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Нам доверяют даже те,
кто никому не доверяет

+7 (495) 730-5171
www.belokam.ru
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Компания «АУРУС»
представляет

итальянских
производителей:

Prima Preziosi

Уникальное предложение!
Распродажа коллекций по специальным 

ценам со склада в Петербурге.
Наш телефон: +7 905 213 42 25

вес: 1,0 гр
1 бр. 0,04 ct

вес: 1,35 гр
1 бр. 0,13 ct

вес: 1,2 гр
1 бр. 0,08 ct

цена: 1890 руб.

цена: 4490 руб.

цена: 3190 руб.
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Мелкая пластика «Девочки», 
ювелирно-производственная 
компания «Серебро России». 
1-е место в номинации 
«Серебряный стиль». 
Автор Е. Г. Новиков, 
мастера-ювелиры: Е. Г. Новиков, 
Е. Андреева
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Клуб «Российская Ювелирная Торговля» и медиа-холдинг «РЕСТЭК 
JUNWEX» еще раз доказали заводам обязательность весенней 
выставки «Новый Русский Стиль», а выставка еще раз убедительно 
доказала торговле необходимость закупки нового ассортимента на 
«Новом Русском Стиле» для успешной работы в летнем сезоне. 
Этому не помешали даже юбилейные торжества по случаю 65-й 
годовщины Победы и привычные для многих весенние отпуска. 
Общим лейтмотивом и у многотысячной аудитории специалистов — 
посетителей выставки и среди компаний-участников было понимание: 
«Приятно было бы в праздники отдохнуть, но работа не дает!».

ЭЭкспонентами IX Международной выставки ювелирных и часо-
вых брендов «Новый Русский Стиль 2010», разместившейся 
в двух залах 75 павильона на ВВЦ, стали ведущие ювелирные 

заводы из России и многие фирмы из других стран. Число специали-
стов оптовой и розничной торговли, посетивших выставку, превзош-
ло ожидания участников. Выставка выросла количественно и каче-
ственно, став хорошим прототипом сентябрьской биржи «JUNWEX 
МОСКВА», и закрепила за собой статус ведущей весенней выстав-
ки в столице. Результативность работы подтвердилась экономически-
ми показателями, что отметило подавляющее большинство экспонен-
тов «Нового Русского Стиля». 

В торжественной церемонии открытия, состоявшейся 8 мая, накану-
не великого праздника Победы, приняли участие: руководитель Про-

Итоги 
IX Международной выставки 
ювелирных и часовых брендов 

«Новый Русский Стиль»

Сроки проведение выставки — 
8–12 мая 2010 года
Место проведения —  
Москва, ВВЦ, павильон № 75
Площадь выставки —  
21 011 кв. м
Число участников —  
517
Число посетителей-специалистов — 
5753
Общее число посетителей —  
25 784
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граммы «Ювелирная Россия» В. В. Будный, прези-
дент Клуба «Российская Ювелирная Торговля» В. Е. 
Дмитриева, заместитель председателя Государ-
ственной думы РФ В. А. Язев, заместитель генераль-
ного директора ГАО ВВЦ Н. И. Акулов, Герой Рос-
сии генерал-полковник В. П. Брюхов, заместитель 
председателя Совета ветеранов Северо-Восточного 
округа Москвы М. К. Киселев, председатель коми-
тета Торгово-промышленной палаты В. В. Рудаков, 
президент ГП «РЕСТЭК» С. Н. Трофимов, предсе-
датель Совета Союза ДМДК, президент компании 
«Алмаз-Холдинг» Ф. Ф. Гумеров, первый замести-
тель руководителя Российской государственной про-
бирной палаты Б. П. Борисов, руководитель компа-
нии «Галерея Благолепия» М. М. Беляков-Губа, ру-
ководитель компании «Кубачинский комбинат на-
родных промыслов» А. Г. Гусниев. 

Приветствуя участников выставки, В. В. Будный 
отметил, что год от года «Новый Русский Стиль» 
продолжает развиваться и по своему значению 
приближается к крупнейшим выставкам Програм-
мы «Ювелирная Россия». От имени организаторов 
выставки он пожелал всем экспонентам успешной 
работы и достижения поставленных целей.

Приятным сюрпризом для ветеранов, принявших 
участие в церемонии открытия, стало вручение по-
дарков. М. М. Беляков-Губа, глава компании «Гале-
рея Благолепия», преподнес героям драгоценные 
иконы со словами благодарности за подвиги и по-
желал долгих лет жизни и благополучия. 

