
Предприятию «Маяк Канц» исполнилось 15 лет с момента образования на базе существующего цеха бумажно-беловых товаров поли-
графического производства ОАО «Маяк». Сергей Плотников, руководитель предприятия, рассказал, как развивается бизнес и с какими 
вызовами приходится сталкиваться.  Продолжение статьи на стр. 8.

ЕЛЕНА ДЕМИДОВА: В ПЕНЗЕ 
ВЫРОСЛО КОЛИЧЕСТВО 

ЖАЛОБ ПО НАРУШЕНИЯМ 
В СФЕРЕ ГОСЗАКУПОК — СТР.3 

 №2, март 2020 г.

ДИАЛОГ
Информационно-аналитическое издание Союза «Пензенская областная торгово-промышленная палата»

ФАБРИКА «МАЯК»: ИСПЫТАНИЕ ВРЕМЕНЕМ

СЕРГЕЙ ЕСЯКОВ: 
О ПРОБЛЕМАХ ПЕНЗЕНСКОГО 

БИЗНЕСА УЗНАЮТ 
В ПРАВИТЕЛЬСТВЕ РФ  – СТР. 6   

Читайте в этом номере:

СПАСЕТ ЛИ ОТ ОТВЕТСТВЕННОСТИ МОДНОЕ 
СЛОВО «КОМПЛАЕНС»?  — СТР. 7

ЕКАТЕРИНА 
ДЯТЛОВА: 
СВЯЗИ 
С ОБЩЕСТВЕН-
НОСТЬЮ В 
СОЦИАЛЬНЫХ 

СЕТЯХ — СТР. 4

АЛЕКСЕЙ 
МОЛЧАНОВ: 
ВИЖУ ЦЕЛЬ — 
ИДУ К ЦЕЛИ. 
О ГЛАВНОМ 

ИНСТРУМЕНТЕ УПРАВЛЕНИЯ 
БИЗНЕСОМ — СТР.4 

В тетрадном цехе фабрики. Послевоенные годы. Фабрика «Маяк Канц» сегодня.

НАТАЛЬЯ 
АНТОНОВА: 
НА «ПРОДЭКСПО» 
КАЖДЫЙ 
НАХОДИТ, ЧТО 
ИЩЕТ. И ДАЖЕ 

ЧУТЬ БОЛЬШЕ — СТР. 5



2 ДИАЛОГwww.tpppnz.ru     № 2, 2020

»

СОБЫТИЯ И ФАКТЫ

ПРОДВИЖЕНИЕ БЕЗ БЮДЖЕТА: 
МИФЫ И РЕАЛЬНОСТЬ

12 февраля 2020 г. в Пензенской 
ТПП  состоялось заседание Клу-
ба маркетологов. Тема встречи: 
«Продвижение без бюджета: 
мифы и реальность».

В мероприятии приняли участие бо-
лее 50 специалистов по продвижению 
и маркетингу предприятий Пензенской 
области, руководителей, ТОП-менедже-
ров.

На Клубе маркетологов выступил 
приглашенный спикер Алексей Молча-
нов, основатель международной компа-
нии Envybox, автор книги «20 успешных 
решений организации бизнес-меропри-
ятия на миллион», автор онлайн-курсов 
по продажам. 

Алексей очень эмоционально рас-
сказал присутствующим, как повысить 

конверсию сайта в десятки раз, как при-
влечь и удержать аудиторию. Тему о 
продвижении без бюджета продолжил 
Павел Берсенёв, владелец агентства ин-
тернет-рекламы «НеВсем». Он расска-
зал о бесплатных средствах продвиже-
ния: размещении на сайтах объявлений, 
создании социальных сетей, размеще-
нии на профильных порталах и в СМИ; 
посоветовал уделить особое внимание 
экспертному контенту (блоги, конферен-
ции, личный бренд).

После выступлений спикеров состо-
ялась интересная дискуссия, возможно 
ли продвижение без бюджета. Большин-
ство участников заседания пришли к 
выводу, что это все-таки миф и для эф-
фективного продвижения нужно вкла-
дываться и морально, и материально.

ПРОБЛЕМЫ ОТЧЕТНОСТИ  
В РОСФИНМОНИТОРИНГ

25 февраля 2020 г. в Пензенской  
ТПП состоялось заседание Коми-
тета по предпринимательству в 
сфере экономики недвижимости.

В мероприятии приняли участие 
около 20 представителей риэлторских 
агентств г. Пензы.

Заседание было проведено на акту-
альную тему: «Порядок и сроки пода-
чи отчетности в Росфинмониторинг по 
115-ФЗ». Спикером выступил Дмитрий 
Щеголихин, руководитель Юридиче-
ского центра «Догма», консультант по 
вопросам финансового мониторинга. 

С 16 марта 2019 г. утверждена но-

вая форма карты постановки на учет в 
Росфинмониторинг. Какие теперь ос-
новные обязанности у риэлторов? В 
первую очередь, пройти целевой ин-
структаж в учебном центре и утвердить 
Правила внутреннего контроля.

Организации необходимо встать на 
учет в Росфинмониторинг и работать 
в личном кабинете на сайте ведомства: 
идентифицировать клиентов, состав-
лять анкеты или досье, а также выяв-
лять необычные операции или сделки, 
по которым нужно отчитываться в Рос-
фин. Раз в квартал организациям необ-
ходимо проводить  проверки клиентов 
и также по ним отчитываться.

КОНФЕРЕНЦИЯ В СФЕРЕ  
ГОСЗАКУПОК «REНОВАЦИИ 2.0»
28 февраля 2020 г. в Пензен-
ской областной библиотеке им. 
М.Ю. Лермонтова состоялась II 
Пензенская конференция госу-
дарственных, муниципальных и 
корпоративных закупок «REНо-
вации 2.0». Это самое крупное 
мероприятие в Приволжском фе-
деральном округе. Конференция 
объединила образовательные, 
дискуссионные и презентаци-
онные площадки. Количество 
участников конференции соста-
вило более 700 человек. 

«На мероприятии выступили  феде-
ральные спикеры из института срав-
нительного правоведения при Прави-
тельстве Российской Федерации, из 
Российского института правосудия и 
многие другие. Большинство секций 

проводилось  для государственных и 
муниципальных заказчиков, но была и 
отдельная секция для представителей 
участников закупок, то есть того биз-
неса, который участвует в закупках», 
- пояснил организатор конференции, 
генеральный директор Межрегиональ-
ной специализированной организации 
«Ценный Советник» Виталий Макаров.

 «Все идет по пути цифровизации. 
С 1 января 2020 года мы частично от-
казываемся от бумажных документов в 
сфере закупок, частично вводятся элек-
тронные акты выполненных работ, и 
данная тенденция усиливается. К 2021 
году планируется отказ от бумажного 
документооборота, будет только юри-
дически значимый», - отметил он.

Все это должно упростить процесс 
и сделать его обоюдно выгодным для 
участников и заказчиков закупок.

