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Порядок в танковых войсках...
На одной из выставок довелось услышать не совсем обычный диалог, причем на очень солидном 
стенде. «Чем ваша продукция лучше аналогичной, представленной у соседей?» – вопрос для выставки 
вполне традиционный. Но ответ на него оказался более чем странным: «Читайте описание, смотрите на 
сайте, не нравится – не покупайте...»  И сказано это было с чувством, в сердцах. 
Чем это вызвано? Захотелось разобраться.

Сразу это сделать не удалось – менеджеры 
ушли в подсобку, оставив на передней линии 
лишь длинноногих очаровательных моделей. 
Пришлось «пытать» их. 

Но сначала, чтобы вызвать расположение 
девушек, пришлось их немного обмануть: поин-
тересовался, сколько им платят, и согласятся ли 
они поучаствовать в презентации... Сработало. 

И они объяснили ситуацию.
– Почему ваш менеджер такой грубый?
– Кто? Вадик? Нет, что Вы... Он совсем не гру-

бый, даже наоборот, очень даже ничего мальчик, 
его просто шеф достал.  Увидел, как Вадик сидит 
с планшетником и что-то строчит в Твиттер. Вот 
и вспылил, говорит, лишаю тебя премии за два 
месяца, еще раз увижу – уволю.

Такая вот история... 

НА ОБИЖЕННЫХ ВОДУ ВОЗЯТ? 
Попробуем ответить на самый простой во-

прос: кто работает на выставочном стенде? 
В большинстве случаев – те же самые 

специалисты, что и в офисе: руководители под-
разделений, менеджеры, секретари. Каждый 
сотрудник имеет свой уровень квалификации, 
обязанности, место в системе подчиненности и 
режим работы. 

«Ведущее звено» стендистов – менеджеры 
по направлениям (отделов продаж, маркетинга, 
снабжения, связей с общественностью и пр.). 

В офисе они привыкли общаться с постоянным 
кругом партнеров, выполнять определенные функ-
ции, оперировать нужной статистикой, говорить на 
особом, понятном им языке. 

Зависит ли эффективность их работы от со-
блюдения трудовой дисциплины и отсиженных 
задо-часов? 

В нормальной компании – нет. Главным 
критерием оценки их труда были и остаются 
конкретные результаты  (объем продаж, прибыль, 
доля рынка и пр.)

Выставки – продолжение этой работы. Боль-
шая часть менеджеров, приезжая на стенд, не 
собирается менять амплуа: соблюдать военную 
дисциплину, работать точно по графику, зазывать 
и хватать проходящих за фалды. 

Как и в офисной жизни, их работа оценивает-
ся по результату, прежде всего, по выполнению 
заранее сформулированных задач участия 
компании в выставке (количество бизнес-
контактов, объем продаж по «выставочным» 
контактам, проведение презентаций, дегу-
стаций, исследований и пр.) 

Нужно ли в таких условиях устанавливать 
жесткие правила, требовать от стендистов: 
никаких отлучек, приход за полчаса до откры-
тия, дежурство в позе официанта со словами 
«чего изволите?» 

И карать за эти нарушения?
Каждый руководитель имеет свой ответ 

на этот вопрос. Однако для начала, он, как 
минимум, должен оценить возможные по-
следствия: повысят ли принимаемые меры 
эффективность участия в выставке? 

Что случится, если он прилюдно нака-
зывает менеджера (в том числе, и рублем), 
повышает голос, унижает? Может случиться, 
что тот, чувствуя себя незаслуженно нака-
занным, потеряет деловой настрой и само 
желание работать. Со всеми вытекающими 
для фирмы последствиями (что и случилось 
в описанном выше случае с Вадиком). 

НЕ ВЕРЬ ГЛАЗАМ СВОИМ...
Проходя по выставке, можно видеть, как 

менеджеры на стендах увлеченно щелкают по 
клавишам компьютера, говорят по телефону, 
читают журналы, слушают что-то через на-
ушники, и при этом не обращают практически 
никакого внимания на проходящих людей. 