В период работы выставки Клуб «Российская 
Ювелирная Торговля» предложил ряд мероприятий, 
вызвавших большой интерес у специалистов отрас-
ли. Так, в Клубе ежедневно работала «Биржа дело-
вых контактов», позволяющая с высоким уровнем 

сервиса провести встречи руководителей производ-
ственных ювелирных предприятий и оптовых поку-
пателей, переговоры об условиях поставок летних 
коллекций. А организованная Клубом «Российская 
Ювелирная Торговля» и ИД «Ювелирная Россия» 
прогулка на комфортабельном теплоходе «Маэстро» 
предоставила коллегам-специалистам уникаль- 
ную возможность не только пообщаться, но и полю-
боваться видами вечерней Москвы, а также увидеть 
праздничный салют в честь 65-летия Победы. Осо-
бое внимание участников выставки привлек «кру-
глый стол» на тему «Методы борьбы с недобросо-
вестными партнерами», проведенный Клубом со-
вместно с компанией «Ювелирный дом» (Екатерин-
бург), итогом которого стали конкретные предложе-
ния участников по решению этой актуальной про-
блемы современного ювелирного рынка.

Ключевым событием деловой программы вы-
ставки явилось расширенное заседание НП «Союз 
ДМДК», состоявшееся 10 мая. Тематика всех еже-
месячных мероприятий этой массовой обществен-
ной организации обусловлена необходимостью 
представления интересов отрасли на федераль-
ном уровне и повышения объемов продаж отече-
ственной ювелирной продукции в стране и за ру-
бежом. Активное участие в обсуждении важных 
вопросов развития российского ювелирного биз-
неса и роли Союза ДМДК в решении проблем за-
конодательства приняли координатор отраслево-
го направления от общероссийской обществен-
ной организации «Деловая Россия», президент 
фирмы «Алмаз-Холдинг» Ф. Ф. Гумеров, ответ-
ственный секретарь НП «Союз ДМДК» В. А. Збой-
ков, руководитель компании «Цемес» С. Л. Федо-
ров, руководитель Программы «Ювелирная Рос-
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сия» В. В. Будный, генеральный директор ЗАО «ТПФ Альфа Карат» 
В. А. Иванов, генеральный директор ЮД «Ремикс» В. И. Бурда, пред-
седатель Алмазного совета при президенте Республики Саха (Яку-
тия) В. М. Власов, генеральный директор ОАО «Костромской юве-
лирный завод» В. В. Сорокин, руководитель ассоциации «Гильдия 
ювелиров России» В. В. Радашевич и др. По итогам собрания Союза 
ДМДК план мероприятий на 2010 г. был принят с учетом высказан-
ных участниками заседания замечаний и предложений. 

Союзом ДМДК и общественной организацией «Деловая Россия» 
была также проведена конференция «Проблемы незаконного оборо-
та ДМДК и контрабанда ювелирных изделий». Традиционно в рам-
ках выставки состоялись мероприятия Учебного Центра «JUNWEX». 
По плану весенней сессии прошли следующие семинары и тренин-
ги: «Грамотная выкладка ювелирных изделий как инструмент стиму-
лирования продаж», «Технологии управления в развитии ювелирно-
го бизнеса», «Увеличение продаж ювелирных изделий. Эффективные 
технологии», «Ювелирные камни на современном рынке».

Завершилась программа выставки торжественной церемонией 
подведения итогов Всероссийского конкурса ювелиров «Дни лиде-
ров российского ювелирного рынка».

IX Международная выставка ювелирных и часовых брендов «Новый 
Русский Стиль 2010» наглядно продемонстрировала эффективность 
работы участников рынка, ставших партнерами Программы «Ювелир-
ная Россия». В преддверии начала летнего сезона они смогли значи-
тельно повысить рентабельность собственного бизнеса и обеспечить 
своих клиентов востребованной покупателями продукцией. В пави-
льон № 75 приехали давние оптовые партнеры компаний, появились 
на рынке и новые игроки. Причем, как отмечают участники выставки, 
закупочная деятельность в этот раз отличалась особой избирательно-
стью и тщательностью. В результате, объективно оценив перспективы, 
представители российского и зарубежного ювелирного бизнеса сами 
расставили приоритеты: все «якорные» бренды заявили о своей под-
держке выставок медиа-холдинга «РЕСТЭК JUNWEX», организуемых 
в партнерстве с Клубом «Российская Ювелирная Торговля»! 
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конкурсы

Лидеры ювелирного 
рынка России

Брошь «Райская птица».
ТМ «Александрит», г. Кострома. 
3-е место в номинации «Бриллиантовый стиль». 
Автор В. Маленкина, мастер-ювелир Р. Бобков

Кольцо «Улитка и сирень».
Компания «Арт-Ювелир», г. Ростов-на-Дону. 
1-е место в номинации «Модные тенденции». 
Автор И. В. Орехова, 
мастер-ювелир И. В. Бессарабов

Брошь «Ландыш бриллиантовый».
Ювелирная компания Алексея Помельникова, 
Санкт-Петербург. 
1-е место в номинации «Во славу Фаберже», 
посвященной 150-летию со дня рождения 
ювелира М. Е. Перхина

Кольцо «Венецианская фантазия».
Компания «АРТ-ЮВЕЛИР», г. Ростов-на-Дону. 
1-е место в номинации «Драгоценный камень». 