БОЛЬШИЕ ПРОДАЖИ  
БЕЗ КОМПРОМИССОВ

10 марта 2020 г. в Пензенской ТПП 
прошел мастер-класс Сергея Се-
менова «Большие продажи без 
компромиссов и оправданий: си-
стема эффективных продаж по те-
лефону и на встречах».

Сергей Семенов – бизнес-тренер, 
бизнес-консультант, спикер-мотиватор, 
генеральный директор компании «Экс-
перт-Маркетинг». Является автором попу-
лярных книг: «Большие продажи без ком-
промиссов и оправданий», «Идеальные 
переговоры без отговорок и оправданий. 
Система эффективных переговоров в про-
дажах, закупках, бизнесе и жизни».

Мастер-класс посетили около 100 ру-
ководителей и специалистов пензенских 
организаций.

Основные темы мастер-класса:
• Новые инструменты продаж 2020 года 
+ лучший опыт антикризисных продаж. 

• Ключевые проблемы на сегодняшний 
день в отделах продаж и как их можно 
преодолеть.
• Как повысить эффективность отдела 
продаж, и гарантировано усилить актив-
ность менеджеров.
• Лучшие приемы в продажах, по резуль-
татам внедрения 2019 г.
• Что сейчас работает? Опыт лучших 
компаний, получивших сильный рост 
продаж в 2019 г.
• Новые фишки и технологии в прода-
жах. 

По отзывам участников, был получен 
бесценный опыт по организации эффек-
тивных  продаж и намечен четкий план 
действий для улучшения своей работы.

После окончания мероприятия состо-
ялся розыгрыш книги Сергея Семенова, 
приз получил представитель издательско-
го дома «Пензенская правда».

Фото В. Макарова
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Количество жалоб, поступающих 
в антимонопольную службу, из 
года в год нарастает, как снежный 
ком. Все чаще они касаются госза-
купок и связаны с нарушениями в 
процедуре проведения торгов. Как 
обойти острые углы и не попасть 
в список штрафников, рассказала 
руководитель Пензенского УФАС 
России Елена Демидова.

– Елена Николаевна, многие пен-
зенские предприятия работают с гос-
закупками. Какие тенденции сложи-
лись на этом рынке и заметили ли вы 
шквал обращений?

– Действительно, количество жалоб 
значительно выросло. В Пензенское 
УФАС России в 2019 году поступило 558 
обращений, что на 67 процентов боль-
ше, чем год назад. Из общего количества 
жалоб 125 были поданы на закупки для 
обеспечения федеральных нужд, 240 
– для нужд региона, 193 – для муници-
палитетов. Из всех поступивших жалоб 
59 были возвращены, еще 19 отозваны 
заявителями. Остальные рассмотрены 
по существу и по ним приняты решения. 
Следует отметить, что особенно серьез-
ными являются нарушения при отборе 
участников закупок, то есть необосно-
ванный отказ или допуск заявок для уча-
стия в торгах.

– На что еще жалуются участники 
госзакупок?

– В основном, это нарушения условий 
добросовестной конкуренции. Это каса-
ется не только закупок дорогих автомо-
билей или компьютеров, но даже мою-
щих средств для уборки помещений, что 
сейчас особенно актуально.

Участники торгов сталкиваются с 
очень подробным перечислением тре-
бований к закупаемому товару. С одной 
стороны, это помогает оценить, проана-
лизировать и рассчитать свои возможно-
сти для оказания услуг и полноценного 
добросовестного исполнения взятых 
обязательств. Но, с другой стороны, это 
является ограничением конкуренции. 
Комиссия УФАС пришла к выводу, что 
ряд требований, предъявляемых заказ-
чиком к дезинфицирующим средствам, 
является излишним. В закупках это зву-
чало так: «Жидкое концентрированное 
дезинфицирующее средство содержит в 
своем составе не менее шести действу-
ющих веществ, общим количеством не 
менее 25 процентов. Оно должно обла-

дать пролонгированным 
антибактериальным эф-
фектом в течение не 
менее пяти часов».  

Такие требова-
ния, как количе-
ство действующих 
веществ, особенно в 
процентном соотно-
шении, не определе-
ны ГОСТом и 

другими нормативными актами. Их ис-
пользование нарушает статью 33 Закона 
о контрактной системе и необоснованно 
включается заказчиком в документации 
об электронном аукционе.

УФАС выдало предписание устра-
нить нарушения и внести изменения в 
документацию о закупке. В результате 
количество заявок по конкретному лоту 
увеличилось.

– Часто приходится слышать, что 
сложился костяк профессиональных 
жалобщиков, которые заваливают не 
только ваше, но и другие ведомства за-
явлениями и письмами.

– У меня позиция по этой проблеме 
такая: если мы, то есть заказчики, не бу-
дем давать повод для жалоб, их будет го-
раздо меньше. К сожалению, заказчики 
зачастую сами грешат несоблюдением 
формальных процедур и создают почву 
для обращений. В итоге проигрывают 
все,  в том числе обычные граждане-по-
требители, для которых предназнача-
лись закупаемые лекарственные пре-
параты, медицинские изделия и много 

других необходимых вещей.
Из рассмотренных в про-

шлом году материалов 381 
жалоба была признана не-
обоснованной,  нашли под-
тверждение в ходе проверки 
99 жалоб. Таким образом, в 
2019 году 21 процент жалоб 

явились обоснованными, в 2018 году 
этот показатель составлял 14 процентов.

– Чем вы можете объяснить увели-
чение количества обоснованных пре-
тензий?

– На мой взгляд, это связано, в первую 
очередь, с увеличением количества пода-
ваемых «типовых» жалоб, содержащих 
одинаковые доводы. Они поступают от 
разных субъектов, но на одни и те же за-
купки. Во-вторых, сказались значитель-
ные изменения в законодательстве о кон-
трактной системе, что стало причиной 
некоторых «формальных» нарушений 
со стороны муниципальных заказчиков. 
По результатам выявленных нарушений 
Закона о контрактной системе к админи-
стративной ответственности в Пензен-
ской области в прошлом году привлекли 
153 должностных лица, общая сумма 
штрафов составила более 1,7 миллиона 
рублей.

– В каких сферах, на ваш взгляд, за-
купки самые проблемные?

– Это строительство, работы по содер-
жанию и ремонту дорог, а также закупки 

лекарственных средств и медицинского 
оборудования. В них выявляются нару-
шения, причем не только Закона о кон-
трактной системе, но и более серьезные, 
с точки зрения причинения ущерба госу-
дарству, например, картельные сговоры. 

– Как выглядит сейчас реестр недо-
бросовестных поставщиков, он попол-
няется? 

– В минувшем году мы рассмотрели 
126 обращений государственных и му-
ниципальных заказчиков о включении 
участников закупок в реестр недобросо-
вестных поставщиков. Для сравнения, в 
2018 году было 85 таких заявлений.