Но значит ли, что они работают плохо?  
Не стоит делать поспешных выводов.  

Проведем небольшой эксперимент: посмо-
трите на две фотографии.

Скажите, что делает товарищ в кресле?  
И чем он отличается от «девушки - бабочки»? 

Понятно, какой ответ просится первым. Но 
он – неправильный. Главные персонажи обоих 
снимков выступают в роли промоутера. 

В помощь экспоненту

На первой фотографии – один из стендов  на 
крупнейшей в мире судостроительной выставке 
SMM в Гамбурге (Германия). 

Вы думаете, толстяк отдыхает, развалившись 
в кресле? Ничего подобного.

В таком положении он просидел все дни 
работы выставки, строго по расписанию. В пресс-
службе выставочного центра пояснили: человек 
работает. Обладая необходимой комплекцией, он 
демонстрирует удобство и надежность последней 
модели судового штурманского кресла торговой 
марки NorSap. 

На соседней фотографии девушка привлекает 
на стенд с коллекцией предметов для украшения 
интерьера (Москва, крупнейшая строительно-ин-
терьерная выставка России Mosbuild). 

Так что, не верь глазам своим. Как гово-
рит Вечная Книга, «Не судите, да не судимы 
будете...»  

Александр Беляновский

ТЕРЯЕМ ВНУТРЕННИЙ РЫНОК...
В условиях ВТО, когда в самом скором време-

ни в Россию хлынет поток зарубежной продукции, 
российские товаропроизводители могут быть 
просто сметены с рынка. А ведь таких предпри-
ятий – абсолютное большинство. 

Ситуация осложняется тем, что российские экс-
поненты на российских же выставках оказываются 
в неравном положении по сравнению со своими 
зарубежными коллегами, которые получают весьма 
солидные субсидии на участие в наших выставках 
из государственных бюджетов своих стран. В то 
же время отечественные компании вынуждены все 
оплачивать из своего кармана – и аренду стенда, и 
проезд, и проживание в гостинице. 

Ситуация парадоксальная, но она не меняется 
годами, а с учетом вступления России в ВТО и  
наметившейся тенденции в отношении компен-
сации выставочных расходов малого и среднего 
бизнеса, она может стать еще хуже.

МОСКВА – ВЫСТАВОЧНЫХ 
СУБСИДИЙ НЕ БУДЕТ. ПОКА? 
В прошлом году Правительство Москвы 

реализовало обширную программу поддержки 
малого и среднего бизнеса, затратив на это 
более 950 млн.руб. При этом рассматривалось 
десять видов субсидий. Сумма выделенных 
средств на компенсацию выставочных расходов 
московских предприятий составила около 35 
млн. руб. 

В 2012 году ситуация изменилась – москов-
ские власти пока не планируют поддерживать  
выставочную деятельность.

Проект Постановления Правительства Мо-
сквы «Об утверждении порядка распределения 
и предоставления субсидий из бюджета города 
Москвы в целях государственной поддержки 
субъектов малого и среднего предприниматель-
ства» предусматривает только три основания 

Компенсация выставочных расходов в 2012 году. 
Что день грядущий нам готовит? Продолжение, начало – стр. 1

для поддержки предприятий малого и среднего 
бизнеса, в том числе и отечественных товаро-
производителей:

– на возмещение части затрат на уплату 
процентов по кредитам, полученным в кредит-
ных организациях на развитие и модернизацию 
производства;

– на возмещение части затрат на уплату 
лизинговых платежей по договорам финансовой 
аренды (лизинга);

– начинающим субъектам малого и среднего 
предпринимательства.

Среди заявок, поданных Правительством 
Москвы в Конкурсную комиссию, Минэкономраз-
вития России также нет ни одной, так или иначе 
связанной с выставочной деятельностью. 