Автор Н. В. Орехова, 
мастер-ювелир И. В. Бессарабов

Кольцо «Аурелия».
Компания «Алмаз-Холдинг», Москва. 

1-е место в номинации «Бриллиантовый стиль». 
Автор А. Теплинская, 

мастер-ювелир Т. Теплинский



июль 2010 | русский ювелир | 11

Художественно украшенное оружие «Трость-стилет».
Компания «Кириллов», г. Павлово. 

2-е место в номинации
 «Калейдоскоп. Материалы. Техника. Идеи». 

Автор и мастер-ювелир В. С. Кириллов

Кольцо «Диадема».
Ювелирный Дом «Александров и К», г. Барнаул. 
1-е место в номинации «Во славу Фаберже», посвященной 
150-летию со дня рождения ювелира М. Е. Перхина. 
Автор и мастер-ювелир О. В. Данько

Броши-подвески «Африка».
Компания «Алмаз-Холдинг», Москва.  
1-е место в номинации «Золотой стиль». 
Автор Н. Теплинская, 
мастер-ювелир С. Величко
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конкурсы

Коллекция нагрудных иконок «Святые покровители».
«МАСТЕРСКИЕ ЮРИЯ ФЁДОРОВА», Санкт-Петербург. 
1-е место в номинации «Культовые произведения». 
Автор Ю. А. Фёдоров

Икона «Святая Троица».
Компания «Ростовская эмаль», г. Ростов. 
1-е место в номинации «Культовые произведения». 
Авторы: А. Ланцевский, С. Разумова, 
мастера-ювелиры: А. Ланцевский, А. Мусленко,
Д. Ланцевская
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конкурсы

Кулон «Саид».
Компания «Золотце», PERASKEVA™. 
1-е место в номинации «Этностиль». 
Автор Л. Ю. Галеева, 
мастер-ювелир М. Колпаков

Кольцо «Богема».
Творческая мастерская «Свят-Озеро», Москва. 
1-е место в номинации «Калейдоскоп. 
Материалы. Техника. Идеи». 
Автор и мастер-ювелир А. Г. Мадатян, 
закрепщик А. Барков

Гарнитур с эмалью «Цветы».
Ювелирно-производственная компания
«Серебро России», п.г.т. Красное-на-Волге. 
3-е место в номинации «Модные тенденции». 
Автор и мастер-ювелир Е. Г. Новиков

Кольцо «Икки» из коллекции «Изделия с душой».
Компания «Саха Таас», г. Нерюнгри. 

3-е место в номинации «Драгоценный камень»

Гарнитур «Острова желаний».
«Уральская ювелирная компания — опт», г. Екатеринбург. 
2-е место в номинации «Драгоценный камень». 
Автор Г. Г. Граханова
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наши поздравления

ТТатьяну Николаевну хорошо знают деятели ювелирного искусства не 
только нашей страны, но и далеко за ее пределами. После окончания 
искусствоведческого отделения МГУ, приняв в конце 1980-х гг. слож-

нейшую по своему качественному и количественному составу коллекцию 
русского ювелирного искусства Оружейной палаты, Татьяна Мунтян при-
ложила грандиозные усилия по ее изучению и популяризации. Искусство 
Фаберже стало делом ее жизни. 

Начало 1990-х гг. совпало с невиданным интересом публики к осмыс-
лению прежде запретного искусства российского придворного ювелира. 
В первой же книге-альбоме «Мир Фаберже» Татьяна Мунтян ввела но-
вые исторические и архивные документы и прекрасные иллюстрации про-
изведений Фаберже (это отличительная особенность кремлевских изда-
ний). В дальнейшем книги по коллекции Фаберже из фондов Кремлевской 
Оружейной палаты выходили из-под пера Татьяны Николаевны регуляр-
но. Карл Фаберже рассматривался уже в контексте окружающей эпохи, 
его великих конкурентов и современников: Сазиков, Болин (Татьяна — со-
автор первой монографии о Болине, 1996), братья Грачевы, Овчинников, 
Хлебников, Лорие и т. д., включая многочисленные московские артели.