Основаниями для обращения в анти-
монопольный орган послужили уклоне-
ние от заключения контракта по итогам 
проведенной закупки – таких обращений 
стало в три раза больше. Факты односто-
роннего отказа заказчика от исполнения 
обязательств по контракту в связи с нару-
шением его условий, тоже имеют место 
быть, из года в год примерно одинаковое 
число. Возможно и расторжение контрак-
та по решению суда в связи с нарушени-
ем его условий со стороны поставщика 
или подрядчика, у нас в регионе было два 
таких случая.

В итоге 53 хозяйствующих субъекта 
включены в реестр недобросовестных 
поставщиков, что соответствует уровню 
предыдущего года. В 73 случаях комис-
сией Пензенского УФАС России было 
принято решение об отказе во внесении 
сведений в реестр.

Наталья МАКАРОВА

ПЕНЗЕНСКОЕ УФАС ОТМЕТИЛО РОСТ ОБРАЩЕНИЙ 
ПО НАРУШЕНИЯМ ПРИ ГОСЗАКУПКАХ

ГОСТЬ НОМЕРА

В Пензе объявили аукци-
он на выполнение работ по 
реконструкции объекта ка-
питального строительства с 
ценой контракта 54,5 милли-
она рублей. При проведении 
закупки были установлены 
дополнительные требования 
к участникам аукциона в виде 
наличия за последние три года 
до даты подачи заявки опыта 
исполнения хотя бы одного 
контракта по строительству, 
реконструкции, капитальному 
ремонту и сносу зданий.

При этом заказчики ссыла-
лись на Постановление Пра-
вительства РФ № 99, целью 
которого является допуск к 
участию в госзакупках лиц, 
имеющих опыт исполнения 
контрактов. Но временные 
сроки в нем не устанавли-
ваются. К тому же сам факт 
заключения контракта не 
подтверждает, что он был вы-
полнен надлежащим образом. 
В итоге протокол проведения 
аукциона отменили и провели 
повторное рассмотрение зая-
вок.

КСТАТИ

Контроль законодательства о контрактной системе (по материалам Пензенского УФАС )

Читайте в следующем номере материал Пензенского УФАС России о недобросовестной рекламе и конкуренции.
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КЛУБ МАРКЕТОЛОГОВ

ВИЖУ ЦЕЛЬ - ИДУ К ЦЕЛИ.
О ГЛАВНОМ ИНСТРУМЕНТЕ УПРАВЛЕНИЯ БИЗНЕСОМ

Одной из самых грубых ошибок 
большинства предпринимателей 
является отсутствие цели для биз-
неса или текущего проекта. Если 
нет цели – нет сплоченной коман-
ды. Нет сплоченной команды – нет 
постоянно растущего дохода и ра-
дости от того, чем вы занимаетесь. 
Иными словами нет управления, а, 
значит, нет результата.

И многие здесь скажут, что формули-
ровка цели для компании – пустая трата 
времени, «мне что заняться больше не-
чем, кроме того, как цель формулиро-
вать?!»

На самом деле, раньше я тоже так 
считал. Говорил: «Да они с жиру бе-
сятся уже. Какие-то цели напридумы-
вали!» 

Но, как оказалось, я ошибался. По-
тому что цель – это самый главный ин-
струмент управления бизнесом. 

Это некое идеальное будущее, куда 
вы стремитесь. 

И речь идет не о SMART1  целях, 
которые сейчас у многих на слуху, а о 
некой идеологии компании. А что такое 
идеология?

Это система взглядов, сознательно 
формулируемая составляющая миро-
воззрения человека или сообщества.

Если сказать простыми словами, это 
такой инструмент, с помощью которого 
вы сможете создать для своих сотруд-
ников определенный взгляд на мир. А, 
значит, благодаря этому инструменту 
сможете выстроить лидирующую ком-
панию в любой отрасли.

Так какой же должна быть цель ком-
пании? 

Цель должна быть сформулирована 
на исходящий поток: что вы хотите от-
дать людям, какую ценность для обще-
ства несет ваш бизнес. И здесь деньги, 

которые вы хотите заработать, являют-
ся следствием того потока, который вы 
создаете.

Запомните: только исходящий поток 
рождает входящий. Общество дает вам 
деньги в обмен на ту ценность, которую 
вы им даете. 

Цель должна вас зажигать. Она долж-
на заставлять вас двигаться вперед, ра-
сти и расширять свой бизнес. 

Запомните: из ямы невозможно вы-
браться, занимаясь наведением в ней 
порядка и максимального уюта. Всегда 
нужно расширять зону своего комфор-
та, свои границы. Только так вы сможе-
те масштабироваться.

Например, цель компании Envybox 

– сделать бизнес во всем мире более 
эффективным, а владельцев и сотруд-
ников, которые строят этот бизнес, бо-
гатыми и счастливыми. 

Эта цель позволяет всей нашей ко-
манде двигаться только вперед. Ска-
жу больше. Наши сотрудники гото-
вы оказывать помощь клиентам даже 
в нерабочее время. И это связано не 
с каким-то их внутренним страхом, 
что их «накажут» или наоборот дадут 
премию за это. Нет. Все дело как раз в 
сформированной системе взглядов на 
то: зачем, почему и как мы работаем.  
Принимая эту систему взглядов, каж-
дый сотрудник самостоятельно прини-

мает решение о том, чтобы помочь кли-
енту в нерабочее время или в выходной 
день.

Например, наша сотрудница сер-
виса заботы о пользователях ком-
пании Envybox помогала решить 
вопрос клиенту, который написал 
ей лично на мобильный, находясь 
на маникюре. Притом, что для ре-
шения вопроса ей необходим был 
компьютер, которого на тот мо-
мент времени не было у нее под ру-
кой. И, кстати, одна из рук как раз  
была занята нанесением маникюра. 

И таких примеров я могу привести 
огромное количество. 

А откуда я это все знаю? Дело в том, 
что у нас в компании есть так называ-
емая летучка, на которой сотрудники 
делятся хорошими новостями и дости-
жениями. Где рассказывают и про по-
добные случаи.

Поэтому, если у вас до сих пор не 
сформулирована цель, которая позво-
ляла бы всей команде стремительно 
идти вперед на ее достижение, удели-
те этому время, сформулируйте цель.  
Определите какую ценность вы несе-
те для общества. Какую пользу ваш 
бизнес может принести окружаю-
щим людям, а именно вашим потен-
циальным клиентам. Пора перестать  
быть большинством и начать управлять 
собственным делом эффективно.

Наличие цели не даст вам и всей ва-
шей команде свернуть с пути. А если 
кто-то из  коллег не примет ее, значит 
вам не по пути.

НАШ ЭКСПЕРТ:  Алексей Молчанов, 
основатель международной  

компании Envybox, эксперт в области 
интернет-маркетинга, систематизации 
бизнеса и построении команд, спикер 
федеральных конференций, участник 

тв-передач и радиоэфиров  
на бизнес-темы федеральных каналов

1SMART – Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time bound, что в переводе 
означает – конкретный, измеримый, достижимый, значимый, измеримый во вре-
мени.