Почему так произошло? Начальник Управ-
ления поддержки и развития малого и среднего 
предпринимательства Департамента науки, про-
мышленной политики и предпринимательства 
города Москвы Дмитрий Князев, отвечая на 
вопрос редакции, сказал:

– Указанные виды поддержки выбраны с уче-
том их наибольшей востребованности и очевид-
ной эффективности по итогам прошлого года. В 
ситуации с выставочной деятельностью не вполне 
очевидна отдача от такой помощи, этот вопрос 
требует внимательного изучения. Сегодня мы 
помогли предприятию поучаствовать в выставке. 
Но ведь важно понимать, что получает город в 
результате. Такая экономическая взаимосвязь 
пока не совсем очевидна.

Говоря о перспективах компенсации выста-
вочных затрат в столице, он отметил:

– В 2012 году, по крайней мере, на сегод-
няшний день, такой вид финансовой поддержки 
не предусмотрен.  Но обращений в Департамент 
по этому поводу достаточно много, проявляет 
большую заинтересованность Московская тор-
гово-промышленная палата. Поэтому я бы не 
говорил, что данный вид поддержки для пред-
принимателя безвозвратно утерян. Нам, видимо, 
будет  необходимо вернуться к обсуждению «вы-
ставочного» вопроса. 

Подробнее – см. журнал «Экспо-Ведомости», 
№ 2, 2012

Т Е М ,  К Т О  Н Е  З Н А Е Т . . .

Какое предприятие 
считать  «действующим 
инновационным?»
Из Приказа Минэкономразвития 
РФ № 223 от 23.04.2012 (п.5.1.2)

Для целей предоставления субсидии 
под действующими инновационными 
компаниями понимаются юридические 
лица – субъекты малого и среднего пред-
принимательства, осуществляющие бо-
лее 1 года инновационную деятельность 
в значении, установленном Федеральным 
законом от 23 августа 1996 г. № 127-83 
«О науке и государственной научно-тех-
нической политике» (собрание законода-
тельства Российской Федерации, 1996, 
№ 35, ст.4137; 1998, № 30, ст..3607;  
№ 51, ст.6271; 2000, № 2, ст.162; 2001, 
№ 1,ст. 2, ст. 20; № 53, ст.5030; 2002,  
№ 52, ст. 5132; 2003, №52, ст. 5038; 
2004, № 35, ст.3607; 2005, № 27,  
ст. 2715; 2006, № 1, ст.10; № 50, ст.52-
80; 2007, № 49, ст.6069; 2008, № 30,  
ст.3616; 2009, №1, ст.17, №7, ст.786, 
№31,ст. 3923, №52,ст. 6434; 2010, 
№19, ст.2291, №31, ст.4167; 2011, №10,  
ст. 1281, №30, ст.4596, ст.4597, ст.4602, 
№45, ст.6321, №49, ст.7063), на момент 
принятия решения о предоставлении 
субсидии, а также фактически осущест-
вляющие затраты на технологические, 
продуктовые и процессные инновации 
в значении, установленном в приказе 
Росстата от 19 августа 2011 г. № 367 
«Об утверждении статистического ин-
струментария для организации феде-
рального статистического наблюдения 
за численностью, оплатой труда работ-
ников и наукой».

ВЫСТАВКИ ЗА РУБЕЖОМ.  
ДЕЛОВЫЕ ПОЕЗДКИ

ВИЗА КОНКОРД
www.visaconcord.ru
Тел.: (495) 232-96-00 (мн.)
E-mail: info@visaconcord.ru

ЗАРУБЕЖ-ЭКСПО
www.z-expo.ru
Тел.: (495) 721-32-36
E-mail: info@zarubezhexpo.ru

ПРОФИЭКСПО
Организация участия 
в международных 
выставках и 
конференциях

www.profiexpo.ru
Тел./факс: (495) 258-51-85, 
                    (499) 261-89-56
E-mail: info@profiexpo.ru

БИЗНЕС-ТУРЫ, ВЫСТАВКИ И ЯРМАРКИ, ОРГАНИЗАЦИЯ СЕМИНАРОВ, КОНФЕРЕНЦИЙ

РОССИЙСКИЕ ПРОМЫШЛЕННЫЕ ВЫСТАВКИ ЗА РУБЕЖОМ!
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