Татьяна Николаевне удалось сделать несколько научных открытий, 
в числе которых атрибуция последнего императорского пасхального 
яйца 1917 г. «Созвездие Цесаревича», реабилитация честного имени ди-
ректора Оружейной палаты Д. Д. Иванова, который предпочел умереть 
в 1930 г., но не отдавать кремлевские шедевры на продажу. Запомнились 
ее публикации по каждому из императорских пасхальных яиц из коллек-
ции Кремля и такие книги, как «Пасхальные подарки Фаберже», «Неиз-
вестный Фаберже», прекрасный каталог к выставке Фаберже в Брюссе-
ле (2005), где Татьяна выступила автором проекта и автором — состави-
телем каталога. 

Коллекция Кремля пополнилась при участии Татьяны замечательными 
предметами, в том числе коллекцией из 13 ювелирных предметов из клада 
на Солянке, дом 13 (где проживал директор московского отделения фир-
мы С. Аверкиев), цветочной композицией (из семьи потомков академика 
Тарле), настольными часами в форме сердца и другими раритетами.

Татьяна Мунтян
Валентин Скурлов, историк ювелирного искусства

Вместе с коллекцией Фаберже Татьяна Николаев-
на исколесила весь мир. В Австралии ее лекции по Фа-
берже пользовались огромной популярностью, люди 
приносили старые русские ювелирные вещи для атри-
буции. Однажды, например, принесли обручальное 
кольцо фирмы Сазикова. Была Татьяна и в Китае, и в 
Бельгии, и в Стокгольме, и в Нью-Йорке, и в Лондо-
не, и в Тампере. 

Но главной своей заслугой Татьян Николаевна счи-
тает извлечение на «мир Божий» произведений Фа-
берже и Денисова-Уральского из коллекций про-
винциальных музеев: Омска, Екатеринбурга, Иркут-
ска — и организацию показа их за рубежом. В свою 
очередь, она участвовала в организации турне кол-
лекции произведений Фаберже фонда «Связь Вре-
мен» по российским городам, включая Урал и Сибирь. 
В 2009 г. Татьяна Николаевна стала автором катало-
га к выставке «Фаберже» в Государственном музее 
изобразительных искусств им. А. С. Пушкина. Татья-
на Николаевна преподает, и ее лекции и консультации 
вызывают колоссальный интерес.

Исключительно тщательно и добросовестно эксперт 
подходит к атрибуции вещей Фаберже, рынок кото-
рых, не секрет, наводнен фальшивками. Перу Татьяны 
принадлежит классическая статья «Фаберже и фаль-
шивки». Можно и дальше перечислять достоинства 
этой удивительной женщины, но возможности журна-
ла ограничены. Орден Карла Фаберже к юбилею Та-
тьяны (30 марта 2010 г.) — это лишь малая награда 
неутомимой и талантливой труженице.

В феврале 2010 г. в помещении 
Ленэкспо, в рамках ежегодной 
выставки «JUNWEX Петербург», 
состоялась торжественная церемония 
награждения орденом Карла Фаберже 
старшего научного сотрудника 
Оружейной палаты Московского 
Кремля, хранителя коллекции Фаберже 
Татьяны Николаевны Мунтян за 
выдающиеся заслуги в деле сохранения 
и развития традиций Карла Фаберже 
в российском ювелирном искусстве 
и популяризацию творчества великого 
русского ювелира. Свидетельство на 
вручение знака подписала 19 декабря 
2009 г. Почетный председатель 
Мемориального фонда Фаберже Татьяа 
Федоровна Фаберже. 

Татьяна Мунтян, Татьяна Фаберже на открытии 
выставки «Фаберже» в Стокгольме, 1997 г.  
(Фото: Архив В. Скурлова)
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INHORGENTA, которая проводится с неизменным 
успехом, о чем мы всегда с радостью пишем.

Событием большого значения как для немец-
кой стороны, так и для российской, стало подпи-
сание контракта между компанией «Мессе Мюн-
хен Интернационал» и его официальным предста-
вительством в России «Мессе Мюнхен Консалтинг», 
возглавляемое директором Ларисой Александров-
ной Коваленко, которая зарекомендовала себя с са-
мой лучшей стороны, став надежным другом рос-
сийских ювелирных компаний.

Позицию и задачи немецкой стороны объяснил 
Клаус Дитрих, председатель правления «Мессе Мюн-
хен Интернационал». По его словам: «…представляя  
„Мессе Мюнхен“ во всем мире, мы позволяем не толь-
ко устанавливать контакты, но и поддерживать их на 
должном уровне, расширять. Посещая наши выстав-
ки, участники и посетители быстро находят своего кли-
ента и предлагают ему продукцию, удовлетворяющую 
самый взыскательный вкус». До встречи на выставке 
INHORGENTA с 25 по 28 февраля 2011!