СВЯЗИ С ОБЩЕСТВЕННОСТЬЮ В СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЯХ

В феврале  в Москве состоялась 
Международная специализиро-
ванная конференция «Связи с об-
щественностью в социальных се-
тях»-2020. 

PR – не совсем сфера моих интересов, 
но конференция оказалась на удивление 
полезной. С удовольствием поделюсь фа-
милиями спикеров и «фишечками», кото-
рые оказались интересны мне.

Итак, работа с негативом в социальных 
сетях. Не сказать, что для Лингвы послед-
ние 6 лет это актуальный вопрос, но кто 
знает, что прилетит и где. Поэтому:
1.	 Сначала негатив надо найти. Ищем 

его не только по названию компании, 
но в интересных сочетаниях, напри-
мер, «Лингва+отзывы», «Лингва+от-
зывы сотрудников», «Лингва+«реди-
ски». Надеюсь, не надо объяснять, 
что может стоять вместо «редисок». 
Думаю, фантазия у всех богатая. 

2.	 Нашли негативный отзыв? Оценива-
ем вес площадки. Если у того, кто на-
писал, в друзьях 4 человека, или сайт, 
на котором вы это нашли, находится 
на 189 странице поисковика, Тимур 
Асланов, организатор и спикер кон-
ференции, настоятельно рекомендует 
оставить этот отзыв там же, где вы его 
нашли. Ибо ваши извинения и любая 
реакция привлечет к этому товарищу 
ненужное вам внимание. А так его 
вряд ли кто-то услышит.

3.	 Если автор негативного поста – лич-
ность заметная (даже в узких кругах), 
то оставлять это без внимания очень 
вредно для имиджа компании.

4.	 Выявляем тип негатива, уточняем де-
тали, выясняем,  «был ли мальчик». 
Если уличаем во лжи, то мягко и не-
много с юмором, не принижая досто-
инство людей. Извиняемся, где надо, 

обещаем исправиться и… исправля-
емся. Обязательно отчитываемся при-
людно, если ситуацию поправили. 

5.	 Бонусом красивые фразы: «да, тут 
наша вина …»,  «делаем то-то…», 
«благодарим за то, что помогаете нам 
стать лучше/ неравнодушны к нашей 
компании», «сожалеем, что вы попали 
в эту ситуацию… делаем… разбира-
емся… уточняем».

Применительно к нашей истории: 
«Подскажите, где вы учились сами или 
ребенок у нас учился? Не можем найти 
договор с такой фамилией? Ааа…. Это не 
ваша история? А чья? Спасибо за ваше 
мнение/ видение ситуации!»

Главный тренд года, по мнению Юлии 
Магась, – UGC-контент. 

Справка:
UGC (аббревиатура «User Generated 

Content» переводится как «контент, 
создаваемый пользователями») – это 
пользовательский контент, любое ин-
формационно значимое наполнение от 
пользователя. Таким контентом может 
являться фотография, отзыв, коммен-
тарий, видеофайл, оценки товаров и 
услуг и так далее. При правильном ис-
пользовании UGC на сайте компании 
повышается доверие потребителей и 
интерес к ресурсу в целом.

Если вы еще не занимались тем, чтобы 
выставлять в сетях сканы любых прият-

ных упоминаний о вас, если вы еще не 
отслеживаете отметки, не благодарите 
каждого за посещение вашего заведе-
ния, не выставляете красивые картинки 
от ваших клиентов, пора срочно начи-
нать. И транслировать отзывы по кругу. 
Транслировать, транслировать… (это я 
себе, в том числе, пишу, потому что мало 
это знать, надо еще сделать!). Не страш-
но, если количество пользовательского 
контента в вашем Инстаграме достигнет 
30%.

Идеально сделать свой продукт инста-
грамбл. Это значит, ваш продукт (или ме-
сто, или то, чем вы занимаетесь) должен 
быть настолько классным, чтобы было 
невозможно это не сфотографировать и 
не похвастаться всем и каждому. 

Блогеры до сих пор не самые беспо-
лезные люди, но выбирать советуют тех, 
у кого до 50000 подписчиков, с хорошей 
лояльной аудиторией. Упоминания у ми-
кроблогеров заметно увеличивает коли-
чество упоминаний по хэштегу.

И на десерт. Мы с вами иногда сами 
так засмотримся на картинку, что забы-
ваем поставить «лайк». Помните об этом, 
и не бойтесь стимулировать и призывать 
своих подписчиков ставить вам заветные 
сердечки и делиться своими историями.

Было еще много чего полезного. Но об 
этом, возможно, расскажу в следующий 
раз.

НАШ ЭКСПЕРТ:  Екатерина Дятлова,  
генеральный директор 

 ООО ОЦ «Лингва»
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«Продэкспо» – крупнейшая между-
народная выставка продуктов пи-
тания и напитков в России и Вос-
точной Европе. Проходит в Москве 
традиционно на 2-й неделе февра-
ля.  На «Продэкспо» представлено 
продовольствие со всего мира: от 
базовых продуктов и напитков на 
каждый день до изысканных де-
ликатесов, а также органическое, 
спортивное питание, для здорово-
го образа жизни, халяль, кошер, эк-
зотические продукты.

Только здесь собрана крупнейшая в 
России экспозиция алкогольных напит-
ков и вин более чем из 30 стран. Именно 
к «Продэкспо» производители приурочи-
вают запуск новых продуктов, торговых 
марок, брендов. Ежегодно выставка пре-
зентует до 14% новинок.

Экспозиция выставки разделена по 
павильонам и занимает практически 
весь ЭКСПОЦЕНТР на Красной Пресне.  
«Продэкспо»  дает компаниям широкие 
возможности:

•	 оказывать влияние на увеличение 
объемов продаж;

•	 расширить базу потенциальных кли-
ентов и географию сбыта;

•	 напрямую провести переговоры с 
закупщиками из оптовых компаний, 
федеральных и региональных сетей, 
несетевой розницы, предприятий 
HoReCa;

•	 продемонстрировать свою продук-
цию потенциальным клиентам;

•	 изучить своих конкурентов и срабо-
тать на опережение.

По данным исследовательского хол-
динга «Ромир» у данной выставки высо-
кий KPI от участия:

88% участников отметили, что до-
стигли своих целей на выставке;
92% участников удовлетворены ко-
личеством и качеством деловых контак-
тов;
97% участников готовы рекомендо-
вать выставку своим коллегам и дело-
вым партнерам;
81% посетителей – лица, принимаю-
щие решения о закупках продукции, за-
казе услуг или влияющие на них;
97% посетителей готовы рекомендо-
вать выставку своим партнерам;
48% посетителей планируют совер-
шить закупки после выставки.
В этом году деловая программа вы-

ставки, кроме выставочных павильонов, 
включала в себя форумы, конференции, 
круглые столы и конкурсы. Особенно 
мне хочется выделить интереснейшую 
площадку – Центр Розничных Сетей, в 
которой я принимала участие в качестве 
эксперта уже во второй раз.  Центр Роз-
ничных Сетей на выставке «Продэкс-
по-2020» – специальная программа для 
представителей розничных сетей, объе-
диняющая в себе комфортное посещение 
выставки «Продэкспо» и цикл обучающих 
семинаров. Экспертами Центра рознич-
ных сетей выступили представители ана-
литических агенств InfoLine, Nielsen, GfK 
Rus, консультанты-практики Гульфира 
Крок, Кира и Рубен Канаян, Сергей Илю-
ха, Наталья Антонова, Анна Тищенко, а 
также представители успешных ритейле-
ров Евгения Бурлюкина и Светлана Лы-
тякова (ТС «Караван»), Роман Гольдман 
(Холдинг Goldman Group), Дмитрий Ле-
бедев («Азбука Вкуса»), Денис Васильев 
(«Магнит»), Алексей Дытченков («Пере-
кресток») и другие.

