уров-
ней власти к нам очень лояльно относятся, 
всегда готовы помочь по любым вопросам. 
Например, были отремонтированы подъ-
ездные дороги к заводу, что очень важно 
для имиджа предприятия.

– Можно ли назвать «Аэростар 
Контракт» социально ответствен-
ным бизнесом? Что в этом плане дела-
ется для сотрудников? А для родного 
города? Занимаетесь ли благотвори-
тельностью?

– Социальную ответственность можно 
разделить на две группы: по отношению 
к своим сотрудникам и перед жителями 
города, региона. Мы очень щепетильно 
относимся к обязательствам перед пер-
соналом. На заводе никогда не бывает за-
держек заработной платы. В период каран-
тина производство не останавливалось, 
причём для работы нам, конечно, были 
нужны сырьё и комплектующие, поэтому 
и наши партнёры, часть которых находит-
ся в Вязьме, были обеспечены работой. 
В непростой для всей страны период мы 
никого не уволили, никому не урезали зар-
плату. Московский офис частично работал 
удалённо, а производство – круглосуточ-
но, но, конечно, с соблюдением всех воз-
можных мер предосторожности.

То, что мы оказались готовы к выпуску 
дезинфектантов в начальный период пан-
демии, как мне кажется, тоже демонстри-
рует высокий уровень ответственности 
по отношению ко всем жителям региона, 
более того – ко всем потребителям нашей 

продукции в России. К нам на сайт сейчас 
часто приходят отзывы потребителей, 
благодарных за то, что мы безостановочно 
работаем в этот непростой период, обес-
печивая страну столь важным продуктом, 
как дезинфектант в аэрозольной упаков-
ке, очень удобный в быту и помогающий 
сохранению здоровья всей семьи.

Когда мы только начали его выпуск, сра-
зу же обеспечили всех наших сотрудников 
и их семьи достаточным количеством это-
го средства.

Мы также на благотворительной основе 
поставляли дезинфектанты нашим парт-
нёрам и бюджетным организациям: боль-
ницам, МЧС, пожарным.

– На предприятии «Аэростар 
Контракт» трудится около 200 чело-
век, а каких специализаций и квалифика-
ции? Только вяземские кадры привлекае-
те или московские тоже? И если да, что 
привлекает столичных специалистов в 
работе на вашем предприятии?

– У нас есть московское представитель-
ство, поэтому в компании, конечно, и моск-
вичи работают, порядка 20 человек. Такие 
важные подразделения, как отделы про-
даж, сертификации, маркетинга, традици-
онно находятся в столице.

Если же говорить о ситуации с кадрами 
в целом, то подготовленные для работы на 
подобном производстве специалисты во-
обще дефицитны в России. Очень сложно 
найти профессионала с достаточным уров-
нем образования и специфическим скла-
дом мышления, позволяющим работать в 
непростых условиях многозадачности. У 
нас ведь контрактное производство, а это 
означает сотрудничество с множеством 
клиентов на разных уровнях. Приходит-
ся брать людей из смежных отраслей, 
переквалифицировать, обучать.

А привлекают их в работе на «Аэростар 
Контракт», как в столице, так и в Вязьме, 
прежде всего стабильность и социальная 
ориентированность предприятия.

– Как предприятие пережило месяцы 
строгого карантина? В связи со слож-
ной эпидемиологической ситуацией в 
компании «Аэростар Контракт» было 

принято решение о запуске произ-
водства аэрозольного дезинфици-
рующего средства. Как удалось его 
выпустить в столь короткие сроки? И 
почему у вас, по крайней мере в начале 
карантина, было так мало конкурен-
тов среди соотечественников?

– На самом деле мы его гораздо раньше 
создали и зарегистрировали, получив все 
необходимые заключения о вирулицидной и 
антибактериальной эффективности. Нельзя 
сказать, что мы пророки и буквально пред-
видели ситуацию, но, наверное, какую-то 
тенденцию уловили… Это факт, что работы 
по созданию дезинфектанта у нас начались 
ещё пять лет назад, а два года спустя мы по-
лучили на него разрешительную документа-
цию. Когда же появились первые «звоночки» 
из Уханя, нам удалось быстро подготовить 
почву для крупномасштабного запуска.

В таком проекте далеко не всё зависит от 
производителя: если такого продукта нет 
в портфеле предприятия, его невозможно 
создать за неделю или месяц, необходи-
мый ряд работ занимает от полугода. Кро-
ме того, необходимо подобрать упаковку, 
разработать дизайн...

После введения карантина ряд пред-
приятий выпустил средства для рук с ан-
тибактериальным эффектом. Они относят-
ся к косметическим и декларируются по 
упрощённой процедуре. А на настоящее 
дезинфицирующее средство требуется го-
сударственная регистрация. Ни в коем слу-
чае не критикую такие предприятия: они 
делали всё, что могли, чтобы не прекра-
тить работу; но предвижу, что на подобную 
продукцию спрос после пандемии сильно 
сократится.

Наше предприятие в период карантина 
не простаивало ни одного дня, более того, 
пришлось ввести дополнительные ночные 
смены из-за повышенного спроса на дез-
инфектант.

– Расскажите об этом продукте по-
дробнее. Под какой торговой маркой 
выпускается средство? Через какие 
сети распространяется? В каких сфе-
рах его можно применять?

– Это дезинфицирующее средство уни-
кально своей аэрозольной упаковкой. 

ИНДЕКС КАЧЕСТВА



29

Производится в трёх объемах: 65, 100 и 
300 миллилитров, и под двумя торговыми 
марками: Big D и Estellar. Оно присутствует 
в продаже практически во всех федераль-
ных сетях, можно его приобрести и через 
интернет-каналы. У нас есть договоры с ап-
течными сетями. Закупают наш дезинфек-
тант и крупные бюджетные организации: 
например, мы поставляли его перед голо-
сованием 1 июля, чтобы обеспечить дез-
инфекцией избирательные участки.

Нашим дезинфицирующим средством 
можно обрабатывать все поверхности, 
устойчивые к действию спирта, не прика-
саясь к ним: поручни в транспорте и других 
общественных местах, кнопки лифтов, сан-
технику, всевозможные гаджеты, включая 
сотовые телефоны, клавиатуру компью-
теров и прочей электроники, банковские 
карты, тележки в супермаркетах. Это очень 
удобно для каршеринга, прекрасно подхо-
дит для дезинфекции кожи рук.

Аэрозольное средство – очень выгод-
ный вариант по сравнению с дезинфици-
рующими жидкостями, так как его удобно 
дозировать. Содержит быстро испаряю-
щийся углеводородный пропеллент, 75% 
раствор этилового спирта, глицерин для 
смягчения кожи рук и D-лимонен – веще-
ство на основе натурального терпеново-

го масла из цедры апельсина, благодаря 
которому средство обладает лёгким цит-
русовым ароматом и доказанным обезжи-
ривающим эффектом. Это универсальное, 
удобное в использовании и вполне бюд-
жетное средство.

– Сколько единиц уже выпущено? Чув-
ствуется ли всё ещё повышенный спрос 
на дезинфектант?

– Уже несколько миллионов баллончи-
ков отгружено. Сейчас спрос упал, что, я 
считаю, неправильно: вирус пришёл, как 

уже понятно, надолго, и расслабляться 
нельзя. Я всё лето в городе ношу маску и 
печатки и считаю такое поведение ответ-
ственным по отношению к своей семье и 
окружающим. Сейчас все чувствуют уста-
лость от ситуации, всем хочется рассла-
биться. Но это неправильно! СМИ должны 
доносить до населения информацию, что 
риск заражения по-прежнему есть, ни в 
коем случае нельзя прекращать защищать 
себя и свою семью.

– Несмотря на все трудности, жизнь 
продолжается, люди по-прежнему ну-
ждаются в вашей продукции: дезодо-
рантах, средствах для ухода за воло-
сами и телом, а также для бритья; в 
антистатиках, освежителях воздуха, 
очистителях, косметике для обуви и 
проч. В летний сезон особенно востре-
бованы солнцезащитные аэрозоли и ре-
пелленты от мошек, комаров и клещей. 
Расскажите поподробнее об ассорти-
менте своей продукции.

– Всё, что вы перечислили, мы произво-
дим, причём как собственной разработки, 
так и из линеек мировых торговых брен-
дов. На данный момент в нашем ассорти-
менте более 350 различных аэрозольных 
средств. Все они продолжают пользовать-

ся спросом, и мы выпускали их параллель-
но с дезинфектантом. Что до сезонного 
спроса, это лето солнцем нас мало балова-
ло, а поездки в другие страны, в том числе 
на курорты, ограничены. Поэтому россия-
не активно раскупают не столько солнце-
защитные аэрозоли, сколько репелленты: 
погода влажная, очень много комаров.

– Безусловно, современный человек не 
мыслит себя без всего вышеперечислен-
ного в быту. А что самое неожиданное 
и оригинальное можете предложить? 

Есть ли вообще что-то принципиально 
новое на этом рынке, чего массовый по-
купатель ещё не пробовал, а стоило бы?

– В первую очередь порекомендую пену 
для мытья рук и детских забав в ванной, 
которую в России мы выпустили первы-
ми. Это пена и для мытья, и для игры, из 
неё можно лепить разные фигурки. Мы 
производим голубую, розовую, жёлтую, 
зелёную, так что творения из пены могут 
быть радостно-разноцветными. Она долго 
не оседает, можно и после купания любо-
ваться на созданные детишками забавные 
фигурки. На этот продукт мы получаем 
много благодарных отзывов: люди сейчас 
особенно ценят положительные эмоции!

Из новинок могу порекомендовать так-
же сухой шампунь, набирающий популяр-
ность. Средство очень удобно в поездках, 
в периоды отключения горячей воды, 
экономит время, силы и позволяет выгля-
деть каждый день на все сто, несмотря на 
обстоятельства. Оно распыляется на кор-
ни волос, после чего необходимо только 
хорошо расчесать волосы. Гарантируется 
объём причёски, что продлевает жизнь 
укладке от любимого стилиста. Наш сухой 
шампунь по качеству даже превосходит 
импортные аналоги и одновременно при-
ятно радует своей стоимостью.

– Какова география поставок произ-
ведённой у вас продукции? На экспорт 
работаете? Есть ли планы по расшире-
нию географии продаж, в том числе и за 
границей?

– На данный момент география поставок 
– вся территория РФ, от Калининграда до 
Дальнего Востока, ведь мы сотрудничаем 
со всеми федеральными сетями, а кроме 
того, ещё и с местными дистрибьютора-
ми. Работаем и на экспорт: поставляем 
продукцию в Белоруссию, Украину, Казах-
стан, Таджикистан, Туркменистан, Кыргыз-
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стан, Узбекистан, Армению. Планируем и 
дальше развивать экспортное направле-
ние. Продвижению на Запад мешают огра-
ничения в области законодательства и не 
очень благоприятное налогообложение 
на продукцию российского производства. 
Кроме того, в Европе много собственных 
аэрозольных предприятий, обеспечива-
ющих потребности европейского населе-
ния. Поэтому для нас более интересные 
направления – юг и восток.

– Каковы производственные мощно-
сти предприятия и в каких единицах 
они измеряются? А производственные 
площади? Расширение пока не плани-
руете? Сколько линий аэрозольного на-
полнения у вас действует, диктует ли 
спрос открытие новых?

– Производство «Аэростар Контракт» 
расположено на собственном земельном 
участке площадью в несколько гектаров. 
Предприятие изготавливает на трёх авто-
матизированных линиях около 80 млн бал-
лонов готовой продукции в год. И конеч-
но, есть планы по вводу дополнительных 
производственных площадей. Например, 
сейчас специально для нас проектируется 
новая аэрозольная линия, которая скоро 
будет введена в эксплуатацию.

– На каком оборудовании работаете, 
внедряете ли инновации?

– Конечно, мы постоянно закупаем раз-
нообразное технологическое оснащение. 
Тщательно следить за современностью и 
эффективностью нашего оборудования – 
часть стратегии предприятия.

– Сырьё и комплектующие пребы-
вают к вам и из-за границы. А тамо-
женное оформление производится не-
посредственно в Вязьме и Смоленске. 
Почему это удобнее?

– В Вязьме действительно есть локаль-
ный таможенный терминал, и это сокраща-
ет время таможенной очистки. Мы исполь-
зуем только высококачественное сырьё и 

комплектующие сертифицированных по-
ставщиков, как иностранных, так и россий-
ских. Для нас главное – качество продукта, 
а не география его происхождения.

– На вашем производстве существу-
ют собственные сертифицированные 
лаборатории. Чем они занимаются?

– В «Аэростар Контракт» функционирует 
несколько лабораторий: центральная для 
готовой продукции, заводская, производя-
щая анализы партий, микробиологическая 
лаборатория, лаборатория ОТК, прове-
ряющая входящие комплектующие и всю 
упаковку. Кроме того, активно работает 
отдельная лаборатория, разрабатываю-
щая перспективные рецептуры при содей-
ствии мировых лидеров по производству 
сырья и комплектующих, привнося новые 
идеи на аэрозольный рынок.

– В таком производстве, как ваше, 
ключевую роль играет безопасность. 
У химических производств в целом сло-
жилась дурная репутация в этой части: 
сколько было взрывов, пожаров с тра-
гическими и даже катастрофическими 
последствиями! И не только у нас, но и 
в развитых странах, где, казалось бы, 
дисциплина и безопасность традицион-
но на высоте. Как на заводе поставлен 
контроль безопасности сотрудников, 
на каких принципах базируется?

– Самый основополагающий принцип 
– соблюдение производственной дисци-
плины. Постоянно проводится обучение 
персонала по технике безопасности, есть 
специально оборудованный учебный 
зал, каждый сотрудник обеспечен спец-
одеждой и средствами индивидуальной 
защиты. У нас разработаны инструкции и 
порядок действий для всех возможных не-
штатных ситуаций. Строго следуя данным 
алгоритмам, можно избежать их появле-
ния, а также гарантированно предупре-
дить серьёзные последствия. И к нашей 
чести, за все годы работы предприятия 
подобных ситуаций у нас не случалось.

– Про аэрозольные баллоны и в быту 
ходят «страшилки», и экологи объяв-
ляют их чуть ли не основной причиной 
глобальных бед… Вы квалифицирован-
ный специалист, кандидат химических 
наук: что думаете об экологической 
составляющей проблемы? И действи-
тельно ли ваша продукция может 
быть небезопасна в быту, при каких 
условиях?

– Ранее аэрозоли и правда представля-
ли опасность для экологии: все, наверное, 
слышали про фреоны, которые использо-
вались в качестве пропеллента и разру-
шали озоновый слой атмосферы. Но они 
давно ушли в прошлое. Завод «Аэростар 
Контракт» с момента проектирования был 
ориентирован на безопасную с экологиче-
ской точки зрения технологию.

Наше предприятие сертифицировано не 
только по ISO 9000, но и по ISO 14000, а этот 
международный стандарт определяет так-
же и нормы в области экологии.

Что же касается неприятных случаев с 
аэрозольными баллончиками в быту, то 
они в 99% случаев спровоцированы без-
ответственным поведением потребителей, 
относящимся к аэрозолям беспечно. А 
между тем это сложный и действительно 
опасный при неправильном обращении 
товар бытовой химии, находящийся под 
давлением! В технической части этикетки 
нашей продукции описаны как способы 
применения, так и меры предосторожно-
сти. Мы очень тщательно выверяем текст 
перед каждым запуском нового товара, и 
покупателям крайне необходимо перед 
первым применением внимательно чи-
тать инструкции. И помнить: аэрозольная 
продукция должна использоваться строго 
по назначению! Аэрозоли нельзя хранить 
близко к нагревательным приборам, ба-
тареям, открытому огню, на солнце, не-
льзя курить во время их использования. 
Необходимо следить и за сроками хране-
ния. Культуру потребления аэрозольной 
продукции у населения нашей страны 
ещё нужно развивать, что мы по мере сил 
и делаем, работая сейчас над запуском 
соответствующих проектов в Instagram и 
«ВКонтакте».

– Требования международного стан-
дарта ISO 14000 являются неотъемле-
мой частью системы экологического 
менеджмента и аудита Европейского 
союза (EMAS). Расскажите, что вы де-
лаете для охраны окружающей среды 
и соблюдения экологического законода-
тельства?

– Чтобы соответствовать данному стан-
дарту, утверждена экологическая поли-
тика компании, документ, содержащий 
сведения о намерениях и принципах орга-
низации, определены экологические цели 
и задачи компании, описаны наши дей-
ствия в этой области. Наша компания по-

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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стоянно стремится к совершенствованию 
экологического менеджмента на предпри-
ятии и предотвращению выбросов.

Мы определили все значимые воздей-
ствия на окружающую среду, которые 
могут возникнуть при деятельности пред-
приятия и выпуске продукции, наши эко-
логические цели и задачи, а также ресур-
сы для их достижения. Была составлена 
программа экологического менеджмента, 
обучен персонал. Регулярно проводим 
мониторинг, включающий определе-
ние основных параметров деятельности 
предприятия, которые могут воздейство-
вать на окружающую среду, разрабатыва-
ем формы и методы таких измерений, за-
полняем формы отчётности по ISO 14000. 
Периодически проводим аудит, как сила-
ми самого предприятия, так и независи-
мых экспертов, для анализа эффективно-
сти работы экологического менеджмента 
предприятия.

В основе требований стандартов ISO 
лежит обязательный цикл: «план, осуще-
ствление, проверка, анализ, пересмотр 
плана». И он реализуется в «Аэростар 
Контракт» на ежегодной основе.

– С момента изобретения аэро-
зольной упаковки в 1927 году норвеж-
ским инженером Эриком Ротхеймом 
её производство в мире непрерывно 
растёт. Так в чём её преимущество 
перед другими видами тары? Сможет 
ли человечество в ближайшие десяти-
летия отказаться от неё?