«ИСКУССТВО РЕНЕ ЛАЛИКА»

17 сентября 2010 г. — 10 января 2011 г.
Выставочный зал Успенской звонницы
Музеев Московского Кремля
В 2010 году, объявленном годом России во Франции 

и Франции в России, в Музеях Московского Кремля со-
стоится выставка, посвященная выдающемуся фран-
цузскому художнику, блестящему стилисту Рене Лали-
ку (1860–1945), который с утонченным артистизмом 
воплотил в своих произведениях образ одной из са-
мых романтических эпох в общеевропейской культуре 
и искусстве — стиль ар-нуво.

В выставке принимают участие крупнейшие ми-
ровые и частные собрания, в которых хранятся про-
изведения Рене Лалика. Это музей «Метрополитен» 
(Нью-Йорк), Музей Калуста Гульбенкяна (Лиссабон), 
Датский музей искусства и дизайна (Копенгаген), Му-
зей Ламбине (Версаль, Франция), Музей изящных ис-
кусств (Квимпер, Франция), Государственный Эрмитаж 
(Санкт-Петербург), ГАРФ (Москва) и др.

новости

зАСЛУжЕННый ЮВЕЛИР

10 июня 2010 года на выставке «Мир 
камня» в Конногвардейском манеже состо-
ялось награждение орденом Карла Фабер-
же Юрия Анатольевича Фёдорова, руково-
дителя петербургской фирмы «Юрий Фёдо-
ров». Почетный знак за № 33 был вручен с 
формулировкой: «За выдающийся вклад, 
сохранение и развитие традиций Карла Фа-
берже в российском ювелирном искусстве 
в направлении «религиозное искусство». 
В соответствии со статусом знака Ю. А. Фё-
дорову присвоено звание «Заслуженный 
ювелир». Свидетельство о награждении 
20 апреля 2010 г. в Женеве подписали По-
четный председатель Мемориального фон-
да Фаберже Татьяна Федоровна Фаберже 
и полный кавалер ордена Карла Фаберже 
Валентин Васильевич Скурлов, который и 
вручил заслуженную награду ювелиру. На 
награждении присутствовал председатель 
Совета Союза ювелиров Северо-Запада, ге-
неральный директор компании «Грингор», 
кавалер ордена Карла Фаберже (знак № 4, 
2000 г.)  Александр Сергеевич Горыня.

ДНИ бАВАРИИ В МОСКВЕ

В Москве с 30 июня по 2 июля прошли дни 
экономики Баварии.

В этом году российскую столицу посетила 
самая многочисленная делегация из Бава-
рии — в ее составе более 90 представителей 
промышленных компаний, научных центров 
и финансовых структур. Возглавил делегацию 
государственный министр экономики, инфра-
структуры, транспорта и технологий г-н Мар-
тин Цайль.

Как известно, Германия является ведущим 
деловым партнером России, наши страны 
связывают отношения в различных сферах 
экономики, поэтому для предпринимателей 
были организованы многочисленные встре-
чи, конференции и «круглые столы».

Для ювелирной отрасли наиболее инте-
ресной была встреча с руководителем мюн-
хенского выставочного центра «Мессе Мюн-
хен», исполнительным директором компа-
нии «Мессе Мюнхен Интернационал» Ойгеном 
Эгетенмайром.

«Мессе Мюнхен» одна из 10 крупнейших в 
мире выставочных организаций, ее оборот 
составляет более 200–250 млн евро в год, это 
также одна из самых современных выставоч-
ных площадок, построенных с учетом мак-
симального удобства и комфорта для экспо-
нентов, посетителей и организаторов. Еже-
годно проводится более 20 крупных между-
народных выставок, охватывающих разные 
сферы деятельности, ювелирное сообщество 
России прекрасно знает Мюнхен по выставке 
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Золотая лихорадка на «Р.О.С.ЮВЕЛИРЭКСПО»

В Москве в выставочном комплексе «Сокольники» завершилась 
традиционная ювелирная выставка-продажа «Ювелир-2». 

На выставке были созданы все условия для заключения взаимо-
выгодных контрактов между производителями и потребителями юве-
лирных изделий. По словам организаторов, у «Ювелир-2» две глав-
ные задачи — провести маркетинг рынка, представив новый ассор-
тимент, и осуществить розничные продажи в преддверии «мертвого 
сезона». Анализ спроса позволит производителям доработать новые 
коллекции, которые будут представлены на сентябрьской выстав-
ке здесь же, в Сокольниках. Для посетителей — специалистов отрас-
ли были созданы благоприятные условия: все представители торго-
вых организаций аккредитовывались бесплатно и получили 20%-ную 
скидку для участия в «Ювелир-2011» в Сокольниках. 