Мой доклад в рамках Конференции 

«Формула успеха продуктового магазина»  
был на тему «Точки роста для небольшой 
розницы: как повысить эффективность 
и маржинальность». Важным аспектом 
повышения эффективности является по-
вышение отдачи с м2 торговой площади. 
Итак, факторы, влияющие на отдачу с м2:

1. Соответствие ассортимента запросам 
целевой аудитории. Это и правильный 
подбор товара, фасовки, упаковки, про-
изводителя, способа продажи.
2. Грамотная планировка и выбор обо-
рудования, дизайн и оформление мест 
продаж.
3. Отдельным пунктом выделю освеще-
ние торгового зала и отдельных витрин.
4. Мерчендайзинг – продающая выклад-
ка и подача товара.
5. Мониторинг эффективности исполь-
зования торговых площадей и изучение 
лучших практик.
6. Понимание того, каким образом мы 
можем влиять на выручку и прибыль 
конкретной товарной категории. Реали-
зация этих возможностей.
7. Люди. Вернее,  команда сотрудников 
магазина. 
В качестве иллюстрации и примеров я 

использовала лучшие практики и реше-
ния пензенских магазинов – гастроном 
«Центральный», Магазины Моего Района, 
«Планета Земля».

Ценность этой площадки – в большом 
объеме полезной и новейшей информа-
ции, выжимке лучших практик и техноло-
гий. Семинары для розничных сетей были 
на актуальнейшие в современных усло-
виях темы:

Потребительские тренды.
Автоматизация в ритейле.
Интернет торговля в продоволь-
ственном ритейле.
Новые технологии в ритейле.
Искусство переговоров.
Магазин мечты: 7 составляющих 
успеха в продуктовой рознице. 
В рамках Центра розничных сетей 

прошло 2 тематические конференции и 
2 форума: II Конференция «Собственное 
производство как конкурентное преи-
мущество торговой сети», III Всерос-
сийская конференция «Формула успеха 
продуктового магазина», XIV Всероссий-
ский Продфорум «Маркетинг и реклама» 
и XV Всероссийский ПРОДФОРУМ 

«Поставщик в сети». ПРОДФОРУМ 
«Поставщик в сети» – ключевое событие 
розничного рынка по повышению компе-
тентности поставщиков продовольствен-
ных товаров и увеличению эффективно-
сти взаимодействия розничных сетей и 
поставщиков. 

Так же в рамках «Продэкспо»  прошли 
Best Practice от экспертов «Экспорт и 
Импорт–2020» – бизнес-кейсы и лучшие 
практики экспорта и импорта, XV Всерос-
сийская конференция по проблемам ал-
когольного рынка «Алкоконгресс-2020» 
и VI Винный форум, панельная дискус-
сия «Зеленая» продукция – перспектив-
ное направление ЗОЖ и способ борьбы с 
гринвошингом» и другие.

Нужно ли посещать такие мероприя-
тия? Мой ответ: «Однозначно, да! Чтобы 
быть в курсе новейших решений и тех-
нологий, продуктов-новинок и лучших 
практик в отрасли!» 

Фото выставки с сайта ТПП РФ

КЛУБ МАРКЕТОЛОГОВ

НА «ПРОДЭКСПО» КАЖДЫЙ НАХОДИТ,  
ЧТО ИЩЕТ. И ДАЖЕ ЧУТЬ БОЛЬШЕ

НАШ ЭКСПЕРТ:  Наталья Антонова,  
эксперт-новатор, консультант-практик 

по управлению ассортиментом,  
закупками и продажами Партнер Центра 
командных компетенций, руководитель 

Центра «Максимум» 

В этом году член Пензенской 
ТПП Пензенская кондитерская фа-
брика представила  на конкурс но-
винки компании – «Птичье молоко» 
с клюквенными ягодами, конфеты 
«Cioccolatio» с карамелью и мин-
далем и зефир «Санже» Ассорти. В 
номинации «Кондитерские изделия» 
продукция Пензенской кондитерской 
фабрики завоевала почетные золотые 
и бронзовые награды.

Золотой наградой  отмечены и 
конфеты «Cioccolatio» с карамелью и  
миндалем. Бронзовую награду заслу-
жил Зефир «Санже» Ассорти.  

ВАЖНО

Выставка «Продэкспо» в цифрах:
•	 30 салонов - продукты и напитки 

со всего мира
•	 2 600 участников из 70 стран
•	 67 000 посетителей из 112 стран
•	 120+ федеральных и региональ-

ных сетей
Сайт: https://www.prod-expo.ru/ 

ИНТЕРЕСНО



6 ДИАЛОГwww.tpppnz.ru     № 2, 2020

ПРАВОВЫЕ НОВОСТИ

НОВАЯ УСЛУГА В ПЕНЗЕНСКОЙ ТПП 
На основании статьи 96 Феде-
рального закона  от 29.12.2012г. 
№ 273-ФЗ «Об образовании  
в Российской Федерации» Пен-
зенская ТПП является упол-
номоченной организацией ра-
ботодателей по проведению 
профессионально-обществен-
ной аккредитации образова-
тельных программ. 

Пензенская ТПП внесена в Пере-
чень  организаций, проводящих про-
фессионально-общественную аккре-
дитацию образовательных программ 
среднего профессионального образо-
вания и (или) соответствующих до-
полнительных профессиональных 
программ, основных программ про-
фессионального обучения. Данный 
Перечень размещен на сайте Мини-
стерства просвещения Российской 
Федерации.  

Профе ссионально-обще ствен-
ная аккредитация образователь-
ных программ является одним из  
новых направлений независимой 
оценки качества образования в Рос-
сийской Федерации и представляет 
собой признание качества и уровня  
подготовки выпускников, освоив-
ших такую образовательную про-
грамму в конкретном учебном за-
ведении, отвечающим требованиям  
профессиональных стандартов и рын-

ка труда к специалистам, рабочим и 
служащим соответствующего профи-
ля. Профессионально-общественная 
аккредитация – это взгляд со стороны 
работодателей на образовательный 
процесс. 