– Не думаю, что сможет: есть области 
деятельности, где она крайне необхо-
дима. Например, как можно закрепить 
причёску без лака для волос? Или освеже-
ние воздуха. Здесь появляются альтерна-
тивные средства, но их популярность, по 
сравнению с аэрозолями, ничтожно мала. 
Да и не думаю, что в настоящий момент 
существует необходимость такого отказа! 

Глобальная экологическая угроза усили-
ями учёных, политиков и производствен-
ников уходит в прошлое. А удобство, 
безопасность, эстетичность и гигиенич-
ность аэрозольной упаковки пока нечем 
заменить. Аэрозольный баллон гермети-
чески закрыт, что исключает загрязнение 
продукта извне; он защищает содержи-
мое от высыхания, действия света, влаги, 
микроорганизмов. На протяжении всего 
срока годности вещество в нём сохраняет 
свои потребительские свойства.

А упаковку можно сдать и перерабо-
тать. В России сейчас активно внедряется 
раздельный сбор мусора, и хотелось бы 
целенаправленных действий по введе-
нию отдельного сбора аэрозольной упа-
ковки. Если потребитель будет осознанно 
подходить к сортировке отходов и нала-
дится переработка, вред для экологии 
сведётся к минимуму.

– Часто ли заказчики приходят к вам 
не с выверенными рецептами и гото-
выми эскизами упаковок, а с общей 
идеей? И когда это так, какие услуги вы 
можете им предложить?

– Мы обладаем большой базой соб-
ственных рецептур. К услугам таких за-
казчиков, как я уже сказала, специальная 
лаборатория, а наш центр по разработке 
и продвижению новых видов продукции  
готов предложить начальную концепцию 
эксклюзивного дизайна, откорректиро-
вать текст, разработать объёмные изобра-
жения, создать макеты. У нас есть штатные 
дизайнеры, но к выполнению некоторых 
проектов мы привлекаем и сторонних 
специалистов.

– Наряду с контролем качества ваше 
производство регулярно проверяет-
ся и контролируется по показателям 
эффективности. На какие образцы 
корпоративного менеджмента ориен-

тируетесь, какие успехи здесь можете 
продемонстрировать?

– Здесь у нас главенствуют несколько 
простых принципов. Первый: хорошо для 
предприятия то, что ведёт к упрощению 
и повышению эффективности рабочего 
процесса, разумеется, не в ущерб каче-
ству. Сейчас идёт мощная деятельность 
по цифровизации завода, которая совер-
шенно необходима для производства в 
современных реалиях.

И ещё один из главных принципов: мы 
стараемся делать больше, чем от нас ожи-
дают!

Наше производство регулярно прове-
ряется и контролируется по показателям 
качества и эффективности, а возможно-
сти предприятия обеспечивают гибкий 
подход даже при очень специфических 
требованиях или необходимости высокой 
скорости производства аэрозольной про-
дукции.

– Каковы планы развития «Аэростар 
Контракт» в ближайшей перспективе? 
А в более отдалённом будущем?

– Как уже упоминалось, мы сейчас ра-
ботаем над новой аэрозольной линией, 
которая обещает быть высокопроизводи-
тельной, автоматизированной и гибкой, 
на ней можно будет выпускать небольши-
ми партиями новую продукцию, сложную 
в технологическом плане. Мне видится 
и возможность покупки другого нового 
оборудования. А также регулярное повы-
шение квалификации персонала. Будем 
продолжать развивать сервис, предлага-
емый нашим партнёрам, поддерживать 
качество и выдвигать новые конкуренто-
способные предложения рынку. Словом, 
делать больше, чем от нас ожидают!

Подготовила 
Елена Александрова

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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– Артур Владимирович, со времени нашего по-
следнего интервью прошло два года. Чего удалось 
добиться вашей компании за это время?

– Эти два года мы продолжали совершенствовать 
технологии выращивания семян льна-долгунца, много-
летних трав, изучали и внедряли современные агротех-
нические приёмы, технологии сушки и очистки семян. 
Объёмы производства у нас за это время существенно 
не возросли (хотя существенно выросло количество 
интеллектуальных наработок), но зато увеличился 
уровень урожайности, производительности труда, 

Сельское хозяйство – одно из важных направлений 
экономики Смоленской области, которое лично курируется 
руководителем региона. Долгие годы одним из лидеров 
семеноводства в Смоленской области является 
ООО «ИЗВЕКОВО». Благодаря работе компании эта отрасль 
АПК постепенно возрождается не только в Смоленской 
области, но и в других регионах страны. Об успехах и 
проблемах отечественного семеноводства нам рассказал 
директор компании Артур Владимирович Кольцов.

«МЫ ЗАДАЁМ ДЛЯ СЕБЯ САМЫЕ ВЫСОКИЕ 
МИРОВЫЕ СТАНДАРТЫ КАЧЕСТВА»

АРТУР КОЛЬЦОВ:

«В ЛЬНОВОДСТВЕ УДАЁТСЯ 
НЕ ДОПУСТИТЬ СПАДА. 

ЭТО УЖЕ ОЧЕНЬ НЕПЛОХО».
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снизилась себестоимость. Я считаю, что 
идёт уверенное поступательное движе-
ние вперёд. Всё-таки бизнес, особенно в 
сфере сельского хозяйства, должен раз-
виваться эволюционно, без резких скач-
ков. Это залог успешного развития на бу-
дущее. Хотя и долго раскачиваться у нас 
нет времени, ведь мы вынуждены сейчас 
«догонять» зарубежное семеноводство, 
чтобы быть конкурентными на мировом 
рынке, который в семеноводстве доволь-
но глобален. Мне кажется, у нас всё доста-
точно оптимально складывается.

– Удаётся ли сохранить на прежнем 
уровне темпы развития льноводства 
в Смоленской области?

– В льноводстве удаётся не допустить 
спада. Это уже очень неплохо. Ведь, по 
существу, отрасль запускается с абсолют-
ного нуля. При этом избежать ошибок 
просто не получится. По прошествии пя-
тилетнего периода возрождения льно-
водства есть над чем задуматься и что 
проанализировать, нужно обобщить 
полученный опыт, скорректировать 
стратегию развития отрасли (начиная от 
выращивания и заканчивая мерами госу-
дарственной поддержки) и на основании 
данных изменений перейти к росту. По-
тенциал для развития однозначно создан.

– Одной из проблем российского сек-
тора АПК является качество произ-
водимых семян. Что на сегодняшний 
день делает ваша компания, чтобы 
решить задачу, касающуюся улучше-
ния производства продукции?

– Всё-таки качественные семена – один 
из краеугольных камней эффективно-
го сельскохозяйственного произ-
водства. И я всё больше убеждаюсь, 
что производить семена должны 
только специализированные хо-
зяйства, способные обеспечить все 
составляющие такого комплексно-
го понятия, как «качество семян». 
Внутрихозяйственное семено-
водство в современном мире – зло, 
пока, может быть, и неизбежное в 
России. Лично я рассматриваю это 
как переходный период. Что каса-
ется нашего предприятия, то у нас 
на данный момент уже нет проблем 
с качеством семян. Мы задаём для 

себя самые высокие мировые стандарты 
качества, а главное – понимаем, как их 
добиваться.

– Артур Владимирович, современная 
экономика продолжает переживать 
серьёзные потрясения. Как они сказы-
ваются на вашей работе?

– И мы, безусловно, испытываем опре-
делённые трудности, но я скорее склонен 
воспринимать этот кризис как хорошую 
возможность для развития. Мировая 
экономика замедлилась, и мы быстрее 
сокращаем отрыв от наших конкурентов 
на Западе. 

– Помогает ли вам областная 
власть?

– Областная администрация всегда 
очень внимательно относилась к сель-
скому хозяйству. А сейчас в регионе его 
лично курирует губернатор Алексей Вла-
димирович Островский. Я считаю, что в 
Смоленской области созданы достаточно 
хорошие условия для успешного разви-
тия производства в любой сфере сельско-
го хозяйства, в том числе и в нашей. Так 
что успех того или иного производства на-
ходится в руках коллективов предприятий 
и во многом зависит от уровня их компе-
тенций, трудолюбия, работоспособности 
и умения грамотно воспользоваться су-

ществующими механизмами государ-
ственной поддержки.

– Пандемия коронавирусной ин-
фекции продолжает оставаться 
центральной темой на повестке 
дня. Создаёт ли неблагоприятная 
эпидемиологическая обстанов-
ка какие-либо препятствия для 
устойчивого функционирования 
сельского хозяйства? Или же при-
нятые ограничения не являются 
актуальными для вашей сферы?

– Сельскохозяйственное произ-
водство – «плоть от плоти» эконо-
мики страны и мира. Поэтому не 

почувствовать влияния пандемии никак 
не получилось. Но сельскохозяйственное 
производство не остановилось. Я думаю, 
что крестьянам не в диковинку проявлять 
смекалку, подстраивать производство 
к постоянно изменяющимся условиям, 
например погодным.

– В этот тяжёлый период какие вы 
ставите перед собой цели?

– Цели… Созидать и двигаться вперёд.

«КРЕСТЬЯНАМ НЕ В 
ДИКОВИНКУ ПРОЯВЛЯТЬ 

СМЕКАЛКУ, ПОДСТРАИВАТЬ 
ПРОИЗВОДСТВО 
К ПОСТОЯННО 

ИЗМЕНЯЮЩИМСЯ 
УСЛОВИЯМ».

КРИЗИС КАК ХОРОШАЯ ВОЗМОЖНОСТЬ
 ДЛЯ СТАРТА

ИНДЕКС КАЧЕСТВА
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– Евгений Витальевич, к сожалению, 
не каждый из наших читателей знаком 
с особенностями вашей сферы. Поэто-
му первым делом хотелось бы спро-
сить: что такое олеохимия? Чем она 
важна в повседневной жизни?

– Олеохимия – химия на основе расти-
тельных масел и животных жиров.

До широкого распространения неф-
техимии масла и жиры растительного 
и животного происхождения широко 
использовались в качестве топлива и 
смазок.

С течением времени они были замене-
ны для этих целей продуктами, получен-

ными из нефти. В лампах использовался 
керосин, а смазочные материалы осно-
ваны на минеральных маслах, усиленных 
рядом присадок. Сегодня существует 
ограниченный возврат к маслам и жирам 
в качестве альтернативы минеральным 
маслам. Причины этого изменения в 
основном экологические. Масла и жиры 
являются возобновляемым ресурсом, в 
отличие от ископаемого топлива, которое 
невозможно заменить в человеческом 
масштабе.

Сферы применения продукции олеохи-
мии обширны: косметика и фармацевтика, 
бытовая химия, добавки для строитель-

ства, средства пожаротушения, горнодо-
бывающая и рудная флотация, пищевые 
эмульгаторы, агрохимия, обработка кож, 
смазочные материалы, лакокрасочные 
материалы, целлюлоза и бумага, полиме-
ры и ПВХ, текстиль и волокна, шины, ме-
таллообработка.

В частности, основная продукция наше-
го завода – эфиры жирных кислот и эфир-
ные воски – широко используется как 
сырьевая база для предприятий космети-
ческой, фармацевтической и ветеринар-
ной промышленности, а также в качестве 
добавок, улучшающих свойства конечно-
го продукта при производстве изделий из 

ВЯЗЕМСКИЙ ЗАВОД 
СИНТЕТИЧЕСКИХ ПРОДУКТОВ: 
ОТ КОСМЕТИКИ ДО МЕТАЛЛООБРАБОТКИ

«Из чего это сделано?» 
Часто ли вы задаётесь 
этим вопросом, 
используя крем для 
лица перед сном или 
бумагу, когда пишете 
очередную заметку? 
Уверен, что нет. Но 
если копнуть глубже 
и всё же попробовать 
найти ответ на этот 
вопрос, то вы точно 
удивитесь.
О том, из чего 
делаются многие 
привычные нам 
вещи, рассказал 
Евгений Витальевич 
Гончаренко, 
генеральный директор 
АО «Вяземский 
завод синтетических 
продуктов».

ОТ ПЕРВОГО ЛИЦА
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ПВХ, полимеров, строительных материа-
лов, смазочно-охлаждающих жидкостей и 
прочих смазок.

ЗАВОД С ПОЛУВЕКОВОЙ ИСТОРИЕЙ

– Хотелось бы подробнее погово-
рить об истории вашего завода. Что 
послужило причиной его создания?

– История АО «Вяземский завод синте-
тических продуктов» начинается с При-
каза Министерства пищевой промыш-
ленности СССР № 17 от 09.12.1965 г. о 
передаче бывшего маслобойного завода 
в г. Вязьме в распоряжение Всесоюзного 
объединения парфюмерно-косметиче-
ской промышленности и создании на его 
основе единственного специализиро-
ванного предприятия в СССР по произ-
водству синтетических полупродуктов. 
Одновременно был запланирован и 
выпуск шампуней на синтетической 
основе. Маслобойный завод прекратил 

выработку растительных масел в 1961 г., 
поэтому часть зданий пришла в негод-
ность.

К 1985 году был освоен выпуск уже более 
20 наименований синтетических полупро-
дуктов. Все они используются в качестве 
сырья в производстве туалетного мыла, 
эмульсионных кремов, изделий декора-
тивной косметики, косметических средств 
для ухода за кожей лица, тела, рук, за во-
лосами в качестве антиоксидантов, пла-
стификаторов, эмульгирующих агентов, 
консервантов, фотозащитных соединений 
в косметике, антисептиков, структурооб-
разующих компонентов, твёрдых основ, 
биологически активных добавок.

– Расскажите о вашей продукции. 
Что востребовано сегодня в большей 
степени?

– Основные сферы наших потреби-
телей – это косметика и полимеры.

В косметической промышленности 

завод имеет долгую историю сотрудни-
чества практически со всеми предприя-
тиями в РФ и СНГ, стараемся следить за 
тенденциями рынка, внедрять произ-
водство новых продуктов, но и не забы-
вать постоянно работать над улучшением 
уже зарекомендовавшей себя нашей про-
дукции: это эмульсионный воск, олеаты и 
стеараты, «Антал» и другие.

Полимерная промышленность начала 
сотрудничество с олеохимией сравни-
тельно недавно. По мере развития инду-
стрии пластмасс растёт и потребление 
различных добавок, улучшающих как 
свойства готовой продукции, так и пара-
метры процесса её производства.

Одним из самых широко применяемых 
продуктов является моностеарат глице-
рина. Он используется в процессе произ-
водства и переработки полиолефинов 
(ПП/ПЭ/ЭВА), ПВХ, полистирола, поликар-
боната в качестве внутренней и внешней 
смазки (в зависимости от полярности 
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полимера) и антистатической добавки. 
В процессе литья под давлением он сни-
жает цикл литья, улучшает реологию рас-
плава, облегчает съём изделий с пресс-
формы. При производстве вспененного 
полистирола и вспененного полиэтилена 
моностеарат глицерина служит стабили-
затором пенной структуры.

Эфирный воск – стеарил стеарат, при-
меняется в производстве сайдинга, труб, 
оконных профилей проводов и кабелей, 
детских игрушек, отделочных материалов, 
а также для других изделий из пластифи-
цированного или жёсткого ПВХ. Продукт 
имеет хорошую внешнюю смазывающую 
способность, уменьшает адгезию компаун-
да к экструдеру, благодаря этому снимают-
ся дополнительные внутренние напряже-
ния в готовых изделиях и уменьшается их 
усадка, улучшается качество поверхности, 
также он частично выполняет функции мо-
дификатора перерабатываемости. В ряде 
рецептур используется в комбинации с 
моностеаратом глицерина. При использо-
вании стеарил стеарата в армированном 
стекловолокном поликарбонате достига-
ется улучшение его механических свойств.

Глицерил олеат используется в каче-

стве внутренней смазки при изготовле-
нии плёнки из ПВХ, может использоваться 
как антизапотеватель (антифог) в плёнках 
из мягкого ПВХ, ПЭ, ПП, ПС, контактирую-
щих с пищей. При добавлении непосред-
ственно в полимер превращает конден-
сированные капли воды в непрерывный и 
равномерный прозрачный слой воды на 
изготовленной плёнке.

Сложные эфиры пентаэритрита и сте-
ариновой кислоты представляют собой 
класс полимерных добавок с эффектом 
сильного высвобождения. Они обычно 
используются в поликарбонате и АБС-по-
лимерах, а также в ПЭТ, ПА и других пласт-
массах.

Эти антиадгезивы имеют чрезвычайно 
низкую летучесть, минимальное влияние 
на прозрачность готового изделия и пре-
восходную термостабильность.

При подаче машины для литья под 
давлением или экструдера с использова-
нием пластиковых соединений, которые 
содержат сложные эфиры пентаэритри-
та, достигается улучшенное поведение 
и предотвращается плавление гранул 
в зоне подачи (образование мостика). 
Пентаэритрит стеарат также оказывает 

благоприятное влияние на скорость за-
полнения инструмента, снижая трение.

В качестве антиадгезивов эти добавки 
предотвращают прилипание расплава по-
лимера к горячим деталям машины и об-
легчают высвобождение кристаллизатора 
при более высоких температурах. Даже в 
форме со сложной геометрией детали мо-
гут быть легко сняты. Пентаэритрит стеарат 
улучшает поверхностные свойства гото-
вых изделий. При использовании до 0,5% 
пластиковые изделия остаются прозрачны-
ми и стабильными по цвету. В двухосноори-
ентированных полиэфирных плёнках слож-
ные эфиры пентаэритрита дополнительно 
улучшают стойкость к истиранию. Также 
он применяется как антифог для ПЭ, ПП, ПУ, 
смазка для резин, смягчитель и антистатик в 
текстильной промышленности, улучшитель 
поверхности для кож, ингредиент в смазоч-
ных маслах в металлообработке и прокате.