В один из дней некоторые участники и посетители выставки смог-
ли почувствовать себя актерами — в павильонах проходили съемки 
третьего сезона полюбившегося зрителям сериала «Глухарь». 

Фото предоставлено ФотоДизайнСтудией «А.Shabelnikov»
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ювелиру на заметку

Е
И снова — здорово!

НАЧАЛО

Есть отрасли, в которых страхование, казалось бы, обязано стать 
повседневной и непреложной практикой, где без страхового по-
лиса невозможно провести ни одну операцию.

И список этих отраслей должны были возглавлять ювелирное про-
изводство и торговля. 

В каком еще секторе экономики существует такое количество ри-
сков на единицу капитальных вложений?   

Десять лет назад казалось, что времена, когда страхование станет 
неотъемлемой частью жизни каждого россиянина, наступят, увы, не 
скоро. Но опыт прошедшего десятилетия показал, что это не так, юве-
лирная отрасль быстро и динамично продвигается к постоянному вза-
имодействию со страховыми компаниями, но происходит это не от гра-
мотного планирования действий или наличия в обществе соответству-
ющих традиций, а от горького опыта потерь. При этом расстраивает 
не столько то, что этот горький опыт есть, а то, что из него не все дела-
ют соответствующие выводы. Отрадно осознавать, что немалую лепту 
в повышение страховой культуры наших ювелиров внесла Страховая 
Компания ювелирной отрасли РФ «БЕЛОКАМЕННАЯ».

ПЕРЕВОзКА, ПЕРЕСыЛКА
Рассказывает первый заместитель генерального директора 

СК «БЕЛОКАМЕННАЯ» Алексей Сергеевич Харитов:
— Слабым звеном в процессе производства и торговли любой юве-

лирной компании является момент транспортировки ценных грузов: 
в виде полуфабрикатов в Пробирную палату, в виде товара контра-
гентам или торговым предприятиям, в виде экспонатов на выставки. 
Это всегда зона особого, другими словами, концентрированного ри-
ска. О бандеролях и посылках, набитых золотыми украшени-
ями, ходят легенды. Все это было бы смешно, если бы не было со-
пряжено с весьма грустными реальными фактами.

Да, ювелиры действительно часто пересылают готовые изделия че-
рез различные предприятия связи  — как государственные, так и част-
ные. И здесь вступает в силу консервативное отношение к непогре-
шимости перевозчиков и универсальности предлагаемых ими услуг. 
А это, как показывает опыт и статистический учет, далеко не всегда 
правда. 

Первый стереотип — «непогрешимость» перевозчика. Не-
зависимо от формы собственности и возраста компании — предпри-
ятия связи, все они позиционируют себя как скоростного, надеж-
ного и при этом экономичного партнера. Однако на всех этих пред-
приятиях работают люди, и человеческий фактор здесь никто не от-
менял. Многие знают о случаях, когда на пути к месту назна-
чения отправленные в посылке украшения превращались 
в листы резаной бумаги, стиральный порошок и другие, от-
нюдь не ювелирного происхождения материалы. Те данные, которыми 
«БЕЛОКАМЕННАЯ» располагает сегодня, позволяют говорить о 

Первый заместитель генерального 
директора СК «БЕЛОКАМЕННАЯ» 
Алексей Сергеевич Харитов
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том, что основную негативную роль, снижающую 
надежность транспортных доставок, играет имен-
но человеческий фактор. Пропажи и вскрытия 
грузов время от времени случаются даже у 
самых уважаемых перевозчиков. На практике, 
как известно, виновниками и выемок и потерь гру-
зоотправлений являются сотрудники перевозчика. 
В некоторых случаях это доверенные лица перевоз-
чика, которым поручается доставка на дальних эта-
пах пересылок. Так ли важно, кому из перевозчи-
ков вы доверили посылку, если в конечном ито-
ге все грузовые потоки стекаются на общий 
почтовый терминал и обеспечить персональный 
контроль за вверенным вами грузом не представ-
ляется возможным? К тому же в отдаленные ре-
гионы страны доставку грузов осуществля-
ет только почта России — по разветвленно-
сти сети у нее нет да и не может быть конкурентов. 
И перевозчики частенько передоверяют финишную 
доставку отправлений рядовому почтовому отделе-
нию. Так что вопрос сохранности грузов нужно ре-
шать не в плоскости — кому доверить, хотя это и 
важно, а с точки зрения максимального снижения 
потенциальных рисков. 