Это получение от экспертов  
конкретных рекомендаций, позво-
ляющих улучшить качество образо-
вательного процесса, в особенности  
в части обеспечения практик и ста-
жировок студентов и подготовки 
курсовых и выпускных квалифи-
кационных работ и, наконец, это 
успешное прохождение профессио-
нально-общественной аккредитации  
образовательной программы. По-
лучение свидетельства о прохож-
дении общественной аккредитации 
способствует повышению доверия 
потенциальных работодателей к вы-
пускникам данных программ, а для 
образовательного учреждения – это 
позитивный фактор при прохождении  
государственной аккредитации. Про-
фессионально-общественная аккре-
дитация – эффективный инструмент  
повышения конкурентных преиму-
ществ для образовательных  учрежде-
ний. 

Для прохождения профессиональ-
но-общественной аккредитации  
образовательных программ обра-
щаться по телефону 52-46-41.

О ПРОБЛЕМАХ ПЕНЗЕНСКОГО БИЗНЕСА УЗНАЮТ В ПРАВИТЕЛЬСТВЕ РФ
В начале года в Пензенской тор-
гово-промышленной палате была 
организована встреча предпри-
нимательского сообщества с Сер-
геем Есяковым, Депутатом Госу-
дарственной Думы РФ, Первым 
заместителем Председателя коми-
тета ГД РФ по энергетике.

В начале встречи Сергей Есяков рас-
сказал об основных результатах осенней 
сессии Государственной Думы: об утверж-
дении бюджета на три года, который пре-
терпел серьезные изменения. «Первое от-
личие касается реализации национальных 
проектов. Долго запускались конкурсные 
процедуры, медленно начиналась реали-
зация проектов. При этом сделан суще-
ственный шаг: к концу 2019 г. все регио-
ны получили свыше 95% трансфертов по 
всем направлениями, которые они должны 
выполнять в текущем году», – отметил он.

Сергей Есяков в своем выступлении  
подробно остановился на экономике энер-
гетической сферы: «Объем всей энерге-
тики – 3,5 трлн рублей. Чистая энергети-
ка составляет 2,5 трлн рублей, т.е. почти 
треть всей энергетики идет на решение 
государством своих бюджетных, соци-
альных, экономических задач, что суще-
ственно влияет на цену электроэнергии. 
Есть регионы (Северный Кавказ, Дальний 
Восток), в которых за счет дотаций цена 
на электроэнергию в 1,5 раза ниже, чем в 
Пензенской области».

Активное участие во встрече с депута-
том приняли члены Палаты. Поднимался 
вопрос о возможности снижения на зако-

нодательном уровне штрафных санкций 
в отношении застройщиков. Обсуждали 
вопрос регулирования государством вза-
имоотношений банков, застройщиков и 
потребителей в связи с новым проектным 
финансированием в строительстве.

На встрече выступил представитель 
общественного формирования Пензен-
ской ТПП – председатель Комитета по 
транспорту Евгений Узун, представитель 
Объединения перевозчиков России. Он 
рассказал о проблемах индивидуальных 
предпринимателей в области грузоперево-
зок – отсутствие специально оборудован-
ных площадок для стоянки и отдыха води-
телей, отсутствие информационного табло 
о нарушениях и возможности исправле-
ния таких нарушений при весогабаритном 

контроле. В некоторых регионах суммы 
несправедливых штрафов исчисляются 
сотнями миллионов рублей, а перегружен-
ные транспортные средства так и продол-
жают движение, потому что о нарушении 
они узнают только когда получат «письмо 
счастья». Свою невиновность доказать 
в этом случае практически невозможно. 
Снег растаял, груз давно выгружен, доку-
менты отправлены. Получается обратный 
эффект. Перегруз как был, так и остался, 
дороги продолжают рушиться, бизнес не-
сет дополнительные потери. 

Также он отметил одну из главных 
проблем для малого бизнеса – отмену 
единого налога на вмененный доход в 
2021 г. Отмена ЕНВД  окажет негативное 
влияние на малый бизнес. Больше всего 

могут пострадать сферы торговли, где 
этот режим налогообложения наиболее 
востребован – магазины, аптеки, веткли-
ники и др. Отмена ЕНВД будет ощутимой 
и для сферы услуг: сервисного обслужи-
вания и ремонта автомобилей, грузовых 
и пассажирских перевозок. ЕНВД имеет 
высокую востребованность и эффектив-
ность среди налогоплательщиков, а после 
его отмены предпринимателям придется 
искать альтернативные варианты, при-
чем, налоговая нагрузка на предпринима-
телей только повысится. 

Возможны ухудшение социального 
и экономического положения жителей, 
рост безработицы. Небольшие предприя-
тия, использующие ЕНВД, дают рабочие 
места. Если же налоговая нагрузка ока-
жется непосильной для таких предприя-
тий, их ждет ликвидация, которая приве-
дет к увеличению безработицы.

Сергей Есяков предложил побороться 
за ЕНВД и продлить срок его действия.

Подготовленные руководством Пен-
зенской ТПП предложения по итогам 
встречи были переданы Сергею Есяко-
ву, который, в свою очередь, направил 
письма по вопросу продления действия 
системы ЕНВД министру финансов РФ 
Антону Силуанову и председателю Ко-
митета Госдумы Федерального собрания 
РФ по бюджету и налогам Андрею Мака-
рову.  Министру транспорта РФ Евгению 
Дитриху были направлены предложения 
по вопросу совершенствования механиз-
ма автоматического весового и габарит-
ного контроля грузовых транспортных 
средств.

ЧТО СЧИТАТЬ ФОРС-МАЖОРОМ?
В последнее время в Торгово-про-
мышленную палату РФ поступа-
ют обращения от российских ор-
ганизаций и предпринимателей 
по вопросу признания в рамках 
исполнения договорных обяза-
тельств обстоятельством непре-
одолимой силы (форс-мажором) 
чрезвычайной ситуации междуна-
родного значения, объявленной 
Всемирной организацией здраво-
охранения из-за вспышки новой 
коронавирусной инфекции.

Согласно нормам международного 
права к форс-мажору могут быть отнесе-
ны как массовое заболевание (эпидемия), 
так и специальные (ограничительные) 
меры государственных органов, направ-
ленные на предупреждение распростра-

нения инфекционных заболеваний. ТПП 
РФ может засвидетельствовать только те 
события, связанные с массовым заболе-
ванием, или те специальные меры госу-
дарственных органов, направленные на 
предупреждение его распространения, 
которые имели место на территории Рос-
сийской Федерации и находятся в при-
чинно-следственной связи с исполнени-
ем внешнеторговой сделки.

Если стороной внешнеторговой сдел-
ки, не исполнившей или ненадлежащим 
образом исполнившей контрактные 
обязательства, является контрагент из 
Китая, надлежащим подтверждением 
форс-мажора будет являться сертификат, 
выданный компетентным органом КНР 
– Китайским комитетом по содействию 
международной торговли.

По информации ТПП РФ
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НЕПРЕДСТАВЛЕНИЕ ОТЧЕТНОСТИ ВЛЕЧЕТ ИСКЛЮЧЕНИЕ 
ИЗ ЕДИНОГО РЕЕСТРА СУБЪЕКТОВ МСП 

ПРАВОВЫЕ НОВОСТИ

С 1 августа 2016 года Федераль-
ной налоговой службой осу-
ществляется ведение Едино-
го реестра субъектов малого и 
среднего предпринимательства.