ЧЕРЕЗ ТЕРНИИ К ЗВЁЗДАМ: 
О РАБОТЕ В ПЕРИОД ПАНДЕМИИ 
И МОДЕРНИЗАЦИИ ЗАВОДА

– Пандемия COVID-19 внесла 
серьёзные коррективы в работу мно-
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гих российских компаний. Как каран-
тин в связи с пандемией повлиял на 
вашу работу?

– Производство относится к отраслям, 
которым была разрешена работа в пери-
од карантина и ограничений. Для обеспе-
чения безопасности производства приме-
нялись все возможные меры: обработка 
антисептиком, использование масок, 
соблюдение дистанции. В соответствии с 
рецептурой ВОЗ технологи завода разра-
ботали антисептик, который предлагаем 
на продажу и используем для собствен-
ных целей.

– В 2020 году ваш завод пережил 
серьёзную модернизацию. С чем это 
было связано? Что изменилось в дея-
тельности организации?

– Технологии постоянно меняются, 
технический прогресс не стоит на месте, 
поэтому в 2015 году назрела необходи-
мость не только замены оборудования на 
новое, но и внедрения новых технологий 
и автоматизации производства.

В результате модернизации новая 
технологическая линия оборудования 
позволяет выпускать до 5000 т готовой 
продукции в год, она полностью автома-
тизирована, обеспечивает стабильное вы-
сокое качество готовой продукции. Воски 
начиная с лета 2020 года выпускаются 
в виде не только чешуек (хлопьев), но и 
порошкообразных гранул, обладающих 
высокой сыпучестью и перемешиваемо-
стью, низкой пыльностью. Установка по 
гранулированию восков разработана в 
сотрудничестве с итальянскими инжене-

рами, в процессе решена сложная инже-
нерная задача по размещению её в суще-
ствующем здании цеха.

Помимо стандартной заводской ла-
боратории, была спроектирована и 
полностью оснащена, благодаря мерам 
государственной поддержки от Мин-
промторга РФ, исследовательская и ана-
литическая лаборатория. Завод готов к 
сотрудничеству с вузами РФ в части со-
здания технологического партнёрства 
для решения задач по созданию и вне-
дрению новых продуктов.

ПВХ – поливинилхлорид, 
ПЭ – полиэтилен, ПП – полипропилен, 
ПС – полистирол, 
ЭВА – этилвинилацетат.
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– Руслан Фаталиевич, в 2006 году, 
приобретая эти красивые просторы, 
именно таким вы представляли себе 
ЭТНОМИР?

– Я представлял его больше! К 2020 году 
мы хотели завершить строительство, у 
нас даже был слоган «2020». Первые 5 лет 
была очень актуальна тема парка и собы-
тийных мероприятий, позже здесь были 
построены гостиницы. Концепция ЭТНО-
МИРа была перенаправлена в сторону 
городка, при этом мы смогли приобрести 
земли вокруг.

Концепции строительства не менялись. 
Менялась только скорость развития тех 
или иных проектов.

– Все интересные проекты начина-
ются с большой мечты. Вы говори-
ли, что мир спасут дети нескольких 
культур. Как на этот проект повлиял 
тот факт, что вы – дитя двух культур?

– Очень сильно. Наличие минимум двух 
культур в семье – это история не только 
моей семьи, но и города Баку. Здесь самое 
главное, чтобы одна твоя идентичность 
не конфликтовала с другой. Как минимум 
потому, что ты не можешь сравнивать, 
кто лучше – папа или мама. Это играет 
большую роль.

– Общий знаменатель всего ЭТНОМИ-
Ра – диалог культур. Это даже больше 
философия, чем бизнес. Каким образом 
такую красивую идею можно было 
сформировать как бизнес-модель?

– Бизнесменом я стал случайно. Мечтал 
поступить на биохимика, потом на врача, 
также хотел учиться в МГУ на философ-
ском факультете. Но после армии я пошёл 
на юридический. С самого начала бизнес 

был способом продвижения своих идей. 
А мечты сделать хороший парк, реали-
зовать детские фантазии и философские 
мысли, наверное, существуют в головах и 
сердцах многих людей. Здесь всё зависит 
от того, насколько у человека хватает без-
умства начать их осуществлять.

– Наверное, главное ещё – не оста-
навливаться и постоянно мотивиро-
вать себя. Ведь это сложная задача – 
объединить в одном пространстве 
так много культур и конфессий. Это 
же непросто…

– На самом деле мотивировать себя не 
нужно, ты изначально достаточно замоти-
вирован и потом просто ищешь способы и 
возможности воплотить в реальность то, 
что уже было задумано.

Жизнь меняется очень быстро, мы 
пережили 2 кризиса (2008 и 2014 года). За 
это время трансформировались скорость 
реализации проекта и акценты. И в ито-
ге мы создали такой прецедент частного 
парка, отеля и городка, где всегда доми-
нирует философия.

Я всегда с юмором говорю, что в подоб-
ном проекте должны участвовать люди, 
которые на 51% думают о людях и на 49% – 
о себе и своей выгоде.

– В ЭТНОМИРе представлены как 
регионы России, так и другие страны. 
Парк развивается и ждёт новых инве-
сторов и партнёров. Какими они долж-
ны быть?

– В первую очередь это должны быть 
люди, которые верят в идею диалога 
культур, а не только монолога: человек 
должен быть готов впитывать как свою 
культуру, так и культуру других стран и 

народов. Люди, которые понимают, что на 
эффекте синергии и правильном коопе-
ративном подходе можно добиться реа-
лизации и социальных, и философских, и 
бизнес-идей.

– Концепция развития ЭТНОМИРа 
говорит о том, что здесь будет не-
большой город…

– Да. Это может быть и город-парк. Или, 
как писал Маяковский, город-сад. Это 
была третья стадия развития. Думаю, она 
придёт позже.

Идею «просто парка» мы уже реализо-
вали, «парк плюс отель» тоже воплоти-
ли. Сейчас пришло время реализовать 
идею города. И поэтому мы строим здесь 
школу и посёлок. И сдаём землю нашим 
бизнес-партнёрам на 49 лет с правом 
пролонгации и всеми сетями, надеясь, 
что в этом городке когда-то будут жить, 
работать и радоваться жизни тысячи лю-
дей, которые станут принимать в выход-
ные дни посетителей из Москвы и дру-
гих регионов. И они будут выходить на 
улицу, посещать кафе или другие места, 
понимая, что рядом с ними близкие по 
духу люди, с которыми комфортно жить 
и созидать.

Такие посёлки сообществ рождаются 
везде. Например, есть посёлки вегетари-
анцев или миллионеров.

Мы же хотим, чтобы это был городок 
диалога культур. И понимаем, что это 
очень тяжело. Требуется не только любовь 
к своей идее, здесь нужно чувствовать, 
понимать и принимать диалог культур и 
мир в его многообразии. Мы считаем, что 
такие люди есть, они могут здесь быть, 
созидать и показывать пример взаимной 
интеграции.

Э тнобизнес – одно из динамично развивающихся и инновационных 
направлений в современной России. Возможности данной отрасли оказывают 

положительное влияние на разные сферы жизни государства и общества, начиная от 
межнациональных отношений и заканчивая укреплением дипломатических связей с 
другими странами.
Пионером этнобизнеса в России стал проект «ЭТНОМИР».
Его реализация началась ещё в 2006 году, а сегодня ЭТНОМИР – это самый большой 
этнографический парк-музей России, где уже, помимо ремесленных улиц, началось 
строительство инновационной школы с передовыми методами образования.
Мы встретились с директором и владельцем ЭТНОМИРа Русланом Байрамовым, чтобы 
поговорить о философии бизнеса и узнать, как можно заработать деньги, показывая 
культуру страны.

ЭТНОМИР – 
город диалога культур

ОТ ПЕРВОГО ЛИЦА
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– «Россия в ЭТНОМИРе» – это один 
из основных ваших проектов. Что он 
собой представляет и чем интересен 
для посетителей?

– Вообще, сама идея ЭТНОМИРа осно-
вывается на том, что человек сначала 
узнаёт свою родину, а потом весь мир. Сам 
парк «ЭТНОМИР» занимает 83 га, «Россия 
в ЭТНОМИРе» – 17 га. Это нужно, чтобы и 
россияне, и иностранцы прежде всего ви-
дели страну, в которой находится ЭТНО-
МИР. В 2016 году проект был представлен 
экспертному сообществу Агентства стра-
тегических инициатив. Он был поддержан 
президентом. Были заключены соглаше-
ния, часть из которых уже реализуется. 
Мы хотим, чтобы здесь были построены 
павильоны всех 85 субъектов Российской 
Федерации. Уже строится дом Дагестана, 
там будет макет Дербентской крепости. 
21 сентября 2019 года президент Татар-
стана подарил ЭТНОМИРу дом этой респуб-
лики. В ближайшие годы наша работа будет 
направлена на то, чтобы «Россия в ЭТНОМИ-
Ре» была представлена всеми субъектами и 
их красоту смог увидеть весь мир.

Неким аналогом нашей идеи является 
ВДНХ. Она не закрывается вечером. Там 
каждый хранитель музея, владелец бизне-
са просто «проживает» себя, свой регион 
и бизнес, является частью России.

– Фактически любой предпринима-
тель из регионов России может при-
ехать сюда со своими идеями и начать 
их здесь реализовывать. Не так ли?

– Мы предоставляем долгосрочную 
аренду земельного участка, даём все 
сети. Человек может построить свой дом. 
На период строительства нет никакой 
аренды. Составляем таблицы. У нас сей-
час приветствуются производства, эко-
производства, которые закладываются в 
культуру того или иного региона. Напри-
мер, Поволжье – это рыба. Очень хорошая 
концепция павильонов была у Иркутска: 
они показывали нерпу. Идеально было бы 
открыть павильон Камчатки. На Дальне-
восточном форуме всегда выставлялась 
Дальневосточная улица и была неделя 
Дальнего Востока.

В этом доме бизнесмены из регионов 
могут каждый день продавать продук-
цию, рассказывать про свою культуру и 
зарабатывать. Здесь не должно быть убы-
точного бизнеса.

Если каждый регион хотя бы неделю 
будет себя презентовать, то у нас 2 года 
будут постоянно сменяющиеся праздни-
ки регионов. Мы со многими дружим и 
многих знаем. Сама идея настолько силь-
на, что многие регионы хотят реализовать 
её именно у себя. Но я считаю, что первым 
местом её реализации должна стать Калу-
га, так как именно здесь родился данный 
проект. Здесь особая магия земли, много 
символов России, и Калуга недалеко от 

Москвы. Поэтому мы готовы взять на себя 
все административные и юридические 
вопросы, чтобы бизнесмен мог спокойно 
открыть дело и показать уникальность 
своего региона.

– Для бизнеса важна проходимость. 
Сколько человек ежегодно посещает 
ЭТНОМИР?

– К 2019 году нас посещало 900-950 тыс. 
человек в год. Посещаемость с каждым 
годом росла в 2-2,5 раза. Вполне реально 
довести этот показатель до 3-3,5 млн.

– Совсем недавно вы показывали гу-
бернатору Калужской области проект 
«ЭТНОМИР Агро». Как пришла идея его 
реализации? И почему такой выбиваю-
щийся из концепции проект?

– В современном мире эффективной 
энергии и экологии он стоит на одном 
из первых мест. Нам понравились идеи 
новосибирской компании iFarm, и за пол-
тора года сотрудничества мы убедились, 
что наши партнёры движутся в правиль-
ном направлении. Очень рады, что идея 
понравилась новому губернатору, и мы 
её уже презентовали Министерству сель-
ского хозяйства. Смысл city-фермерства 
заключается в том, чтобы всё производи-
лось рядом, за этим будущее. Мы сейчас 
работаем с Россельхозбанком по вопросу 
получения долгосрочного кредита, есть 
хорошая программа, здание уже построе-
но, и наш проект – один из основных пре-
тендентов.

Символично, что первый павильон Запад-
ного полушария мы условно называем «Се-
мирамиды». Там, где сейчас пески и жара, 
начинается новая жизнь. Он будет зелёным, 
мы его красиво оформим, отметим наших 
партнёров. Это нужно, чтобы бизнесмены 
понимали, что ЭТНОМИР – не только избы и 
юрты, это ещё и технологии 21 века.

– ЭТНОМИР ждёт интересных и 
креативных людей. Нарисуйте словес-
ный портрет предпринимателя, ко-
торый может начать здесь дело.

– Нам нужны «святые трудоголики». 
Люди, которые умеют мечтать, добры по 

отношению к миру, умеют считать, хотят и 
могут работать. Если человек добрый, ум-
ный и ещё хорошо работает и умеет счи-
тать, то его ждёт успех; если он добрый, 
но не умеет считать, мы постараемся его 
обучить; если хорошо зарабатывает и 
умеет считать, но думает, что нужно быть 
добрее, то и ему можем помочь. Главное, 
чтобы он принимал наши идеи и любил 
своё дело.

– Как представитель Бизнес-клуба 
Торгового представительства Азер-
байджана в России, не могу не задать 
вам следующий вопрос. Осенью здесь 
открывается павильон Азербайджана, 
который будет необычным по дизайну 
и формату: почему вы решили расши-
рить небольшой павильон Азербай-
джана и Турции и создать новый?

– Эта идея была у меня с момента ста-
новления самого ЭТНОМИРа. Я всегда 
приглашаю сюда азербайджанцев; меч-
таю построить ЭТНОМИР в Азербайджа-
не. На улице Мира всего 45 павильонов, 
там представлен весь мир. Создание 
павильона Азербайджана было прежде 
всего инициативой Руслана Алиева, тор-
гового представителя Азербайджанской 
Республики в России. Мы давно дружим, 
общаемся и понимаем, что необходимо 
создать такой проект. И как азербайджан-
цу мне отрадно, что такой прецедент со-
здан на моей родине. Это показывает, что 
подобные проекты могут нести пользу не 
только для исторического и культурного 
диалога, но и для бизнес-диалога.

Современный бизнес должен видеть 
в этом экономическую выгоду. Поэтому 
мы осенью открываем павильон. Плани-
руется масштабная презентация, чтобы 
показать красоту Азербайджана посе-
тителям ЭТНОМИРа и дать возможность 
зарабатывать бизнесменам. Следующим 
шагом будет создание этнодвора «Азер-
байджан». Там будут модели Караван-са-
рая и Девичьей башни, поэтому надеюсь, 
что после открытия павильона Азербай-
джана будем с вами обсуждать в рамках 
бизнес-клуба вопрос строительства дома 
Азербайджана.

ОТ ПЕРВОГО ЛИЦА
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łŧŧŨŜŚŰŢŢ Ŝ 
ŪŚūŬşŧŢşŜŨŞūŬŜş 
Ţ ŠŢŜŨŬŧŨŜŨŞūŬŜş.
ŋŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŨ 
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ 
Ţ ŊŨūūŢŢ

ŌŨŪŝŨŜŨş ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŨ ĺšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ 
ŊşūũŭśťŢŤŢ Ŝ ŊŨūūŢţūŤŨţ ŎşŞşŪŚŰŢŢ

Œōŉ ŊŀŋŀŁŃĽĻŀō 
ľŉŌōŃňŃŒňŉ-
ōŎŋŃŌōŃŒŀŌŅĻŚ 
ŉōŋĻŌņŗ Ľ ŎŌņŉĽŃŚŐ 
ŊĻňĿŀŇŃŃ.
ŇŨŜŵş ŬŪşŧŞŵ 
Ţ ŦşŬŨŞŵ ũŪşŨŞŨťşŧŢŹ 
ŤŪŢšŢūŚ

ŌŀņŗŌŅŉŀ ŐŉłŚńŌōĽŉ 
Ľ ŊŋŃŉŋŃōŀōŀ
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ŌŀņŗŌŅŉŀ�ŐŉłŚńŌōĽŉ 
Ľ�ŊŋŃŉŋŃōŀōŀ
  ИННОВАЦИИ В РАСТЕНИЕВОДСТВЕ 
  И ЖИВОТНОВОДСТВЕ
  Сотрудничество Азербайджана и России

ŌŨŪŝŨŜŨş�
ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŨ�
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ�
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ŞşŬ�ūũŨūŨśūŬŜŨŜŚŬŶ�ŪŚšŜŢŬŢŸ�ŦşūŬŧŵů�ŮşŪŦşŪŨŜ��Ś�ŬŚŤŠş�ŭŜşťŢűŢŬ�ŷŤūũŨŪŬ�
ũŪŨŞŭŤŰŢŢ�Ţš�ŜŵŲşŭũŨŦŹŧŭŬŵů�ūŬŪŚŧ�ū�ũŨūťşŞŭŸųşţ�ũŨūŬŚŜŤŨţ�Ŝ�ūşŬşŜŵş�
ŦŚŝŚšŢŧŵ�ņŨūŤŜŵ�Ţ�ņň�

ȏ�ņŵ�ūűŢŬŚşŦ��űŬŨ�ũŪŨŞŚŬŶ�ũŪŨŞŭŤŰŢŸ�ȏ�ŷŬŨ�ŞşťŨ�ŜŬŨŪŨş��ũŨ�
ŬŪşśŢŬşťşţ�ŜŧŚűŚťş�ŧŭŠŧŨ�ŨśŭűŚŬŶ�şź�ũŪŚŜŢťŶŧŨŦŭ�ũŪŢŦşŧşŧŢŸ�
ņŵ�ŧŚűŢŧŚťŢ�Ŝ������ŝŨŞŭ�ū�ŧŭťŹ�ŪŚšŪŚśŚŬŵŜŚŬŶ�Ţ�ũŪŨŢšŜŨ�

ŞŢŬŶ�ŤŨŪŦŨŜŵş�ŞŨśŚŜŤŢ��ŤŨŝŞŚ�ŤťŚūū�ŮşŪŦşŪŨŜ�Ŝ�ŊŨūūŢŢ�ŬŨťŶ�
ŤŨ� ŧŚűŚť�ŮŨŪŦŢŪŨŜŚťūŹ�� ŉŨŧŢŦŚŹ� ũŨŬŪşśŧŨūŬŢ� Ţ� ũŪŨśťşŦŵ�
Ŝ�ūşťŶūŤŨŦ�ůŨšŹţūŬŜş��Ŧŵ�ŪŚšŪŚśŨŬŚťŢ�ŨśŭűŚŸųŢş�ũŪŨŝŪŚŦ�
Ŧŵ�Ŝ�ŪŚŦŤŚů�ŲŤŨťŵ�ŮşŪŦşŪŨŜ�ŪŨūūŢţūŤŨţ�ĺūūŨŰŢŚŰŢŢ�ŤŪş�
ūŬŶŹŧūŤŢů�ůŨšŹţūŬŜ� �ĺńńňŊ��� ŤŨŬŨŪŭŸ�ũŨūşŬŢťŨ�śŨťşş���Ŭŵū��
űşťŨŜşŤ��ņŵ�ŨśŭűŚťŢ�ŮşŪŦşŪŨŜ�ŬŨŦŭ��ŤŚŤ�ūŨŞşŪŠŚŬŶ��ŤŨŪŦŢŬŶ��
ťşűŢŬŶ�ŠŢŜŨŬŧŵů��Ś�ŬŚŤŠş�ŤŚŤ�šŚŤťŸűŚŬŶ�ŞŨŝŨŜŨŪŵ�Ţ�ŜşūŬŢ�ŨŬ�
űźŬŧŨūŬŶ��ňśŴŹūŧŹťŢ�ŮşŪŦşŪŚŦ��ŤŚŤ�ũŨŤŭũŚŬŶ�ŬŨ��űŬŨ�ŧŚŞŨ��Ś�ŧş�
ŬŨ��űŬŨ�ũŪşŞťŚŝŚŸŬ�
ŋşţűŚū�Ŧŵ�ũŪŨŜŨŞŢŦ�ŧş�ŬşŨŪşŬŢűşūŤŨş�ŨśŭűşŧŢş�Ŝ�ŚŭŞŢŬŨ�

ŪŢŹů��Ś�ũŪŚŤŬŢűşūŤŢş�ūşŦŢŧŚŪŵ�Ŝ�ůŨšŹţūŬŜŚů�ũŨ�ŧşūŤŨťŶŤŢŦ�
ŭŪŨŜŧŹŦ�

ĽĻŐōĻňľ�
ŌĻľĻŋŀńœĽŃņŃ��
ŁĺņĿŋŌłŌĿŅŖ�
ĽĿŇĿŊĺŅŖŇňĽň�
ľłŊĿńŌňŊĺ�ŉň�
łŇļĿŋŌłŐłňŇŇňŃ�
ľĿřŌĿŅŖŇňŋŌł�
ňňň�mōń�mļłńŌňŊłř�
ŗŋŌĿŃŌ}��ŊĺŋŋńĺŁĺŅ�
ŉŊň�łľĿŘ�
ŋňŁľĺŇłř�ŏĺĻĺ�ŉň�
ŋŌŊňłŌĿŅŖŋŌļō�
ŐĿŇŌŊňļ�
ŉĿŊĿŊĺĻňŌńł�
ł�ŋňŊŌłŊňļńł�
ŋĿŅŖŏňŁŉŊňľōńŐłł�

ŌĽŀōņĻňĻ�
ōĻňĻňŉĽĻ��
ĽĿŇĿŊĺŅŖŇŕŃ�
ľłŊĿńŌňŊ�
ĺň�mńĺŉłŌĺŅ�ŉŊňń}��
ŉŊĿŁĿŇŌňļĺŅĺ�
ŋļňŘ�ńňņŉĺŇłŘ�
ńĺń�ŊĺŁŊĺĻňŌőłńĺ�
ňĻōőĺŘœłŏ�
ŉŊňĽŊĺņņ�ľŅř�
ŎĿŊņĿŊňļ��
ńňŌňŊŕĿ�ŉŊňŒŅł�
ŇĿŋńňŅŖńň�Ōŕŋřő�
őĿŅňļĿń�

ŐŃŅŇŀō�ľŎŌŀńňŉĽ��
ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖ�
ňĺň�mĺĽŊĺŊŇŕĿ�
Łĺńōŉńł�ł�
ŋŇĺĻŀĿŇłĿ}�ŉŊł�
ņłŇłŋŌĿŊŋŌļĿ�
ŋĿŅŖŋńňĽň�
ŏňŁřŃŋŌļĺ�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ��
ŊĺŋŋńĺŁĺŅ�ň�
ŐĿŅňņ�ŋŉĿńŌŊĿ�
ōŋŅōĽ�ł�ŉŊňĿńŌňļ��
ńňŌňŊŕĿ�
ŉŊĿľŅĺĽĺĿŌ�ĿĽň�
ńňņŉĺŇłř�
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ȏ�ľťŹ�ŧŚū�ŜŚŠŧŨ�ũŪŢŧŹŬŶ�ŭűŚūŬŢş�Ŝ�ŷŬŨţ�ŞŢūŤŭūūŢŢ��ņŵ�ŪŚšŪŚśŚŬŵŜŚşŦ�ūŨ�
ŜŪşŦşŧŧŵş�ŚŝŪŨŬşůŧŨťŨŝŢŢ��ŨűşŧŶ�ŧŭŠŧŵş�ŞťŹ�ŬŚŤŢů�ūŬŪŚŧ��ŤŚŤ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ��
ũŪşŢŦŭųşūŬŜşŧŧŨ�ŨŪŢşŧŬŢŪŨŜŚŧŧŵů�ŧŚ�ũŪŨŢšŜŨŞūŬŜŨ�ūşťŶůŨšũŪŨŞŭŤŰŢŢ��ŊşűŶ�
ŢŞźŬ�Ũ�ůŢŦŢűşūŤŢů�ŦşŬŨŞŚů�šŚųŢŬŵ�ŜŵŪŚųŢŜŚşŦŵů�ūşťŶůŨšŤŭťŶŬŭŪ��ũŪŢŦşŧş�
ŧŢŢ�ŦŢŤŪŨŭŞŨśŪşŧŢţ��ūŬŢŦŭťŹŬŨŪŨŜ�ŪŨūŬŚ��ļ������ŝŨŞŭ�Ŧŵ�ŭŠş�ũŪŨŜŨŞŢťŢ�ũşŪ�
Ŝŵş�ŞşŦŨŧūŬŪŚŰŢŨŧŧŵş�ŨũŵŬŵ�ŧŚ�ŬşŪŪŢŬŨŪŢŢ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�ũŨ�ŬŚŤŢŦ�ŤŭťŶŬŭ�
ŪŚŦ��ŤŚŤ�ūŨŹ��ūŚůŚŪŧŚŹ�ūŜźŤťŚ��ŨšŢŦŚŹ�ũŲşŧŢŰŚ��ł�ŞŨťŠşŧ�ūŤŚšŚŬŶ��Ŧŵ�ŜŢŞŢŦ�
śŨťŶŲŢş�ŜŨšŦŨŠŧŨūŬŢ�Ŝ�ŧŚŲşŦ�ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜş�ŧŚ�ŚšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŢů�ũŨťŹů�

ȏ�ŉşŪŜŵţ�ŭŪŨŜşŧŶ�ŨśŭűşŧŢŹ�ȏ�ŞťŹ�ŧŚűŢŧŚŸųŢů�ŮşŪŦşŪŨŜ��ņŵ�ŨśŭűŚşŦ�
ŨūŧŨŜŚŦ�ūŨŞşŪŠŚŧŢŹ�Ţ�ŤŨŪŦťşŧŢŹ�ūşťŶūŤŨůŨšŹţūŬŜşŧŧŵů�ŠŢŜŨŬŧŵů�Ţ�ũŬŢŰŵ�
ŞťŹ�ŭŜşťŢűşŧŢŹ�ũŪŨŢšŜŨŞūŬŜŚ�ŦŹūŚ��ŦŨťŨŤŚ�Ţ�ŹŢŰ�
ļŬŨŪŨţ�ŭŪŨŜşŧŶ�ŨśŭűşŧŢŹ�ŪŚūūűŢŬŚŧ�ŧŚ�ŮşŪŦşŪŨŜ�ū�ŨũŵŬŨŦ�ŪŚśŨŬŵ�Ţ�ūũş�

ŰŢŚťŢūŬŨŜ� ŚŝŪŨũŪŨŦŵŲťşŧŧŵů� ũŪşŞũŪŢŹŬŢţ� �šŨŨŬşůŧŢŤŨŜ�� ŜşŬşŪŢŧŚŪŨŜ��
ūũşŰŢŚťŢūŬŨŜ� ũŨ� ŤŨŪŦťşŧŢŸ�ŠŢŜŨŬŧŵů��� ŤŨŬŨŪŵş� šŚŧŢŦŚŸŬūŹ� ŦŨťŨűŧŵŦ� Ţ�
ŦŹūŧŵŦ�ūŤŨŬŨŜŨŞūŬŜŨŦ��ŨŜŰşŜŨŞūŬŜŨŦ��ņŵ�ŝŨŬŨŜŵ�ŭŝťŭśŢŬŶ�Ţů�šŧŚŧŢŹ��ũŨŞş�
ťŢŬŶūŹ� ũŪŚŤŬŢűşūŤŢŦŢ� ŧŚŪŚśŨŬŤŚŦŢ�ŞťŹ� ŬŨŝŨ�� űŬŨśŵ� ůŨšŹţūŬŜşŧŧŢŤŢ� ŦŨŝťŢ�
ũŪŨŢšŜŨŞŢŬŶ�ŤŚűşūŬŜşŧŧŵţ�Ţ�ŜŨūŬŪşśŨŜŚŧŧŵţ�ŪŵŧŤŨŦ�ũŪŨŞŭŤŬ��ŌŪşŬŢţ�ŭŪŨ�
ŜşŧŶ� ŨśŭűşŧŢŹ�ȏ� ũŨŞŝŨŬŨŜŤŚ� ŷŤūũşŪŬŧŨţ� ŝŪŭũũŵ�� ŤŨŬŨŪŚŹ� śŭŞşŬ� šŚŧŢŦŚŬŶūŹ�
ŤŨŧūŭťŶŬŚŰŢŨŧŧŵŦ�ūŨũŪŨŜŨŠŞşŧŢşŦ�ŮşŪŦşŪŨŜ�Ţ�ūũşŰŢŚťŢūŬŨŜ�ũŪşŞũŪŢŹŬŢţ��
ũŪŨŲşŞŲŢů�ũşŪŜŵş�ŭŪŨŜŧŢ�ŨśŭűşŧŢŹ��ļŵšŜŚŬŶ�ŤŨŧūŭťŶŬŚŧŬŨŜ�Ţš�šŚ�ŝŪŚŧŢŰŵ�
ūşţűŚū� ŨűşŧŶ� ūťŨŠŧŨ�� ŨūŨśşŧŧŨ� Ŝ� ŭūťŨŜŢŹů�ŨŝŪŚŧŢűŢŬşťŶŧŵů�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢţ��
ŌŚŤŠş�ŷŬŨ�ŜūşŝŞŚ�ūŜŹšŚŧŨ�ū�śŨťŶŲŢŦŢ�šŚŬŪŚŬŚŦŢ��ŇŚŲŢ�ŧŚŪŚśŨŬŤŢ�Ţ�šŧŚŧŢŹ�
ūŦŨŝŭŬ�ŷŮŮşŤŬŢŜŧşş�ŜŧşŞŪŹŬŶūŹ�űşŪşš�ũŨŞŝŨŬŨŜťşŧŧŵů�ŷŤūũşŪŬŨŜ��ŉŨŞŨśŧŭŸ�
ŝŪŭũũŭ�ŷŤūũşŪŬŨŜ�Ŧŵ�ũťŚŧŢŪŭşŦ�ŨśŭűŢŬŶ�Ŝ������ŝŨŞŭ�Ŝ�ńŚšŚůūŬŚŧş�
ņŵ�ũŪşŞťŚŝŚşŦ�ŚšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŢŦ�ŤŨťťşŝŚŦ�ūŨŜŦşūŬŧŨ�ŪşŚťŢšŨŜŚŬŶ�ũŪŨ�

şŤŬ�ũŨ�ũŪŨŜşŞşŧŢŸ�ŭűşśŧŵů�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢţ�ŞťŹ�ŪŚšŜŢŬŢŹ�ŮşŪŦşŪūŤŢů�Ţ�ŚŝŪŨ�
ũŪŨŦŵŲťşŧŧŵů�ŠŢŜŨŬŧŨŜŨŞűşūŤŢů�ũŪşŞũŪŢŹŬŢţ�

ȏ�ļ�ŧŚŲşŦ�śŚŧŤş�ūŭųşūŬŜŭşŬ�ũŪŨŝŪŚŦŦŚ�ŤŨŧŤŭŪşŧŬŨūũŨūŨś�
ŧŨūŬŢ�� ňŧŚ� ŧŚũŪŚŜťşŧŚ� Ŝ� ũşŪŜŭŸ� ŨűşŪşŞŶ� ŧŚ� ŚŝŪŨŷŤūũŨŪŬ�� Ś�
ŬŚŤŠş�ŧŚ�ŷŤūũŨŪŬ�Ŝ�ŨŤŨťŨŚŝŪŚŪŧŨŦ�ūşŤŬŨŪş��ŗŬŨ�ũŪŨŝŪŚŦŦŚ�ŞťŹ�
ŭűŚūŬŢŹ� ŪŵŧŤŨŜ� ŪŚūŬşŧŢşŜŨŞūŬŜŚ�� ŠŢŜŨŬŧŨŜŨŞūŬŜŚ�� ŦŨťŨűŧŨŝŨ�
Ţ� ŦŹūŧŨŝŨ� ūŤŨŬŨŜŨŞūŬŜŚ�� ũşŪşŪŚśŨŬŤŢ� ũŪŨŞŭŤŰŢŢ� ŪŚūŬşŧŢş�
ŜŨŞūŬŜŚ�Ţ�ŠŢŜŨŬŧŨŜŨŞūŬŜŚ��ŪşŚťŢšŚŰŢŢ�ūşťŶūŤŨůŨšŹţūŬŜşŧŧŨţ�
ũŪŨŞŭŤŰŢŢ�� ŉŪşŞşťŶŧŚŹ� ūŬŚŜŤŚ� ũŪŨŝŪŚŦŦŵ� ūŨūŬŚŜťŹşŬ� ŞŨ� ����
ĿūťŢ� ŰşťşŜŨş� ŧŚšŧŚűşŧŢş� ŨŪŢşŧŬŢŪŨŜŚŧŨ� ŧŚ� ŤŪŚŬŤŨūŪŨűŧŨş�
ŤŪşŞŢŬŨŜŚŧŢş��ŬŨ�ūŪŨŤ�ŞŨ�ŨŞŧŨŝŨ�ŝŨŞŚ��ĿūťŢ�ŪşűŶ�ŢŞźŬ�Ũś�ŢŧŜş�
ūŬŢŰŢŨŧŧŨŦ�ŤŪşŞŢŬŨŜŚŧŢŢ��ŬŨ�ūŪŨŤ�ŞŨ����ťşŬ��Ŝ�šŚŜŢūŢŦŨūŬŢ�ŨŬ�
ŰşťşŜŵů�ŢūũŨťŶšŨŜŚŧŢţ�

ňŉŕŌňņ�ŉňľĿŅłŅŋř�
ŌĻņŃŌ�ŅĻŋĻŅŉōŉĽ��
ĽĿŇĿŊĺŅŖŇŕŃ�ľłŊĿńŌňŊ�
ĺň�mœĬŅńňļň�ĺĽŊňŏłņ}��
ŉŊĿŁĿŇŌōř�ŋļňŘ�
ńňņŉĺŇłŘ�ōőĺŋŌŇłńĺņ�
ľłŋńōŋŋłł�

ŋļĿŌŅĺŇō�ŌĺŇĺŇňļō�
ľňŉňŅŇłŅ�ĿĬ�ńňŅŅĿĽĺ�
ĻňĿŋŀń�ŅŎłňŀőŉĽ��
ļĿľōœłŃ�ŋŉĿŐłĺŅłŋŌ�
ňŌľĿŅĺ�mŉŊňĿńŌŕ�ł�
ŊĺŁļłŌłĿ}�ĺň�mńĺŉłŌĺŅ�
ŉŊňń}��ňĻŔřŋŇřř��ńĺńłĿ�
ōŊňļŇł�ŋōœĿŋŌļōŘŌ�
ļ�ňĻōőĺŘœłŏ�
ŉŊňĽŊĺņņĺŏ�

ĻņŀŅŌŀń�ļŉņŗœĻŅŉĽ��
ĽŅĺļŇŕŃ�
ńŅłĿŇŌŋńłŃ�
ņĿŇĿľŀĿŊ�ŉň�
ŊĺĻňŌĿ�ŋ�ńŅłĿŇŌĺņł�
ŋŊĿľŇĿĽň�ĻłŁŇĿŋĺ�
ŐĿŇŌŊĺ�ŊňŁŇłőŇňĽň�
ł�ņĺŅňĽň�ĻłŁŇĿŋĺ�
ĺň�mŊňŋŋĿŅŖŏňŁĻĺŇń}��
ŊĺŋŋńĺŁĺŅ�
ōőĺŋŌŇłńĺņ�ň�
ļňŁņňŀŇňŋŌřŏ�
ńŊĺŌńňŋŊňőŇňĽň�ł�
łŇļĿŋŌłŐłňŇŇňĽň�
ńŊĿľłŌňļĺŇłř�
ľŅř�ňŌľĿŅŖŇŕŏ�
ňŌŊĺŋŅĿŃ�ŊŕŇńĺ�

ȏ�ļ�ŷŬŨŦ�ŝŨŞŭ�Ŧŵ�ŧŚűŚťŢ�ŚŤŬŢŜŧŭŸ�ŪŚśŨŬŭ�ũŨ�Ŝūşţ�ŬşŪŪŢŬŨ�
ŪŢŢ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�űşŪşš�ŨūŜŨşŧŢş�ŨũŵŬŧŵů�ũŨťşţ�ūŨŜŦşūŬŧŨ�ū�
ŤŪŭũŧŵŦŢ�ůŨšŹţūŬŜŚŦŢ�ŧŚŲşţ�ŪşūũŭśťŢŤŢ��ŉşŪŜŵş�ŪşšŭťŶŬŚŬŵ�
ŧŚťŢŰŨ��ņŵ�ũŪŨŞŨťŠŢŦ�ŪŚšŜŢŜŚŬŶ�ŞŚŧŧŵş�ŧŚũŪŚŜťşŧŢŹ��ŁşŦ�
ťşŞşťŶŰŵ�Ţ�ŮşŪŦşŪŵ�śŭŞŭŬ�ťŭűŲş� ŭšŧŚŜŚŬŶ�ŧŚŲŭ�ũŪŨŞŭŤŰŢŸ��
ŋŨ�ūŜŨşţ�ūŬŨŪŨŧŵ�ĺň�mœĬŅńňļň�ĺĽŊňŏłņ}�ŝŨŬŨŜŨ�ũŪşŞťŨŠŢŬŶ�
ŧş�ũŪŨūŬŨ�ũŪşũŚŪŚŬŵ��ŧŨ�Ţ�Űşťŵş�ũŪŨŝŪŚŦŦŵ�ũŨ�ŜŵŪŚųŢŜŚŧŢŸ�
ŪŚšťŢűŧŵů�ūşťŶůŨšũŪŨŞŭŤŬŨŜ��ŌşŦ�ūŚŦŵŦ�ŨśşūũşűŢŦ�ŤŨŦũťşŤū�
ŧŵţ�ũŨŞůŨŞ�ŤŨ�ŜūşŦŭ�ũŪŨŰşūūŭ�ŪŚūŬşŧŢşŜŨŞūŬŜŚ�

œŃŋĽĻň�ĻŐŇŀĿŉĽ��
ĽŅĺļĺ�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇŋńňĽň�
ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖŋŌļĺ�
ĺň�mœĬŅńňļň�
ĺĽŊňŏłņ}��
ŉŊňńňņņĿŇŌłŊňļĺŅ��
őŌň�ōŀĿ�ŋľĿŅĺŇň�
ļ�ŉŊňŐĿŋŋĿ�
ŋňŌŊōľŇłőĿŋŌļĺ�
ł�ńĺńłĿ�Ōňőńł�
ŊňŋŌĺ�ļňŁņňŀŇŕ�ļ�
ĻōľōœĿņ�
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���ŢŸŧŹ������ŝŨŞŚ�ūŨūŬŨŹťŨūŶ�ŨűşŪşŞŧŨş�šŚūşŞŚŧŢş�ĻŢšŧşū�ŤťŭśŚ�ŌŨŪŝŨŜŨŝŨ�ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŚ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�
Ŝ�ŊŨūūŢŢ��ŬşŦŚ�ŤŨŬŨŪŨŝŨ�m�����ȏ�ŤŪŢšŢūŧŵţ�ŝŨŞ�ŞťŹ�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨţ�ŨŬŪŚūťŢ��ĺŧŬŢŤŪŢšŢūŧŵş�ũŪŚŤŬŢŤŢ�ŊŨūūŢŢ�Ţ�
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ}��ōűŚūŬŧŢŤŢ�ĻŢšŧşū�ŤťŭśŚ�ŌŨŪŝŨŜŨŝŨ�ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŚ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŊŎ�ūŨŜŦşūŬŧŨ�ū�ŠŭŪŧŚťŨŦ�
5XVVLDQ�%XVLQHVV�*XLGH�ŧŚ�ŨŧťŚţŧ�ũťŨųŚŞŤş�ŨśūŭŞŢťŢ�ŜŨũŪŨūŵ�ŜťŢŹŧŢŹ�ũŚŧŞşŦŢŢ�ŧŚ�ŬŭŪŢŧŞŭūŬŪŢŸ�ŞŜŭů�ūŬŪŚŧ�
Ţ�ŦŢŪŚ�Ŝ�ŰşťŨŦ��ŗŬŨ�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢş�ũŪŨŞŨťŠŢťŨ�ŰŢŤť�ŨŧťŚţŧ�ŞŢūŤŭūūŢŨŧŧŵů�ũťŨųŚŞŨŤ�Ţ�ŤŪŭŝťŵů�ūŬŨťŨŜ��ŤŨŬŨŪŵş�
śŭŞŭŬ�ũŨūŜŹųşŧŵ�ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŭ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ţ�ŊŨūūŢŢ�Ŝ�ŪŚšťŢűŧŵů�ŨŬŪŚūťŹů��ŐşťŶ�ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŚ�
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŊŨūūŢŢ�ȏ�ūŨšŞŚŬŶ�ũťŨųŚŞŤŭ�ŞťŹ�ŨśŪŚšŨŜŚŧŢŹ�ŧŨŜŵů�śŢšŧşū�ūŜŹšşţ��ļ�ŞŢūŤŭūūŢŢ�ũŪŢŧŹťŢ�ŭűŚūŬŢş�
ŷŤūũşŪŬŵ�ŤŚŤ�ūŨ�ūŬŨŪŨŧŵ�śŢšŧşūŚ��ŬŚŤ�Ţ�ūŨ�ūŬŨŪŨŧŵ�ŝŨūŭŞŚŪūŬŜşŧŧŵů�ūŬŪŭŤŬŭŪ�

ОФИЦИАЛЬНОЕ ИЗДАНИЕ БИЗНЕС-КЛУБА ТОРГОВОГО ПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВА АЗЕРБАЙДЖАНСКОЙ РЕСПУБЛИКИ В РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ

Œōŉ�ŊŀŋŀŁŃĽĻŀō�ľŉŌōŃňŃŒňŉ-
ōŎŋŃŌōŃŒŀŌŅĻŚ�ŉōŋĻŌņŗ
Ľ�ŎŌņŉĽŃŚŐ�ŊĻňĿŀŇŃŃ�
ňŉĽŖŀ�ōŋŀňĿŖ�Ń�ŇŀōŉĿŖ�
ŊŋŀŉĿŉņŀňŃŚ�ŅŋŃłŃŌĻ

ŌŨŪŝŨŜŨş
ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŶūŬŜŨ
ĺšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ

ŊşūũŭśťŢŤŢ�
ŊŨūūŢţūŤŨţ�ŎşŞşŪŚŰŢŢ
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ȏ�łūŬŨŪŢűşūŤŢ�ŦşŠŞŭ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŨŦ�Ţ�ŊŨūūŢşţ�ūťŨŠŢťŢūŶ�ŞŪŭŠşūŤŢş�Ţ�Ŭź�
ũťŵş�ŨŬŧŨŲşŧŢŹ��ŉşŪşŞ�ŧŚŲŢŦŢ�ūŬŪŚŧŚŦŢ�ūŬŨŹŬ�ŨśųŢş�šŚŞŚűŢ�ũŨ�ŜŵŜşŞşŧŢŸ�
ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨţ�ŨŬŪŚūťŢ�Ţš�ŤŪŢšŢūŚ�Ţ�ŨśşūũşűşŧŢŸ�śşšŨũŚūŧŨūŬŢ�ŬŭŪŢūŬŨŜ�Ŝ�ũş�
ŪŢŨŞ�ũŨūŬũŚŧŞşŦŢŢ��ļ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧş�şūŬŶ�ūŜŨŹ�ŭŧŢŤŚťŶŧŚŹ�ŧŢŲŚ�ū�ŤŨŦŮŨŪŬŧŨţ�
ŞťŹ�ŪŨūūŢŹŧ�ŢŧŮŪŚūŬŪŭŤŬŭŪŨţ��ũŪŢŹŬŧŨţ�ŚŬŦŨūŮşŪŨţ�Ţ�šŧŚŤŨŦŵŦ�ŹšŵŤŨŦ�
ņŵ�ŞŭŦŚşŦ�ŧŚŞ�ūŨšŞŚŧŢşŦ�ŬŭŪŨŜ�Ŝ�ŮŨŪŦŚŬş�ŞťŢŧŧŵů�ŭŢŤşŧŞŨŜ��ŤŨŬŨŪŵş�

ũŨšŜŨťŹŬ� ŭŜŢŞşŬŶ�Ţ�ũŪŨűŭŜūŬŜŨŜŚŬŶ�ŜşūŶ� ŤŨťŨŪŢŬ�ŚšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ�ŤŭťŶ�
ŬŭŪŵ� ŝŨūŬŹŦ�ŧŚŲşŝŨ� ŝŨūŭŞŚŪūŬŜŚ��ŗŬŨ�ũŨšŜŨťŢŬ�ťŸŞŹŦ�Ţš�ŪŚšŧŵů�ŭŝŨťŤŨŜ�
ŊŨūūŢŢ� Ţ� ŞŪŭŝŢŦ� ŢŧŨūŬŪŚŧŧŵŦ� ŬŭŪŢūŬŚŦ� ũŨŧŹŬŶ� Ŝūş� ŝŪŚŧŢ� ŢūŬŨŪŢűşūŤŢů�
ŦşūŬ� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�� ņŵ� ŨŬŤŪŵŜŚşŦ� ŬşŦŭ� ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŚ�� ŋũŚūŢśŨ� ŜūşŦ��
ŤŬŨ�ūşŝŨŞŧŹ�ũŪŢŧŢŦŚşŬ�ŭűŚūŬŢş�Ŝ�ŧŚŲşţ�ŜŚŠŧŨţ�ŞťŹ�ŞŜŭů�ūŬŪŚŧ�ŞŢūŤŭūūŢŢ�

ŉň�ŌŊĺľłŐłł�ňŌńŊŕŅ�ŁĺŋĿľĺŇłĿ�ŌňŊĽňļŕŃ�ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖ�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ�ļ�Ŋňŋŋłł�ŋŎŌņĻň�ĻņŃŀĽ��ňŇ�ŉňľőĿŊńŇōŅ�
ļĺŀŇňŋŌŖ�ľłŋńōŋŋłňŇŇňŃ�ŉŅňœĺľńł�ł�ĺńŌōĺŅŖŇňŋŌŖ�
ŌĿņŕ�ňĻŋōŀľĿŇłř�

ȏ�ņŵ�ŹŜťŹşŦūŹ�ūŜŹšŭŸųŢŦ�šŜşŧŨŦ�ŦşŠŞŭ�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨţ�ŨŬ�
ŪŚūťŶŸ�Ţ�ŝŨūŭŞŚŪūŬŜŨŦ��ŌŭŪŢŧŞŭūŬŪŢŹ�ũşŪŜŚŹ�ũŨũŚťŚ�Ŝ�ŤŪŢšŢū�
Ţ�ũŨūťşŞŧŹŹ�Ţš�ŧşŝŨ�ŜŵţŞşŬ��ŇŚŦ�śŵť�ŨűşŧŶ�ũŨťşšşŧ�ŨũŵŬ�ŤŨť�
ťşŝ�Ţš�ŌŭŪŰŢŢ��ŤŨŬŨŪŵş�ūŬŚťŢ�ũşŪŜŨũŪŨůŨŞŰŚŦŢ�Ŝ�ŜŵŪŚśŨŬŤş�
ũŨūŬũŚŧŞşŦŢűşūŤŢů� ŦşŪ� ŝŨūŬŢŧŢűŧŨ�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨŝŨ� śŢšŧşūŚ��
ŉşŪşŞ�ŧŚŦŢ�ūŬŨŹťŢ�ūťŨŠŧŵş�šŚŞŚűŢ��Ţ�Ŝūş�ŨŧŢ�ŪşŚťŢšŭŸŬūŹ�Ŝ�
ŞŚŧŧŵţ�ŦŨŦşŧŬ��ō�ŧŚū�ŬŪŢ�ŤŨŦŢŬşŬŚ�Ţ�ŷŤūũşŪŬŧŵţ�ūŨŜşŬ��ū�ŤŨŬŨ�
ŪŵŦŢ�Ŧŵ�ŜşŞźŦ�ŚŤŬŢŜŧŭŸ�ŪŚśŨŬŭ�Ŝ�ŷŬŨŦ�ŧŚũŪŚŜťşŧŢŢ�

ȏ� ĽŨūŭŞŚŪūŬŜŨ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ�ŪŚšŪŚśŨŬŚťŨ� űşŬŵŪş�ŨūŧŨŜŧŵş�ũŪŨŝŪŚŦŦŵ�
ũŨŞŞşŪŠŤŢ�śŢšŧşūŚ�
���ŉŪŨŝŪŚŦŦŚ�ũŨŞŞşŪŠŤŢ�šŚŪŚśŨŬŧŵů�ũťŚŬ�ū�ŰşťŶŸ�ūŨůŪŚŧşŧŢŹ�ŪŚśŨűŢů�

ŦşūŬ�Ŝ�ŢŧŞŭūŬŪŢŢ�
��� ŉŪŨŝŪŚŦŦŚ� ũŪŹŦŨţ� ŮŢŧŚŧūŨŜŨţ� ũŨŦŨųŢ� ŢŧŞŢŜŢŞŭŚťŶŧŵŦ� ŦŢŤŪŨ�

ũŪşŞũŪŢŧŢŦŚŬşťŹŦ�
��� ŉŪŨŝŪŚŦŦŚ� ŧŚťŨŝŨŜŨţ� ũŨŞŞşŪŠŤŢ� ū� ŰşťŶŸ� ŨūťŚśťşŧŢŹ� ŧŚťŨŝŨŜŨŝŨ�

śŪşŦşŧŢ�
���ŉŪŨŝŪŚŦŦŚ�ũŨŞŞşŪŠŤŢ�ŤŪşŞŢŬŨŜŚŧŢŹ�ū�ŰşťŶŸ�ŨśşūũşűşŧŢŹ�ŞŜŢŠşŧŢŹ�

ŞşŧşŠŧŵů�ūŪşŞūŬŜ�Ŝ�ŢŧŞŭūŬŪŢŢ�
ŇşũŨūŪşŞūŬŜşŧŧŨ� ŞťŹ� ŢŧŞŭūŬŪŢŢ� ŬŭŪŢšŦŚ� ĽŨūŭŞŚŪūŬŜşŧŧŨş� ŚŝşŧŬūŬŜŨ� ũŨ�

ŬŭŪŢšŦŭ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧūŤŨţ�ŊşūũŭśťŢŤŢ�ūŨŜŦşūŬŧŨ�ū�ĻŸŪŨ�ũŨ�ŬŭŪŢšŦŭ�ĺšşŪ�
śŚţŞŠŚŧŚ� ŪŚšŪŚśŨŬŚťŨ� ũŪŨŝŪŚŦŦŭ� 6$+0$1�� ŤŨŬŨŪŚŹ� ŜŤťŸűŚşŬ� Ŝ� ūşśŹ� Ŧş�
ŬŨŞŵ�ūŚŧŢŬŚŪŢŢ�Ţ�ŧŨŪŦŵ�ŝŢŝŢşŧŵ��ňūŧŨŜŧŨţ�ŰşťŶŸ�ŷŬŨţ�ũŪŨŝŪŚŦŦŵ�ūŬŚťŨ�
ũŪşŞūŬŚŜťşŧŢş� ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ� ŤŚŤ� śşšŨũŚūŧŨŝŨ� ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨŝŨ� ŧŚũŪŚŜťş�
ŧŢŹ��ĺ�ŬŚŤŠş�ũŨŜŵŲşŧŢş�ŤŨŧŤŭŪşŧŬŨūũŨūŨśŧŨūŬŢ�ūŬŪŚŧŵ�ŧŚ�ŦşŠŞŭŧŚŪŨŞŧŨŦ�
ŭŪŨŜŧş��ōűŚūŬŧŢŤŢ�ũŪŨŝŪŚŦŦŵ��ŬŭŪŨũşŪŚŬŨŪŵ�Ţ�ŬŭŪŚŝşŧŬūŬŜŚ��ŨŬşťŢ��ŨśŴşŤŬŵ�
ŪŚšŦşųşŧŢŹ��ŝŢŞŵ�Ţ�ŷŤūŤŭŪūŨŜŨŞŵ��ŉŪŨŝŪŚŦŦŚ�ũŨŦŨŠşŬ�ũŨũŭťŹŪŢšŢŪŨŜŚŬŶ�
ŬŭŪŢšŦ�Ŝ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧş�Ţ�šŚ�şŝŨ�ũŪşŞşťŚŦŢ��ņŢŪŨŜŚŹ�ŨśųşūŬŜşŧŧŨūŬŶ�şųź�
ŪŚš�ŭśşŞŢŬūŹ��űŬŨ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧ�ȏ�ŷŬŨ�ŧŚŞźŠŧŨş�ŧŚũŪŚŜťşŧŢş��ŤŭŞŚ�ūŬŨŢŬ�ũŪŢ�
şůŚŬŶ�ũŨūťş�ŨŬŤŪŵŬŢŹ�ŝŪŚŧŢŰ�Ţ�ŜŨūūŬŚŧŨŜťşŧŢŹ�ŚŜŢŚūŨŨśųşŧŢŹ�

ŌŀĽŃňĿŁ�ľŎņŃŀĽĻ��
ŋŌĺŊŒłŃ�ŋňļĿŌŇłń�
ľĿŉĺŊŌĺņĿŇŌĺ�
ņĿŀľōŇĺŊňľŇŕŏ�
ňŌŇňŒĿŇłŃ�
ĽňŋōľĺŊŋŌļĿŇŇňĽň�
ĺĽĿŇŌŋŌļĺ�
ŉň�ŌōŊłŁņō�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ��
ļŕŋńĺŁĺŅĺŋŖ�ň�
ņĿŊĺŏ�ŉňľľĿŊŀńł�
ŌōŊłŇľōŋŌŊłł�
ļ�ŉĿŊłňľ�
ŉňŋŌŉĺŇľĿņłł�

ŋŎŏĻō�ľĻĿŁŃŀĽ��
ŉŊĿľŋĿľĺŌĿŅŖ�
ŉŊĺļŅĿŇłř�
ĺŋŋňŐłĺŐłł�
ŌōŊłŋŌłőĿŋńłŏ�
ĺĽĿŇŌŋŌļ�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ��
ļŕŋńĺŁĺŅŋř�
ň�Ōňņ��ńĺń�
ĺŋŋňŐłĺŐłř�
ŉŊłŇłņĺŅĺ�
ōőĺŋŌłĿ�ļ�
ļŕŊĺĻňŌńĿ�ņĿŊ�
ŉňľľĿŊŀńł�

ȏ�ņŢŪ�ūŢťŶŧŨ�ŢšŦşŧŢťūŹ��ĿūťŢ�ūŬŪŚŧŵ�ŞŭŦŚŸŬ��ŤŚŤ�šŚŧŢŦŚŬŶ�
ūŹ�ŝťŨśŚťŶŧŵŦ�ŬŭŪŢšŦŨŦ��ŬŨ�Ŧŵ��śŢšŧşū��ŪŚśŨŬŚşŦ�ťŨŤŚťŶŧŨ�ŧŚ�
ūŜŨşţ�ŬşŪŪŢŬŨŪŢŢ��ŀŢšŧŶ�šŚūŬŚŜťŹşŬ�ũşŪşŮŨŪŦŚŬŢŪŨŜŚŬŶ�ũŨŞ�
ůŨŞ��Ţ�Ŧŵ�ŞşťŚşŦ�ŷŬŨ�ŞŨŜŨťŶŧŨ�śŵūŬŪŨ��ļ�űŢūťş�ũŪŢŧŹŬŵů�ŦşŪ�ȏ� 
ũŪŨŪŚśŨŬŤŚ�ūŚŧŢŬŚŪŧŵů�ŧŨŪŦ�ŞťŹ�ũŪŨŠŢŜŚŧŢŹ�ŬŭŪŢūŬŨŜ�Ŝ�ŧŚ�
ŲŢů� ŨŬşťŹů�� ŉŨūťş� ŞťŢŬşťŶŧŨţ� ūŚŦŨŢšŨťŹŰŢŢ� ťŸŞŹŦ� ŧŭŠşŧ�
šŚŝŨŪŨŞŧŵţ�ŨŬŞŵů�ŧŚ�ūŜşŠşŦ�ŜŨšŞŭůş�
ļ�ŪŚŦŤŚů�ŚŧŬŢŤŪŢšŢūŧŨŝŨ�ũťŚŧŚ�Ŧŵ�ŬŚŤŠş�ŪŚśŨŬŚťŢ�ū�ũŚŪŬŧź�

ŪŚŦŢ�ũŨ�ūŧŢŠşŧŢŸ�ŤŨŦŦŭŧŚťŶŧŵů�ũťŚŬşŠşţ�Ţ�ŧŚťŨŝŨŜ��ļūş�ŷŬŢ�
ŦşŪŵ�ůŨŪŨŲŢ�ŞťŹ�ūũŚūşŧŢŹ�śŢšŧşūŚ��ŧŨ�ŧŭŠşŧ�Ţ�ũťŚŧ�ũŨŷŬŚũ�
ŧŨŝŨ� ŜŵůŨŞŚ� Ţš� ŨŝŪŚŧŢűŢŬşťŶŧŵů� ŦşŪ�� ŉŨŦŢŦŨ� ŦşŞŢŰŢŧūŤŢů�
ūťŨŠŧŨūŬşţ��ũŪŨŢšŨŲťŢ�ŦşŧŬŚťŶŧŵş�ŢšŦşŧşŧŢŹ�Ŝ�ŝŨťŨŜŚů�ťŸ�
Şşţ��ŇŨ�ŧşūŦŨŬŪŹ�ŧŢ�ŧŚ�űŬŨ��ūŢťŶŧŵş�ŞŭůŨŦ�ũŪşŞũŪŢŧŢŦŚŬşťŢ�
ũŨŧŢŦŚŸŬ��űŬŨ�ŠŢšŧŶ�ũŪŨŞŨťŠŚşŬūŹ�Ţ�ŧŭŠŧŨ�ŞŜŢŝŚŬŶūŹ�ŞŚťŶŲş�
őŬŨ�ŤŚūŚşŬūŹ�ŗŌŇňņłŊŚ��Ŧŵ�ũŪŨŞŨťŠŚşŦ�ŪŚśŨŬŭ��ĻŭŤŜŚťŶŧŨ�

ūşŝŨŞŧŹ� śŭŞşŦ�ũŪşšşŧŬŨŜŚŬŶ� ŤŨŦũŚŧŢŸ�ũŨ� ũŪŨŢšŜŨŞūŬŜŭ� šş�
ťşŧŢ�Ŝ�ŊŨūūŢŢ�mŗŌŇňņłŊ�ĺŝŪŨ}��ŧŚůŨŞŹųŭŸūŹ�ŧŚ�ŬşŪŪŢŬŨŪŢŢ�
ŧŚŲşŝŨ�ũŚŪŤŚ��ņŵ�ŬŚŤŠş�śŭŞşŦ�ũŪşšşŧŬŨŜŚŬŶ�ŲŤŨťŭ�Ŝ�ŗŌŇň�
ņłŊş�Ţ�ŭŠş�ũŪşšşŧŬŨŜŚťŢ�ũŪŨşŤŬ�mŗŌŇňņłŊ�Ŝ�ĺšşŪśŚţŞŠŚ�
ŧş}��ř�ŧŚŞşŸūŶ��Ŝ�ŞŚťŶŧşţŲşŦ�ũŪŨŞŨťŠŢŦ�ŷŬŭ�ŜŚŠŧŭŸ�ŞťŹ�ŧŚū�
ŪŚśŨŬŭ��šŧŚűŢŦŚŹ�űŚūŬŶ�ŤŨŬŨŪŨţ�šŚŤťŸűŚşŬūŹ�Ŝ�ūŬŪŨŢŬşťŶūŬŜş�
ŞŨŦŚ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŗŌŇňņłŊş��ņŵ�ūŬŚŧŨŜŢŦūŹ�ťŨŤŚťŶŧŵ�
ŦŢ��ūŨůŪŚŧŹŹ�ŧŚŲŢ�ŰşťŢ�Ţ�ŰşŧŧŨūŬŢ�

ŋŎŌņĻň�ŏĻōĻņŃŀĽŃŒ�ļĻńŋĻŇŉĽ��ŉŊĿŁłľĿŇŌ�
ĻŅĺĽňŌļňŊłŌĿŅŖŇňĽň�ŎňŇľĺ�mľłĺŅňĽ�ńōŅŖŌōŊ�
ȏ�ĿľłŇŕŃ�ņłŊ}��ňŋŇňļĺŌĿŅŖ�ŗŌŇňĽŊĺŎłőĿŋńňĽň�
ŉĺŊńĺ�mŗŌŇňņłŊ}��ŊĺŋŋńĺŁĺŅ�ŉŊň�ĺŇŌłńŊłŁłŋŇŕŃ�
ŉŅĺŇ��ļŕŊĺĻňŌĺŇŇŕŃ�ĿĽň�ńňņŉĺŇłĿŃ�ļ�ŌĿńōœĿņ�
ŇĿŉŊňŋŌňņ�ľŅř�ŌōŊłŁņĺ�Ľňľō�

ВОКРУГ БИЗНЕСА
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ȏ� ņŵ� ŨśŨśųŚťŢ� Ţ� ŧŚũŪŚŜťŹťŢ�
ũŪşŞťŨŠşŧŢŹ� Ŝ� ŉŪŚŜŢŬşťŶūŬŜŨ� ŊŎ�
ũŨ�ŦşŪŚŦ�ũŨŞŞşŪŠŤŢ��ŋşŝŨŞŧŹ�ŭŠş�
ŞşţūŬŜŭŸŬ� ŧŚťŨŝŨŜŵş� ŤŚŧŢŤŭťŵ��
ūŧŢŠşŧŧŵş� ūŬŚŜŤŢ� ũŨ� ŤŪşŞŢŬŚŦ��
ũŨŞŞşŪŠŤŚ� ŦŚťŨŝŨ� ũŪşŞũŪŢŧŢŦŚ�
ŬşťŶūŬŜŚ��ń�ūŨŠŚťşŧŢŸ��ŧşŜŨšŦŨŠŧŨ�
Ŝūź�ŭűşūŬŶ�ŨŞŧŨŦŨŦşŧŬŧŨ��ŁŚťŨŠşŧ�
ŨśųşŧŚŰŢŨŧŚťŶŧŵţ� ũťŚŧ� ŜŨūūŬŚ�
ŧŨŜťşŧŢŹ�ŷŤŨŧŨŦŢŤŢ��ŇŚŦŢ�Ŝŧşūźŧ�
ŪŹŞ�ŧŨŜŵů�ũŪşŞťŨŠşŧŢţ�ŧŚ�ŪŚūūŦŨ�
ŬŪşŧŢş��ŧŚťŨŝŢ�ŧŚ�ŢŦŭųşūŬŜŨ��ūŧŢ�
ŠşŧŢş�ūŬŚŜŤŢ�Ňľŋ�ŞŨ�����Ţ�ũŪ��ņŵ�

ũŨŤŚ�ŦŨŠşŦ� ũŪŨŜŨŞŢŬŶ� ŬŨťŶŤŨ� ŨŧťŚţŧ�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢŹ� Ţ� ŝŨŜŨŪŢŬŶ�
ũŪŨ�ŨśŦşŧ�ŨũŵŬŨŦ��ļūŹ�ŬŭŪŢŧŞŭūŬŪŢŹ�ŠŞźŬ�ūŧŹŬŢŹ�ŨŝŪŚŧŢűşŧŢţ�Ţ�
ŧŨŪŦŚťŢšŚŰŢŢ�ūŢŬŭŚŰŢŢ�ū�ŤŨŪŨŧŚŜŢŪŭūŨŦ��ŊŨūūŢţūŤŢş�ŤŭŪŨŪŬŧŵş�
ŪşŝŢŨŧŵ�ũŪŢŤťŚŞŵŜŚŸŬ�ŦŚūūŭ� ŭūŢťŢţ�ŞťŹ�ũŪŨŜşŞşŧŢŹ�ŬşŤŭųşŝŨ�
ūŨŤŪŚųźŧŧŨŝŨ�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨŝŨ�ūşšŨŧŚ�ŧŚ�ŜŵūŲşŦ�ŭŪŨŜŧş�ŧŚ�ŧŚŲŢů�
ŤŭŪŨŪŬŚů�ŧş�ŬŨťŶŤŨ�ŞťŹ�ŪŨūūŢŹŧ��ŧŨ�Ţ�ŞťŹ�ŝŨūŬşţ�Ţš�ŞŪŭŝŢů�ūŬŪŚŧ�

ĽŃŅōŉŋŃŚ�ŅĻņŃňŃňĻ��ŁĺņĿŋŌłŌĿŅŖ�ľłŊĿńŌňŊĺ�
ľĿŉĺŊŌĺņĿŇŌĺ�ļŕŋŌĺļňőŇňŃ��řŊņĺŊňőŇňŃ�
ł�ńňŇĽŊĿŋŋŇňŃ�ľĿřŌĿŅŖŇňŋŌł��ńňŌňŊŕŃ�
ńōŊłŊōĿŌ�ľĿřŌĿŅŖŇňŋŌŖ�ńňņłŌĿŌĺ�Ōŉŉ�ŊŎ�
ŉň�ŉŊĿľŉŊłŇłņĺŌĿŅŖŋŌļō�ļ�ŋŎĿŊĿ�ŌōŊłŁņĺ��
ŊĺŋŋńĺŁĺŅĺ�ň�ņĿŊĺŏ�ŉňľľĿŊŀńł�ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇĺ�
ł�Ŋňŋŋłł��ńĺńłĿ�łŁ�Ňłŏ�ŋĺņŕĿ�ľĿŃŋŌļĿŇŇŕĿ�ł�
ňŀłľĺĿņŕĿ�ľŅř�ŌōŊłŋŌłőĿŋńňĽň�ŋňňĻœĿŋŌļĺ�

ȏ�ļ�ūŜŹšŢ�ū�ũŚŧŞşŦŢşţ�ũŪŨŢšŨŲťŢ�ūŭųşūŬŜşŧŧŵş�ŢšŦşŧşŧŢŹ��ũŨŷŬŨŦŭ�Ŧŵ�ŪŚš�
ŪŚśŚŬŵŜŚşŦ�ũŪŨŝŪŚŦŦŭ�ŪŚšŜŢŬŢŹ�ŜŧŭŬŪşŧŧşŝŨ�ŬŭŪŢšŦŚ�Ŝ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧş��ō�ŧŚū�ũŨ�
ŹŜťŹşŬūŹ�Ŝūź�śŨťŶŲş�ŤŨŦũŚŧŢţ��ŤŨŬŨŪŵş�ũŪŨŢšŜŨŞŹŬ�ŜŢŧŚ�Ţ�ŞŪŭŝŢş�ŚťŤŨŝŨťŶŧŵş�
ŧŚũŢŬŤŢ��ŤŨŧŶŹŤ��ŞŢūŬŢťťŹŬŵ��ťŢŤźŪŵ�Ţ�Ŭ��Ş����ō�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�ŨŝŪŨŦŧŵţ�ũŨŬşŧŰŢŚť�
ŞťŹ�ŜŵŪŚųŢŜŚŧŢŹ�Ţ�ũŪŨŢšŜŨŞūŬŜŚ�ŜŢŧŚ��ŗŬŨ�ūŬŪŚŧŚ��ŤŨŬŨŪŚŹ�ŢŦşşŬ�ŝŨŪŵ�Ţ�ŦŨŪş��
ůŨťŦŵ�Ţ�ŪŚŜŧŢŧŵ��ŪşŤŢ�Ţ�ŨšźŪŚ��ňŝŪŨŦŧŨş�ŤŨťŢűşūŬŜŨ�ŬşŪŪŭŚŪŨŜ�ūŨšŞŚźŬ�ŜŨšŦŨŠ�
ŧŨūŬŶ�ũŪŨŢšŜŨŞŢŬŶ�Űşťŵţ�ūũşŤŬŪ�ŜŢŧ�ŤŚŤ�Ţš�ŦşūŬŧŨŝŨ�ŜŢŧŨŝŪŚŞŚ��ŬŚŤ�Ţ�Ţš�şŜŪŨũşţ�
ūŤŢů�ūŨŪŬŨŜ�
ŇŚŲ� šŚŜŨŞ� ŪŚūũŨťŨŠşŧ� Ŝ� ŞŨťŢŧş� ŋŚŜŚťŚŧ�� ŪşŝŢŨŧ� ĽŚśŚťŚ�� ŪŹŞŨŦ� ūŨ� ūŜŨŢŦŢ�

ŜŢŧŨŝŪŚŞŧŢŤŚŦŢ��ũŪŨŬŹŠźŧŧŨūŬŶ�ŤŨŬŨŪŵů�śŨťşş�����ŝŚ��ŗŬŨ�ŞŨŜŨťŶŧŨ�ŞŚťşŤŨ�ŨŬ�
ūşŪŞŰŚ�ĻŚŤŭ��ũŨűŬŢ�Ŝ�����ŤŦ�şšŞŵ��ŉŨŷŬŨŦŭ�Ŧŵ�ŨŬŤŪŵťŢ�ūŨśūŬŜşŧŧŵţ�ŞşŝŭūŬŚŰŢ�
Ũŧŧŵţ�ŰşŧŬŪ�6DYDODQ��ŜşŞŶ�ŧŚŲŢ�ŝŨūŬŢ�ŧş�ŜūşŝŞŚ�ŨśťŚŞŚŸŬ�śŨťŶŲŢŦ�ŤŨťŢűşūŬŜŨŦ�
ŜŪşŦşŧŢ��ŇŚŲŢ�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢŹ�ȏ�ŷŬŨ�ŜŢŧŧŨ�ŝŚūŬŪŨŧŨŦŢűşūŤŢş�ŬŭŪŵ��Ŝ�ŤŨŬŨŪŵů�Ŧŵ�
ŚŤŬŢŜŧŨ�ũŪŨŪŚśŚŬŵŜŚşŦ�Ţ�ŢŧŮŨŪŦŚŰŢŨŧŧŨ�ŪŚšŜťşŤŚŬşťŶŧŭŸ�ūŨūŬŚŜťŹŸųŭŸ�
ňśŨśųŚŹ��ŦŨŝŭ�ūŤŚšŚŬŶ��űŬŨ�ŭ�ŧŚū�ŧşũťŨůŨ�ũŨťŭűŚşŬūŹ�ŪŚūŤŪŵŜŚŬŶ�ũŨŬşŧŰŢŚť�Ŝŧŭ�

ŬŪşŧŧşŝŨ�ŬŭŪŢšŦŚ��ũŪŢ�ŷŬŨŦ�Ŧŵ�ū�ŧşŬşŪũşŧŢşŦ�ŠŞźŦ�ŨŬŤŪŵŬŢŹ�ŝŪŚŧŢŰ��űŬŨśŵ�ũŪŨ�
ŞŨťŠŢŬŶ�ŪŚšŜŢŜŚŬŶ�ŪŚŧşş�ŧŚűŚŬŭŸ�ŪŚśŨŬŭ�ū�ũŪŢŜťşűşŧŢşŦ�ŢŧŨūŬŪŚŧŧŵů�ŬŭŪŢūŬŨŜ�

ȏ� ř� ũŪşŞūŬŚŜťŹŸ� ŧş� ŬŨťŶŤŨ� ŬŨŪŝŨŜŨ�ũŪŨŦŵŲťşŧŧŭŸ� ũŚťŚŬŭ�� ŧŨ� Ţ� ŹŜťŹ�
ŸūŶ� ŪŭŤŨŜŨŞŢŬşťşŦ� ŊŚśŨűşţ� ŝŪŭũũŵ� ũŨ� ũŪŨŬŢŜŨŞşţūŬŜŢŸ� ŤŨŪŨŧŚŜŢŪŭūŧŨţ�
ŢŧŮşŤŰŢŢ� ńŨŦŢŬşŬŚ� ũŨ� ŤŨŦũťşŤūŧŨŦŭ� ŨśşūũşűşŧŢŸ� śşšŨũŚūŧŨūŬŢ� ŧŚ� ŨŬ�
şűşūŬŜşŧŧŵů� ũŪŨŦŵŲťşŧŧŵů� ũŪşŞũŪŢŹŬŢŹů� ĺūūŨŰŢŚŰŢŢ� mŅŢŝŚ� ūŨŞşţūŬŜŢŹ�
ŨśŨŪŨŧŧŵŦ�ũŪşŞũŪŢŹŬŢŹŦ}��ņŵ�ŬşūŧŨ�ūŨŬŪŭŞŧŢűŚşŦ�ū�ŋŨŸšŨŦ�ŦŚŲŢŧŨūŬŪŨ�
ŢŬşťşţ��Ś�ŷŬŨ�ŦŢťťŢŨŧŵ�ūŨŬŪŭŞŧŢŤŨŜ�Ţ�ŜŨšŦŨŠŧŵů�šŚŤŚšűŢŤŨŜ�ŜŚŲŢů�ŭūťŭŝ��
ũŨŷŬŨŦŭ�Ź�ŜŵūŬŭũŚŸ�ūŨ�ūŬŨŪŨŧŵ�ũŨŬşŧŰŢŚťŶŧŨŝŨ�ŤťŢşŧŬŚ�
ĽŨŜŨŪŹ� ũŪŨ� mŁşťźŧŵţ� ūŚŧŢŬŚŪŧŵţ� ŤŨŪŢŞŨŪ}�� ŧŚ� ūşŝŨŞŧŹŲŧŢţ� ŞşŧŶ� ŧŚ�

ũŪşŞũŪŢŹŬŢŹů� ũŪŨŦŵŲťşŧŧŨŝŨ� ŤŨŦũťşŤūŚ� ŜŵūŬŪŨşŧŚ� ūşŪŶźšŧŚŹ� ŪŚśŨŬŚ� ũŨ�
ūŨůŪŚŧşŧŢŸ�šŞŨŪŨŜŶŹ�ŤŨťťşŤŬŢŜŨŜ��Ś�ŬŚŤŠş�ŦŚūŨűŧŨŝŨ�ŪşŠŢŦŚ��ũŪŢŦşŧşŧŢŹ�
ŚŧŬŢūşũŬŢŤŨŜ�Ţ�ŞŪŭŝŢů�ūũşŰūŪşŞūŬŜ��ŗŬŨ�ũŨŞŝŨŬŨŜŢťŨ�ŧŚŲŢů�ūŨŬŪŭŞŧŢŤŨŜ�Ť�
ŨũŪşŞşťźŧŧŨţ�ŦŨŞşťŢ�ũŨŜşŞşŧŢŹ�ŤŚŤ�ŧŚ�ŪŚśŨŬş��ŬŚŤ�Ţ�ŧŚ�ŨŬŞŵůş�
ŉŨŦŢŦŨ�ŷŬŨŝŨ��Ŧŵ�ŜŵŪŚśŨŬŚťŢ�ŞŨũŨťŧŢŬşťŶŧŵş�ŪşŤŨŦşŧŞŚŰŢŢ�ŞťŹ�ŪŚśŨŬŧŢŤŨŜ��

ŨŬũŪŚŜťŹŸųŢůūŹ�Ŝ�ŨŬũŭūŤ��ŋŪşŞŢ�ŪŚšŪŚśŚŬŵŜŚşŦŵů�ũŭŧŤŬŨŜ�ȏ�ŧŚťŢűŢş�ŢšŨťŹŬŨ�
ŪŨŜ�Ŝ�ŦşūŬŚů�ŨŬŞŵůŚ�Ţ�ŨśşūũşűşŧŢş�ŦşŪ�ũŨ�śşšŨũŚūŧŨūŬŢ�ŨŬ�ŬŭŪŚŝşŧŬūŬŜŚ�ŞŨ�ŦşūŬŚ�
ũŪşśŵŜŚŧŢŹ�ŧŚ�ŤŭŪŨŪŬş��ņŵ�ŚŤŰşŧŬŢŪŭşŦ�ŜŧŢŦŚŧŢş�ŧŚ�ŬŨŦ��űŬŨ�ŝŪŭũũŨŜŨţ�ŨŬŞŵů�Ţ�
ūŚŦŨūŬŨŹŬşťŶŧŵţ�ŨŬŞŵů�ȏ�ŷŬŨ�ŪŚšŧŵş�ŤŚŬşŝŨŪŢŢ��ũŪŢ�ŷŬŨŦ�ŝŪŭũũŨŜŵş�ŬŭŪŵ�ŞŨťŠŧŵ�
ŨśşūũşűŢŜŚŬŶ�ŬŪşśŭşŦŭŸ�ŞŢūŬŚŧŰŢŪŨŜŚŧŧŨūŬŶ�ŬŭŪŢūŬŨŜ�

Ļńľřň�ĻōĻŀĽĻ��
ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅŖ�
ńňņŉĺŇłł�$63,�
:,1(5<�Ōņ�6$9$/$1��
ļŕŋńĺŁĺŅĺ�
ņŇĿŇłĿ�ň�ļłŇŇňņ�
ŇĺŉŊĺļŅĿŇłł�
ŌōŊłŁņĺ��ńňŌňŊŕŃ�
ŌňŅŖńň�ŁĺŊňŀľĺĿŌŋř�
ńĺń�ŌŊĿŇľ�
ŉōŌĿŒĿŋŌļłŃ�ŉň�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇō�

ŉņŀľ�ŇŉŌŅŉĽŌŅŃń��
ŉŊĿľŋĿľĺŌĿŅŖ�ńňņłŌĿŌĺ�
ņŌŉŉ�ŉň�ŊĺŁļłŌłŘ�
ŋňŌŊōľŇłőĿŋŌļĺ�
ľĿŅňļŕŏ�ńŅōĻňļ�
ŁĿņŅřőĿŋŌļ��ŊĺŋńŊŕŅ�
ŌĿņō�mŁĿŅĬŇňĽň�
ŋĺŇłŌĺŊŇňĽň�
ńňŊłľňŊĺ}�ńĺń�ŉŊňĿńŌĺ�
ļňŋŋŌĺŇňļŅĿŇłř�
ňŊĽĺŇłŁňļĺŇŇňĽň�
ĽŊōŉŉňļňĽň�ňŌľŕŏĺ�

ȏ�ļ�ŞŚŧŧŨş�ŧşũŪŨūŬŨş�ŜŪşŦŹ�ŨŬŤŪŵŜŚŸŬūŹ�ŧŨŜŵş�ŜŨšŦŨŠŧŨūŬŢ�
ŞťŹ�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨţ�ūŮşŪŵ��ń�ŬŪşŧŞŚŦ�ŷŬŨŝŨ�ūşšŨŧŚ�Ź�śŵ�ŨŬŧşūťŚ�
ŜŧŭŬŪşŧŧŢţ�ŬŭŪŢšŦ��ŢŧŮŨŪŦŚŰŢŨŧŧŨ�ŪŚšŜťşŤŚŬşťŶŧŭŸ�ūŨūŬŚŜťŹ�
ŸųŭŸ�ŨŬŞŵůŚ��ũŪŨŝŪŚŦŦŵ�ťŨŹťŶŧŨūŬŢ�ūŨ�ūŬŨŪŨŧŵ�ŨŬşťşţ�Ţ�ŬŪşŜşť�
ŤŨŦũŚŧŢţ��ťŨŹťŶŧŵş�ŭūťŨŜŢŹ�śŪŨŧŢŪŨŜŚŧŢŹ�ŞťŹ�ŬŭŪŢūŬŨŜ�
ŋŤŚŠŭ� ũŨŞŪŨśŧşş� Ũ� ŜŧŭŬŪşŧŧşŦ� ŬŭŪŢšŦş�� ŤŨŬŨŪŵţ� ũŪŢ�

ŪŚŜŧŢŜŚşŬūŹ� Ť� ũŨŧŹŬŢŸ� ŤŪŚşŜşŞűşūŤŨŝŨ�ŬŭŪŢšŦŚ�� ŗŬŨ� ŤŨŦ�
ũťşŤūŧŨş�ũŨŧŹŬŢş��ŰşťŶŸ�ŤŨŬŨŪŨŝŨ�ŹŜťŹşŬūŹ�ŢšŭűşŧŢş�ūŜŨ�
şŝŨ�ŪŨŞŧŨŝŨ�ŤŪŚŹ�ŧŚŪŚŜŧş�ū�ŮŢšŢűşūŤŢŦ�ŨšŞŨŪŨŜťşŧŢşŦ�Ţ�
ŨŬŞŵůŨŦ��ŇŚũŪŚŜťşŧŢŹŦŢ�ŪŚšŜŢŬŢŹ�šŞşūŶ�ŦŨŝŭŬ�ūŬŚŬŶ�ŢŧŞŢ�
ŜŢŞŭŚťŶŧŵş�ŬŭŪŵ��ŷŤŨŧŚũŪŚŜťşŧŢŹ��ŚŜŬŨŬŭŪŢšŦ�
ňśūŭŠŞŚŹ�ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŨ�ŊŨūūŢŢ�Ţ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ��Ŧŵ�šŧŚ�

şŦ�� űŬŨ� Ŝ� ĻŚŤŭ� Ţ� śťŢšťşŠŚųŢů� ŝŨŪŨŞŚů� şūŬŶ� ŜşťŢŤŨťşũŧŵş� 
ŨŬşťŢ��ňŬŞŵů�Ŝ�ŷŬŢů�ŦşūŬŚů�ŚūūŨŰŢŢŪŭşŬūŹ�ū�ťŸŤūŨŜŵŦ�ŬŭŪŢš�
ŦŨŦ��Ţ�ũŨŬşŧŰŢŚť�ŦŚťşŧŶŤŢů�ũŨūşťşŧŢţ�ū�ŢūŬŨŪŢűşūŤŢŦ�ŧŚ�
ūťşŞŢşŦ�ŧş�ŞŨ�ŤŨŧŰŚ�ŪŚūŤŪŵŬ��ļ�ŷŬŨŦ�śŨťŶŲŚŹ�šŨŧŚ�ŪŚšŜŢŬŢŹ�
ņŵ�ŜŢŞŢŦ�ŧşŨśůŨŞŢŦŨūŬŶ�Ŝ�ũşŪşũŨšŢŰŢŨŧŢŪŨŜŚŧŢŢ�ŝŨūŬŢŧŢŰ��

ū�ũşŪşŧŨūŨŦ�ŨŪŢşŧŬŢŪŨŜ�ŧŚ�ŜŧŭŬŪşŧŧşŝŨ�ŬŭŪŢūŬŚ�ŜŨ�ŢšśşŠŚŧŢş�
ũŪŨūŬŚŢŜŚŧŢŹ��ĺ�ŬŚŤŠş�ŨŬŦşűŭ��űŬŨ�ūşţűŚū�ůŨŪŨŲşş�ŜŪşŦŹ�ŞťŹ�ŤŨť�
ťŚśŨŪŚŰŢţ�ŨŬşťŶşŪŨŜ�ū�ŨśŪŚšŨŜŚŬşťŶŧŵŦŢ�ũŪŨşŤŬŚŦŢ�Ţ�ŪŚūŲŢŪş�
ŧŢŹ�ŨśŪŚšŨŜŚŬşťŶŧŵů�ŭūťŭŝ�ŞťŹ�ŝŨŪŨŠŚŧ�
ņŵ�ŨŬŤŪŵŬŵ�ŞťŹ�ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŚ�ūŨ�ŜūşŦŢ�ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťŹŦŢ�

ŝŨūŬŢŧŢűŧŨ�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨţ� ŨŬŪŚūťŢ� Ţ� śťŚŝŨŞŚŪŢŦ� šŚ� ŷŬŭ� Ũŧ�
ťŚţŧ�ŞŢūŤŭūūŢŸ�

ŃňňĻ�ŊŀŐŉĽĻ��
ŋňŉŊĿľŋĿľĺŌĿŅŖ�
ņŌŉŉ�ŉň�ŌōŊłŁņō�ł�
ĽňŋŌłŇłőŇňņō�ĻłŁŇĿŋō��
ļłŐĿ�ŉŊĿŁłľĿŇŌ�
ŇĺŐłňŇĺŅŖŇňĽň�
ŌōŊłŋŌłőĿŋńňĽň�
ŋňŘŁĺ��ňĻňŁŇĺőłŅĺ�
ŌĿņō�ŊĺŁļłŌłř�
ňŌŊĺŋŅł��ńňŌňŊōŘ�
ňŇĺ�ŉŊĿľŋŌĺļŅřĿŌ��
őĿŊĿŁ�ńōŅŖŌōŊŇŕŃ�ł�
ńŊĺĿļĿľőĿŋńłŃ�ŌōŊłŁņ��
ĺ�ŌĺńŀĿ�ňŇĺ�ŋńĺŁĺŅĺ�
ŉŊň�łŇļĿŋŌłŐłňŇŇŕŃ�
ŉňŌĿŇŐłĺŅ�ľĺŇŇňĽň�
ŇĺŉŊĺļŅĿŇłř�

ВОКРУГ БИЗНЕСА
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ȏ�ļ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧş�šŚ�ũŪŨŲşŞŲŢş�������ŝŨŞŚ�ĽŨūŭŞŚŪūŬŜşŧŧŵŦ�ŚŝşŧŬūŬŜŨŦ�ũŨ�
ŪŚšŜŢŬŢŸ�ŬŭŪŢšŦŚ�Ţ�ŌŨŪŝŨŜŨţ�ũŚťŚŬŨţ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�Ŝ�ŊŨūūŢŢ�śŵťŚ�ũŪŨŞşťŚŧŚ�
ŝŢŝŚŧŬūŤŚŹ�ŪŚśŨŬŚ�ũŨ�ũŪŢŜťşűşŧŢŸ�ŬŭŪŢūŬŨŜ�Ŝ�ūŬŪŚŧŭ��ŇŨ��Ť�ūŨŠŚťşŧŢŸ��ŧŚűŚťŨ�
ŤŚŪŚŧŬŢŧŚ�Ţ�ŜŜşŞşŧŢş�ŠźūŬŤŢů�ŨŝŪŚŧŢűşŧŢţ�Ţš�šŚ�ũŚŧŞşŦŢŢ�ūŨŜũŚťŢ�ū�ŜŵūŨŤŢŦ�
ūşšŨŧŨŦ��ŤŨŬŨŪŵţ�Ŧŵ�ũŨŬşŪŹťŢ�
&+$%,$17�:,1(5<�ȏ�ŷŬŨ�ŨŞŢŧ�Ţš�ŤŪŭũŧşţŲŢů�ũŪŨŢšŜŨŞŢŬşťşţ�ŜŢŧ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ��

ŤŨŬŨŪŵţ�ŧŚůŨŞŢŬūŹ�Ŝ�ŠŢŜŨũŢūŧŨŦ�ŦşūŬş�ŭ�ũŨŞŧŨŠŶŹ�ŝŨŪ�ĻŨťŶŲŨŝŨ�ńŚŜŤŚšŚ��ŉŪŢŹŬ�
ŧŨş�ūŨūşŞūŬŜŨ�ŜŢŧŧŵů�ŭŝŨŞŢţ��śŨťşş�����ŝŚ���ŜŢŧŧŨŝŨ�ũŪŨŢšŜŨŞūŬŜŚ�Ţ�ŝŨūŬŢŧŢűŧŨŝŨ�
ŤŨŦũťşŤūŚ�ūŨšŞŚźŬ�ŭŧŢŤŚťŶŧŭŸ�ŚŬŦŨūŮşŪŭ�ŞťŹ�ũŨŝŪŭŠşŧŢŹ�Ŝ�ŜŢŧŧŭŸ�ŤŭťŶŬŭŪŭ��ņŵ�
ŭŠş�űşŬŜźŪŬŵţ�ŝŨŞ�ũŪŢŧŢŦŚşŦ�ŭ�ūşśŹ�ŬŭŪŢūŬŨŜ��ŏŨŬŶ�ŭ�ŧŚū�Ţ�ŢŦşşŬūŹ�ŜŢŪŬŭŚťŶŧŵţ�
ŬŭŪ����r�ũŨ�ŬşŪŪŢŬŨŪŢŢ��ŧŨ�ŰŢŮŪŨŜŨţ�ŷŤūũŢŪŢşŧū�ŧş�ūŦŨŠşŬ�šŚŦşŧŢŬŶ�ŪşŚťŶŧŨş�
ũŨūşųşŧŢş�ŷŬŢů�ŦşūŬ��ũŨŝŪŭŠşŧŢş�Ŝ�ŚŬŦŨūŮşŪŭ�Ţ�ŧŚūŬŨŹųŭŸ�ŞşŝŭūŬŚŰŢŸ��ń�ūűŚ�
ūŬŶŸ��ŭ�ŧŚū�ũŨūŬŨŹŧŧŨ�ŜşŞźŬūŹ�ŨŬŤŪŵŬŵţ�ŞŢŚťŨŝ�ū�ĽŨūŭŞŚŪūŬŜşŧŧŵŦ�ŚŝşŧŬūŬŜŨŦ�ũŨ�
ŬŭŪŢšŦŭ��Ŧŵ�ũŨťŭűŢťŢ�ūŜŨŞ�ũŪŚŜŢť�6$+0$1�ũŨ�ūŨśťŸŞşŧŢŸ�ŧŨŜŵů�ūŚŧŢŬŚŪŧŨ�
ŷũŢŞşŦŢŨťŨŝŢűşūŤŢů�ŧŨŪŦ��Ŝūş�ŨŧŢ�ŜŧşŞŪşŧŵ�Ţ�ŧşŭŤŨūŧŢŬşťŶŧŨ�ūŨśťŸŞŚŸŬūŹ��ļ�
ŷŬŨţ�ūŜŹšŢ��ŬŚŤ�ŤŚŤ�ŊŨūūŢŹ�mŨŬŤŪŵŜŚşŬūŹ}�ŪŚŧŶŲş�ŧŚū��ŨũŵŬ�ŪŨūūŢţūŤŢů�ŤŨťťşŝ�ũŨ�
ũŪŢźŦŭ�ũşŪŜŵů�ŝŪŭũũ�ŬŭŪŢūŬŨŜ�śŵť�śŵ�ŨűşŧŶ�Űşŧşŧ�ŞťŹ�ŧŚū�

ŋŀňĻ�ĻņŃŇĻŋĿĻňŉĽĻ��
ŉĺŊŌŇĬŊ�ńňņŉĺŇłł�
&+$%,$17�:,1(5<��
ĽňļňŊłŅĺ�ŉŊň�
ĺŇŌłńŊłŁłŋŇŕŃ�ŉŅĺŇ�
ľŅř�ŌōŊłŋŌłőĿŋńňŃ�
ňŌŊĺŋŅł�

ȏ�ŉŪŢŹŬŧŨ��űŬŨ�ŚŤŰşŧŬ�ŧŚŲşŝŨ�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢŹ�ũŨūŬŚŜťşŧ�ŧŚ�ŜŵůŨŞ�
ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŨţ� ŨŬŪŚūťŢ� Ţš� ŤŪŢšŢūŚ�� ŏŨŬŹ� ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŢů� ũŨŬŨŤŨŜ�
ŧşŬ��ũŪŨ�ŬŢŲŢŧŭ�Ŝ�ŨŬŪŚūťŢ�ŝŨŜŨŪŢŬŶ�ŧş�ūŬŨŢŬ��ũŨūŤŨťŶŤŭ�Ŝ�ũŨūťşŞ�
ŧşş�ŜŪşŦŹ�ũŪŨŢūůŨŞŢŬ�ŦŧŨŝŨ�ŜŚŠŧŵů�ūŨśŵŬŢţ�Ŝ�ŧŚŲşţ�ūŮşŪş��ŬŚŤ��
ŧŚũŪŢŦşŪ��ŬŭŪŢšŦ�ũşŪşŞŚŧ�Ŝ�ũŪŹŦŨş�ũŨŞűŢŧşŧŢş�ũŪŚŜŢŬşťŶūŬŜŭ��
ŜŜşŞşŧŨ�ũŨŧŹŬŢş�mŜŚŭűşŪ}�ũŪŢŦşŧŢŬşťŶŧŨ�Ť�ŨŬŦşŧŚŦ�śŪŨŧŢŪŨŜŚ�
ŧŢŹ��ūŨŜşŪŲŚŸŬūŹ�Ţ�ŞŪŭŝŢş�ŢšŦşŧşŧŢŹ��ŜŨ�ŦŧŨŝŨŦ�ŧşŨśŪŚŬŢŦŵş�
ľťŹ�Ŝūşů�ũŪşŞūŬŚŜŢŬşťşţ�ŬŭŪŢŧŞŭūŬŪŢŢ�ŷŬŨŬ�ũşŪŢŨŞ�ŬŹŠźťŵţ��Ţ�

ŧş�Ŝūş�şŝŨ�ũşŪşŠŢŜŭŬ��ŇŨ�ūşţűŚū�ŜŚŠŧŨ�ŝŨŜŨŪŢŬŶ�ŧş�ŬŨťŶŤŨ�Ũ�ŬŹŠş�
ūŬŢ�ūŢŬŭŚŰŢŢ��ŧŨ�Ţ�Ũ�ŬŨŦ��ŤŚŤ�ŦŨŠŧŨ�śŭŞşŬ�ŦŚŤūŢŦŚťŶŧŨ�śŵūŬŪŨ�Ţš�
ŧşź�ŜŵţŬŢ��ņŧŨŝŢş�ūũşŰŢŚťŢūŬŵ�ūşţűŚū�šŚŧŢŦŚŸŬūŹ�ŮŨŪŦŢŪŨŜŚŧŢ�
şŦ�ŧŨŜŵů�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŢů�śŪşŧŞŨŜ�Ţ�ũŪŨŞŭŤŬŨŜ��ř�ūűŢŬŚŸ�ŷŬŨ�ŨűşŧŶ�
ũŪŚŜŢťŶŧŵŦ�Ţ�ūŜŨşŜŪşŦşŧŧŵŦ��ŊŚš�ŭŠ�ūťŨŠŢťŚūŶ�ŬŚŤŚŹ�ūŢŬŭŚŰŢŹ�ȏ�
ŧŚŞŨ�ŢūũŨťŶšŨŜŚŬŶ�ŷŬŨ�ŜŪşŦŹ�ū�ŦŚŤūŢŦŚťŶŧŨţ�ũŨťŶšŨţ��ĻŭŤŜŚťŶŧŨ�
ŧşŞŚŜŧŨ�Ŧŵ�ũŪŨŜŨŞŢťŢ�Ŝ�ŉŨŞŦŨūŤŨŜŶş�ũŨŞŨśŧŨş�ŦşŪŨũŪŢŹŬŢş��ŝŞş�
ŨśūŭŠŞŚťŢ�ŤŚŤ�ŪŚš�ŜŵůŨŞ�Ţš�ŤŪŢšŢūŚ��ňŞŧŨţ�Ţš�ŬşŦ�śŵťŚ�ŜŨšŦŨŠ�
ŧŨūŬŶ�ŨŬŦşŧŵ�ŧşŝťŚūŧŵů�ũŪşũŨŧ�Ţ�šŚũŪşŬŨŜ��ŤŨŬŨŪŵş�ũŪşũŹŬūŬŜŭŸŬ�
ŪŚšŜŢŬŢŸ�ŬŭŪŢšŦŚ��ŲŤŨťŶŧŨŝŨ��ŧŚũŪŢŦşŪ���ľŨŝŨŜŨŪŢťŢūŶ�Ũ�ūŨŜŦşūŬ�
ŧŵů�ŞşţūŬŜŢŹů�ū�ũŪŚŜŢŬşťŶūŬŜŨŦ�ŪşŝŢŨŧŚ�Ŝ�ŷŬŨŦ�ŧŚũŪŚŜťşŧŢŢ�
Ōŉŉ�ŤŚŤ�ŨśŴşŞŢŧşŧŢş�ũŪşŞũŪŢŧŢŦŚŬşťşţ�ȏ�Ţ�ŮşŞşŪŚťŶŧŚŹ�ũŚ�

ťŚŬŚ��Ţ�ŪşŝŢŨŧŚťŶŧŵş�ȏ�ũŪŨŜŨŞŢŬ�ŦŧŨŝŨ�ūŨŜŦşūŬŧŵů�ŨśūŭŠŞşŧŢţ�ū�
ũŪŨŮşūūŢŨŧŚťŶŧŵŦ�ūŨŨśųşūŬŜŨŦ��ņŵ�ŚŝŪşŝŢŪŭşŦ�ũŪşŞťŨŠşŧŢŹ�Ţ�
ŢŞşŢ�Ţ�ŧŚũŪŚŜťŹşŦ�Ţů�Ŝ�ŨŪŝŚŧŵ�ŝŨūŭŞŚŪūŬŜşŧŧŨţ�ŜťŚūŬŢ�
ĿūťŢ�ŝŨŜŨŪŢŬŶ�Ũ�ŝŨŪŨŞş�őşůŨŜş��ŬŨ�ŨŬŦşűŭ�ŞŜŚ�ŧŚŲŢů�ŜŚŠ�

ŧşţŲŢů�ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŢů�mŦŚŝŧŢŬŚ}��Ŧŭšşţ�ŭūŚŞŶśŚ����ŜşŤŚ�mŅŨ�
ũŚūŧŹ�ŁŚűŚŬŶşŜūŤŨş}�� ŝŞş�ŠŢťŢ�Ţ�ũŨůŨŪŨŧşŧŵ�ũŨŬŨŦŤŢ�ŉŭŲ�
ŤŢŧŚ��Ţ��ŤŨŧşűŧŨ�Šş��ŷŬŨ�Ŧŭšşţ�ŭūŚŞŶśŚ�mņşťŢůŨŜŨ}��ŝŞş�ŠŢť�
Ţ�ŧŚũŢūŚť�ūŜŨŢ�ťŭűŲŢş�ũŪŨŢšŜşŞşŧŢŹ�ĺŧŬŨŧ�ŉŚŜťŨŜŢű�őşůŨŜ��
ńūŬŚŬŢ��Ŝ�ũşŪŢŨŞ�ũŚŧŞşŦŢŢ�ŬŚŦ�ũŪŨŞŨťŠŚşŬūŹ�ŪşŤŨŧūŬŪŭŤŰŢŹ�
ȏ�ŜşŞŭŬūŹ�ūŬŪŨŢŬşťŶŧŵş�ŪŚśŨŬŵ��ŋŤŨŪŨ�ŦŭšşŢ�ŭŠş�ŜŨšŨśŧŨŜŹŬ�
ũŪŢźŦ�ũŨūşŬŢŬşťşţ��Ţ�Ź�Ŝūşů�ũŪŢŝťŚŲŚŸ�Ť�ŧŚŦ�Ŝ�ŝŨūŬŢ�

ĻņŀŅŌŀń�ŅŉŅŉŋŃň��
ŊōńňļňľłŌĿŅŖ�
őĿŏňļŋńňĽň�ňŌľĿŅĿŇłř�
Ōŉŉ�ņňŋńňļŋńňŃ�
ňĻŅĺŋŌł��ŊōńňļňľłŌĿŅŖ�
ŇĺŉŊĺļŅĿŇłř�ŊĺŁļłŌłř�
ĻłŁŇĿŋĺ�ļ�ŋŎĿŊĿ�ŌōŊłŁņĺ�
Ōŉŉ�ņň��ŇĺŁļĺŅ�ŌĿńōœłŃ�
ŉĿŊłňľ�ŉňľŏňľřœłņ�
ļŊĿņĿŇĿņ�ľŅř�
ŎňŊņłŊňļĺŇłř�Ňňļŕŏ�
ŌōŊłŋŌłőĿŋńłŏ�ĻŊĿŇľňļ�

ȏ� ĻťŚŝŨŞŚŪŸ� Ŝūşů� ŭŜŚŠŚşŦŵů� ŭűŚūŬŧŢŤŨŜ� ŞŢūŤŭūūŢŢ� šŚ� Ţŧ�
ŬşŪşūŧŵş� ŜŵūŬŭũťşŧŢŹ�� ŇŚŞşŸūŶ�� űŬŨ� ŬŭŪŢūŬŢűşūŤŚŹ� ŨŬŪŚūťŶ��
ŤŨŬŨŪŚŹ� ũşŪŜŚŹ� ũŨŧşūťŚ� śŨťŶŲŢş� ŭśŵŬŤŢ�� ŧşūŦŨŬŪŹ� ŧŢ� ŧŚ� űŬŨ��
ũŨūŬşũşŧŧŨ� ŜŨūūŬŚŧŨŜŢŬūŹ� Ţ� ŧŚśşŪźŬ� ŨśŨŪŨŬŵ�� ŉŪŨūťŭŲŚŜ� Ŝūş�
ũŪşšşŧŬŚŰŢŢ�� Ź� ůŨŬşťŚ� śŵ� ŨŬŦşŬŢŬŶ�� űŬŨ� ŤŚŠŞŚŹ� Ţš� ŧŢů� ŜŧşūźŬ�
ŜŤťŚŞ�Ŝ�ŪŚšŜŢŬŢş�ŨśųşŝŨ�ŞşťŚ��ĺ�Ŧŵ��Ŝ�ūŜŨŸ�ŨűşŪşŞŶ��ŜūşŝŞŚ�ŨŬ�
ŤŪŵŬŵ�ŞťŹ�ŞŚťŶŧşţŲşŝŨ�ŞŢŚťŨŝŚ�Ţ�ŪŚšŧŵů�ŮŨŪŦ�ūŨŬŪŭŞŧŢűşūŬŜŚ�

ŌŀĽŃňĿŁ�
ŇĻŇŇĻĿŉĽĻ, 
ŋňļĿŌŇłń�ĺŉŉĺŊĺŌĺ�
ŌňŊĽňļňĽň�
ŉŊĿľŋŌĺļłŌĿŅř�
ĺŁĿŊĻĺŃľŀĺŇŋńňŃ�
ŊĿŋŉōĻŅłńł�ļ�
ŊŎ��ļŕŋŌōŉłŅĺ�ŋ�
ŁĺńŅŘőłŌĿŅŖŇŕņ�
ŋŅňļňņ�

ȏ�ō�ŊŨūūŢŢ�Ţ�ĺšşŪśŚţŞŠŚŧŚ�ŜūşŝŞŚ�śŵťŢ�ůŨŪŨŲŢş�ŞŨśŪŨūŨūşŞūŤŢş�ŨŬŧŨŲşŧŢŹ��
őŬŨ� ŤŚūŚşŬūŹ�ŬŭŪŢšŦŚ�� şūŬŶ�ũŨŬŪŹūŚŸųşş�ŜŵŪŚŠşŧŢş�ĺťŶśşŪŚ�ńŚŦŸ�� mŉŭŬşŲş�
ūŬŜŢş��ŤŚŤ�ūŚŦŚŹ�ŜşťŢŤŚŹ�Ţ�ūşŪŶźšŧŚŹ�ŧŚŭŤŚ��ũŨŦŨŝŚşŬ�ŧŚŦ�ŜŧŨŜŶ�ŨśŪşūŬŢ�ūşśŹ}��
ŉŨŷŬŨŦŭ�űŬŨ�śŵ�ŧŢ�ũŪŨŢūůŨŞŢťŨ��ŪŚšŜŢŬŢş�ŬŭŪŢšŦŚ�ȏ�ŷŬŨ�ŨűşŧŶ�ŜŚŠŧŨ�ŞťŹ�Ŝūşů�
ĽŨŜŨŪŹ�Ũ�ŧŚŲşŦ�ũŪŨşŤŬş�mňŬŤŪŵŜŚŹ�ŊŨūūŢŸ}��Ŧŵ�ũŪŨŜŨŞŢťŢ�ŧşūŤŨťŶŤŨ�ŜūŬŪşű�

ū�ŷŤūũşŪŬŚŦŢ�Ţ�ũŨ�ŢŬŨŝŚŦ�ŨũŪşŞşťŢťŢ���ŬŪşŧŞŨŜ��ŤŨŬŨŪŵş�ūŭųşūŬŜŭŸŬ�ŧŚ�ūşŝŨŞ�
ŧŹŲŧŢţ�ŞşŧŶ�Ŝ�ŬŭŪŢšŦş�
ș�ŭŜşťŢűşŧŢş�ŞŨťŢ�ŨŧťŚţŧ�ŤŨŦŦŭŧŢŤŚŰŢţ�
ș�ũŨŜŵŲşŧŧŵţ�ūũŪŨū�ŧŚ�ŜŧŭŬŪşŧŧŢţ�ŬŭŪŢšŦ�
ș�ťŨŤŚťŶŧŵş�ũŨşšŞŤŢ�
ș�ūũŪŨū�ŧŚ�ũŚŤşŬŵ�mŜūź�ŜŤťŸűşŧŨ}�
ș�ŞŭũťşŤū�ŬŭŪŵ�
ș�śşšŨũŚūŧŨūŬŶ�
ș�ŞŢūŬŚŧŰŢŨŧŧŨş�ŨśŪŚšŨŜŚŧŢş�
ņŵ�ūűŢŬŚşŦ��űŬŨ�ŬŭŪŢšŦ�ŧş�ŢŦşşŬ�ŝŪŚŧŢŰ��ũŨŷŬŨŦŭ��ŪŚūŲŢŪŹŹ�ūŜŹšŢ�Ţ�ŪŚšŜŢŜŚŹ�

ŧŨŜŵş�ũŪŨşŤŬŵ��Ŧŵ�ŜŦşūŬş�Ŝūź�ũŪşŨŞŨťşşŦ�

ňĻĿŀŁĿĻ�ŇŃŐĻńņŉĽňĻ�
ŁŃņŅŃňĻ��ľłŊĿńŌňŊ�
ļŋĿŊňŋŋłŃŋńňĽň�
ŐĿŇŌŊĺ�ŌōŊłŋŌłőĿŋńňĽň�
ňĻŊĺŁňļĺŇłř�mŊĽōŌłŋ}��
ŊĺŋŋńĺŁĺŅĺ�ŉŊň�
ōŇłńĺŅŖŇŕŃ�ŉŊňĿńŌ�
mňŌńŊŕļĺĿņ�ŊňŋŋłŘ} 
ł�ŊĺĻňŌō�ļ�ŉĿŊłňľ�
ŉňŋŌŉĺŇľĿņłł�

ВОКРУГ БИЗНЕСА
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