На сегодняшний день единственно верным решени-
ем может быть — застраховать отправляемый груз.

Второй стереотип  — «универсальность» 
предлагаемых услуг. Цена может отличаться, 
но слова представителя предприятия связи о том, 
что «всё застраховано» действуют гипнотически, 
и далее ювелиры не вникают, что же «ВСЁ» и кем 
«ЗАСТРАХОВАНО» и где же все это прописано. 
Довольно часто при оформлении посылки отправи-
теля уверяют в том, что в стоимость тарифа пере-
возчика включена страховка. Многих эти уверения 
вводят в опасное заблуждение. На самом деле пе-
ревозчик страхует не сам груз, а свою ответ-
ственность перед третьими лицами. А это 
значит, что получить страховую выплату можно бу-
дет, лишь доказав вину перевозчика, что достаточно 
сложно. Тем более что любые форс-мажорные об-
стоятельства, не зависящие от перевозчика, не бу-
дут являться страховыми событиями по своей сути. 

Клиенты «БЕЛОКАМЕННОЙ», которые впер-
вые сталкиваются с этим видом страхования, с 
удивлением узнают, что в процедурах отправления и 
приема застрахованных грузов есть немало важных, 
хотя и очень простых правил.

К примеру, мало кто акцентирует внимание на 
том, что целостность, вес, соответствие упа-
ковочного материала посылки необходимо 
тщательно проверять до того момента, 
как в квитанции будет поставлена подпись 
о получении.

Казалось бы, правило простое, но, как показыва-
ет опыт, не для всех очевидное. Хотя его несоблюде-
ние не позволяет предъявить претензии к перевозчи-
ку и доказать факт наступления страхового события.

Страховщики тщательно инструктируют сво-
их клиентов обо всех тонкостях транспортиров-
ки и о методах общения с перевозчиками. Преду-

прежден, значит вооружен, справедливо считают 
в «БЕЛОКАМЕННОЙ». Один из главных пока-
зателей искренности перевозчика — наличие 
(или отсутствие) в счете оплаты страхово-
го взноса суммы НДС. Поскольку страхование не 
облагается НДС, наличие этого налога  — по-
казатель, что оплачена не страховка, а не-
кий «абстрактный» дополнительный сбор. 
Это должно вызывать вопросы.

А если этот налог в счете не фигурирует, возника-
ет другой закономерный вопрос: страховка опла-
чена  — где же хоть какой-то подтверждаю-
щий документ?

Кроме того, страховые тарифы, рассчитанные и 
отработанные в страховой компании, зачастую го-
раздо ниже «страховых» тарифов, предлагаемых 
перевозчиком. 

Так не лучше ли доверить страхование грузов тре-
тьей, независимой, стороне? Тем более что в стра-
ховом покрытии, предлагаемом страховщиком, 
прописана ответственность «За все риски».

бАНАЛЬНО, НО 
АКТУАЛЬНО

— Первый риск, — продолжает А. С. Хари-
тов, от которого решают застраховаться ювелиры, 
специализирующиеся на розничных продажах, — 
ограбление. 

Печальная милицейская статистика фиксиру-
ет стабильно растущее число краж и нападений на 
ювелирные магазины.

Разумеется, грабителей мало интересует наличие 
у магазина страхового договора. Но почему-то на 

Финансовый  директор СК 
«БЕЛОКАМЕННАЯ» Александр 
Андреевич Войтович
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деле оказывается, что в застрахованные ма-
газины воры наведываются гораздо реже.

Почему? Да потому, что перед заключением до- 
говора страховая компания обговорит с клиентом 
все тонкости правил безопасности, выдаст перечень 
рекомендаций, выполнение которых поможет обе-
спечить магазину надежную защиту.

Придут грабители в магазин, оснащенный бро-
нированными дверями и крепкими решетками, ка-
мерами наблюдения и внушительной охраной? Или 
предпочтут ювелирную лавку, притулившуюся на 
рынке между лотком с картошкой и секцией мягких 
игрушек?

Ответ очевиден.
Кстати, вложения в безопасность предприя-

тия выгодны вдвойне: и потому, что гарантируют 
стабильную работу, и потому, что максимально сни-
жают страховой тариф — чем меньше рисков, тем 
меньше придется платить за страховку.

А пожары, затопления, аварийные ситуации в 
коммунальных системах и прочие неприятности 
тоже ведь никто не отменял. Даже если в магазине, 
находящемся на первом этаже жилого дома, будет 
идеально соблюдаться техника безопасности, кто 
поручится, что у соседей сверху не прорвет 
трубу или не взорвется бытовой газ?