Ежегодно 10 августа текущего ка-
лендарного года в единый реестр 
субъектов малого и среднего предпри-
нимательства вносятся сведения о юри-
дических лицах и об индивидуальных  
предпринимателях, отвечающих усло-
виям отнесения к субъектам малого и 
среднего предпринимательства, уста-
новленным требованиями Федерально-
го закона от 24.07.2007 №209-ФЗ.

Одними из условий внесения в Еди-
ный реестр субъектов малого и сред-
него предпринимательства сведений о 
юридических лицах и индивидуальных 
предпринимателях, имеющихся у ФНС 
России по состоянию на 1 июля теку-
щего календарного года, являются све-
дения:

– о среднесписочной численности 
работников за предшествующий кален-
дарный год;

– о налоговой отчетности, позво-
ляющей определить величину дохода, 
полученного от осуществления пред-
принимательской деятельности за 
предшествующий календарный год.

УФНС России по Пензенской  
области напоминает налогоплатель-
щикам региона о необходимости на-
правлять налоговую отчетность и 
сведения о среднесписочной чис-
ленности работников в установ-
ленные законодательством сроки.  
Непредставление указанных сведений 

является основанием для исключения 
сведений о таких юридических ли-
цах и индивидуальных предпринима-
телях из Единого реестра субъектов  
малого и среднего предприниматель-
ства.

Информация об отнесении хозяй-
ствующих субъектов малого и среднего 
предпринимательства публикуется на 

сайте ФНС России в электронном сер-
висе «Единый реестр субъектов малого 
и среднего предпринимательства».

Все данные, содержащиеся в Еди-
ном реестре субъектов малого и сред-
него предпринимательства, являют-
ся открытыми и общедоступными.  
Любое заинтересованное лицо может 
обратиться к электронному сервису 

«Единый реестр субъектов малого и 
среднего предпринимательства» на 
сайте ФНС России» и, задав критерии 
поиска в отношении субъекта предпри-
нимательства, уточнить его статус, дан-
ные о деятельности, видах производи-
мой продукции.

По информации УФНС  
по Пензенской области

СПАСЕТ ЛИ ОТ ОТВЕТСТВЕННОСТИ МОДНОЕ СЛОВО «КОМПЛАЕНС»? 
12 марта 2020 года вступили в 
силу поправки в Закон о защите 
конкуренции о так называемом 
«антимонопольном комплаенсе» 
(Федеральный закон от 1 марта 
2020 г. № 33-ФЗ).

В Законе о защите конкуренции теперь 
предусмотрено, что хозяйствующий субъ-
ект в целях соблюдения антимонопольного 
законодательства и предупреждения его 
нарушения вправе организовать систему 
внутреннего обеспечения соответствия 
требованиям антимонопольного законода-
тельства.

Для организации такой системы хозяй-
ствующий субъект принимает  внутренний 
акт, который  должен содержать:

– требования к порядку проведения 
оценки рисков нарушения антимонопольно-
го законодательства, связанных с осущест-
влением хозяйствующим субъектом своей 
деятельности;

– меры, направленные на снижение хо-
зяйствующим субъектом таких рисков;

– меры, направленные на осуществле-
ние хозяйствующим субъектом контроля 
за функционированием системы антимоно-
польного комплаенса;

– порядок ознакомления работников хо-
зяйствующего субъекта с внутренним ак-
том; 

– информацию о должностном лице, 
ответственном за функционирование 
данной системы в организации.

Допускается включение в них допол-
нительных требований к организации 
системы внутреннего обеспечения соот-
ветствия требованиям антимонопольного 
законодательства.

Информацию о принятии соответству-
ющего внутреннего акта хозяйствующий 
субъект должен разместить на своем сай-
те в сети «Интернет».

Указанные внутренние акты (их про-
екты) можно направить в ФАС России 
для проверки их соответствия требовани-
ям антимонопольного законодательства. 
Ведомство должно в течение 30 дней рас-
смотреть представленные документы и 
дать заключение об их соответствии или 
несоответствии требованиям антимоно-
польного законодательства.

А что про «комплаенс»  
думают в ФНС?

Письмом Федеральной налоговой 
службы от 17 января 2020 г. № ЕД-4-
2/523@ было разъяснено, что понятия 
комплаенса и комплаенс-проекта зако-
нодательством РФ о налогах и сборах не 
предусмотрены.

Отметим, что под комплаенсом здесь 

понимается следование в налоговых во-
просах разъяснениям консультантов, со-
ветников, экспертов и пр. третьих лиц.

ФНС отмечает, что в перечень обсто-
ятельств, исключающих вину лица в со-
вершении налогового правонарушения, 
входит выполнение им письменных разъ-
яснений о порядке исчисления, уплаты 
налога (сбора, страховых взносов) или 
по иным вопросам применения законода-
тельства о налогах и сборах, данных ему 
либо неопределенному кругу лиц фи-
нансовым, налоговым или другим упол-
номоченным органом государственной 
власти (уполномоченным должностным 
лицом этого органа) в пределах его ком-
петенции, и (или) выполнение им моти-
вированного мнения налогового органа, 
направленного ему в ходе проведения 
налогового мониторинга.

При этом выполнение налогопла-
тельщиком (плательщиком сбора, пла-
тельщиком страховых взносов, налого-
вым агентом) письменных разъяснений 
о порядке исчисления, уплаты налога 
(сбора, страховых взносов) или по иным 
вопросам применения законодатель-
ства о налогах и сборах, данных третьи-
ми лицами, в перечень обстоятельств,  
исключающих вину лица в совершении 
налогового правонарушения, не входит, 
а также не может быть признано обстоя-

тельством, смягчающим ответственность 
за совершение налогового правонаруше-
ния.

Вопрос о возмещении убытков, причи-
ненных данными разъяснениями, может 
быть разрешен в рамках гражданско-пра-
вовых правоотношений между лицом, 
оказавшим некачественные консультаци-
онные услуги и его клиентом.

Материал подготовлен сотрудниками 
компании «Пенза-Информ» 

Комплаенс – система вну-
треннего обеспечения со-
ответствия требованиям 
законодательства, ориен-
тированная на снижение 
вероятности риска нару-
шений законодательства, и 
как следствие, применения 
санкций по итогам проверок 
компании госорганами.

СПРАВКА
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Тетради в зеленых обложках в ко-
сую линейку или клетку с красными 
полями – разные поколения перво-
клашек по ним учатся выводить бук-
вы и цифры, не задумываясь, отку-
да они попадают в портфель. 

Прошли годы, сменились эпохи, а тетра-
ди пензенской фабрики «Маяк» продолжа-
ют служить верой и правдой сегодняшним 
школьникам. Сергей Плотников – руководи-
тель предприятия «Маяк Канц», которое 
сегодня занимается выпуском не только уче-
нических тетрадей, рассказал, как развива-
ется бизнес и с какими вызовами приходится 
сталкиваться.

– 29 марта исполняется 15 лет с момен-
та образования предприятия «Маяк Канц». 
Почему решили выделить производство 
канцтоваров в самостоятельное направ-
ление, и насколько удачной оказалась эта 
идея?

– Образование дочернего предприятия  – 
это жизненная необходимость того времени, 
которая была направлена на специализацию, 
оптимизацию и повышение эффективности. 
У нас кардинально изменилась стратегия ра-
боты производства и планирования, нацелен-
ная на клиента. 

Затраты у «Маяк Канц», действительно, 
увеличились. В рамках подразделения при-
шлось создать службу маркетинга, логистики, 
бухгалтерию. Получили помещения, которые 
нужно было адаптировать под текущие нуж-
ды, отремонтировать, пристроить. В общем, 
забот стало больше, но и объем товарной про-
дукции вырос.

Тетради всегда являлись сезонным това-
ром. С начала года продукцию нарабатывали 
на склад, летом тетради раскупались, а осе-
нью люди вынуждены были уходить в отпу-
ска. В настоящее время гибкие схемы дого-
ворных отношений с каналами дистрибуции 
позволяют работать производственным лини-
ям круглый год. 

– Тетрадей стали выпускать больше?
– В разы. Увеличился как объем товарной 

продукции, так и ассортимент.
Судите сами, в 2010 году было произведе-

но продукции на 230 миллионов рублей, а за 
2019 год объем товарной продукции достиг 
450 миллионов рублей. В натуральном выра-
жении годовое производство школьных те-
традей выросло до 150-180 миллионов штук, 
общих – до шести миллионов штук. При этом 
появилась новая продукция – папки для аква-
рели, альбомы для рисования, сейчас их вы-
пуск составляет более 6,7 миллиона за год. 
Наше предприятие уверенно входит в тройку 
лидеров российских производителей тетра-
дей.

– Как за это время изменилась сеть рас-
пространения, ваши клиенты?

– Предприятие полностью прекратило пря-
мую реализацию в розничные каналы продаж. 
Это тенденция времени. Работаем с крупны-
ми федеральными сетями. Отгрузка ведется 
от 20 тонн – автомобильными фурами, кон-
тейнерами. Инфраструктура предприятия 
включает железнодорожные пути, что позво-
ляет производить отгрузку и выгрузку вагонов 
готовой продукции и материалов. Работаем с 
крупнейшими дистрибьюторами всех регио-
нов центральной России, Юга и Сибири. Экс-
порт в страны постсоветского пространства – 
Казахстан, Армению, Киргизию, Узбекистан 
и другие страны ближнего зарубежья состав-
ляет также значительную долю в объеме ре-

ализации продукции 
нашего предприятия.

– В чем заключа-
ются конкурентные 
преимущества пред-
приятия?

– Работа в рамках 
холдинговой компа-
нии «Маяк» также 
дает существенные 
конкурентные пре-
имущества для нас, 
как дочернего пред-
приятия. Мы ведем 
совместное строи-
тельство,  занимаемся 

благоустройством и охраной труда. Материн-
ское предприятие ОАО «Маяк» обеспечивает 
нас стратегическим сырьем, в первую оче-
редь обложечной бумагой, которая позволяет 
стабильно обеспечивать качество тетрадей 
с неповторимым зеленым цветом в больших 
объемах. 

Одним из ключевых факторов также явля-
ется умение гибко и оперативно реагировать 
на заказы клиентов, начиная от увеличения 
ассортиментного ряда, дизайна обложки и 
усложнения самих изделий. Например, в Ар-
мении сложилась традиция делать поля не 
только снаружи, но и внутри блока тетради. 
Пожалуйста, у нас есть такая возможность. 
Тетради для Киргизии выпускаем с изображе-
нием достопримечательностей этой страны. 
Конечным покупателям это тоже нравится. 
При этом еще имеем возможность «пропиа-
рить» наш город и связанные с ним имена. К 
примеру, на тетрадях по литературе мы напе-
чатали портреты известных земляков – Лер-
монтова, Радищева, Белинского, Карамзина.

– Кстати, об обложках. Откуда берутся 
на них герои мультфильмов или голливуд-
ские звезды? Кто сейчас на пике популярно-
сти у школьников?

– У нас создан художественный совет, ко-
торый принимает коллегиальное решение по 
утверждению изображений обложек. В него 
входят дизайнеры, специалисты маркетинга, 
технологи – это совместный труд. Мы работа-
ем с разными авторами, среди них студенты 
Пензенского художественного училища, при-
влекаем фрилансеров.

Герои мультфильмов, звезды кино и эстра-
ды размещаются с разрешения правооблада-
телей этих изображений.  Для использования 
их образа необходимо приобретать лицензию, 
стоимость которой  может доходить до 15 про-
центов от цены тетради.

В последнее время значительно растет 
доля СТМ — собственных торговых марок. 
Это когда кто-то из федеральных канцеляр-
ских операторов выкупает лицензию и обра-

щается к нам за производством продукции. 
Наше предприятие выступает только как про-
изводитель, но дистрибуцию продукта полно-
стью обеспечивает правообладатель дизайна. 
Мы не имеем права продать эту тетрадь ни-
кому, кроме той организации, которая разме-
стила заказ. 

Но для тонких тетрадей, используемых в 
начальной школе, по-прежнему актуальны од-
нотонные обложки, чтобы не отвлекали детей 
от уроков.

Наталья Макарова
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Первое упоминание о производстве 
тетрадей в Пензе встречается в доку-
ментах 1935 года. В то время процесс 
изготовления был основан исключи-
тельно на ручном труде. В 1948 году 
была установлена широкоформатная 
линовальная машина, что позволило 
модернизировать нанесение печати 
внутреннего блока. Только с 1955 по 
1960 год на предприятии появились 
линовальные тетрадные агрегаты и 
процесс производства стал полностью 
автоматизирован. Сейчас на нашем 
производстве установлены три немец-
кие автоматические линии. Ежегодно 
они выпускают 160-180 миллионов 
штук школьных тетрадей. Общая пло-
щадь производственно-складских по-
мещений 7 тысяч квадратных метров. 
Коллектив – около ста человек. Сред-
няя зарплата по предприятию за 2019 
год – 35,6 тысячи рублей. 

Предприятие неоднократно явля-
лось дипломантом программы «100 
лучших товаров России», обладате-
лем свидетельств о присвоении Знака 
качества «Лучшее – детям» за обеспе-
чение выпуска школьных тетрадей, 
лауреатом международных выставок 
канцелярских и офисных товаров.
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Предприятие «Маяк Канц» 
образовано в 2005 году на базе 
существующего цеха ББТ (бу-
мажно-беловых товаров) по-
лиграфического производства 
ОАО «Маяк». Компания выпу-
скает и реализует широкий ас-
сортимент школьных и общих 
тетрадей, папок для акварели 
и альбомов для рисования.
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