Ювелирные изделия могут пройти испытания 
огнем и водой, но вот ремонт, в который было 
вложено столько времени, души и денег, не устоит 
под натиском коммунальных стихий. Значит, нуж-
но страховать не только продукцию, но и интерье-
ры, торговое оборудование, освещение — все то, 
во что придется вкладывать деньги при восста-
новлении.

Если постараться, то каждый читающий эти стро-
ки легко припомнит с десяток рисков, которые мо-
гут омрачить безоблачную картину прибыльной ра-
боты ювелирного предприятия.

Отличить истинные риски от мнимых — 
творческая задача, стоящая перед страхо-
вой компанией и клиентом.

Наверное, проще всего попытаться всучить кли-
енту толстый список возможных страховых случаев 
и убедить в необходимости застраховаться от всего, 
включая нападение НЛО.

Но в «БЕЛОКАМЕННОЙ» уверены, что истин-
ное искусство страховщика состоит в том, чтобы 
сэкономить деньги клиента и сосредоточить уси-
лия не на выдумывании мифических рисков, а на 
создании дифференцированного страхового паке-
та, в котором будут учтены индивидуальные осо-
бенности конкретной компании. В конце концов, 
именно такой подход оказывается наиболее при-
емлемым не только для клиента, но и для страхо-
вой компании, строящей свое финансовое благо-
получие не на разовой прибыли, а на стабильном 
сотрудничестве со все возрастающим числом по-
стоянных клиентов.

Чем больше вопросов клиент задает до подписа-
ния договора, тем меньше претензий и обид у него 

возникает потом. Поэтому здоровая любознатель-
ность здесь очень приветствуется. Тем более что по-
знания в области страхования у некоторых клиентов 
весьма невелики.

По словам финансового директора СК  
«БЕЛОКАМЕННАЯ» Александра Андреевича 
Войтовича, большинство потенциальных кли-
ентов даже не подозревают ни о налоговых 
льготах, связанных со страхованием, ни об 
истинных размерах страховых ставок.

Победить предрассудки и негативный опыт, по-
лученный в других видах страхования (например, 
ОСАГО), непросто, но возможно. Реальные вы-
платы по страховым случаям — лучшая рекла-
ма. «БЕЛОКАМЕННАЯ» реально выплачивает 
компенсацию по своим договорам. Даже если это 
очень крупные суммы — в таких случаях страховая 
компания делит ответственность с международны-
ми перестраховщиками. Это общемировая прак-
тика, позволяющая компаниям всегда отвечать по 
обязательствам перед каждым клиентом.

Ювелирный мир тесен. Любая информа-
ция здесь расходится быстро, а репутация 
зарабатывается десятилетиями. Своей ре-
путацией «БЕЛОКАМЕННАЯ» по праву гордит-
ся. Клиенты, выбравшие для себя эту компанию, 
ценят ее за гибкую политику и индивидуальный 
подход, щепетильную заботу о конфиденциаль-
ности и за стремление максимально снизить вре-
менные затраты на оформление необходимой до-
кументации.

Как показывает опыт, именно необходимость 
оформления множества бумаг зачастую мешает ру-
ководителям предприятий и магазинов приступить 
к процессу страхования. Хотя на самом деле боять-
ся нечего — страховая стоимость для мага-
зинов определяется по средней остаточной 
стоимости за полгода.

В последующем любые серьезные изменения 
оформляются дополнительными соглашениями — 
специалист компании всегда в курсе дел своих кли-
ентов.

Чтобы узнать это, достаточно позвонить в компа-
нию или зайти на ее сайт — многие вопросы и со-
мнения уйдут после обстоятельного разговора со 
страховщиком.

В «БЕЛОКАМЕННОЙ» отсутствует бумаж-
ная волокита. Ускорить документооборот помо-
гают специальные компьютерные программы, 
разработанные компанией специально для сво-
их клиентов. Например, рассчитать стоимость 
страховки каждый клиент может самостоятель-
но — приятно узнать, что ставка составляет все-
го 0,05–0,5 процента от страховой суммы. А при 
страховании ювелирных посылок есть возмож-
ность, не выходя из офиса, оформлять и пе-
ресылать страховщику все документы, свя-
занные с транспортировкой грузов, — уже давно 
апробирована специальная программа, и работа-
ет она без сбоев.
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ЧТО С ВыСТАВКОй?..
А теперь позвольте небольшое отступление, 

некую наглядную иллюстрацию положения дел со 
страхованием на примере выставочной деятель-
ности.

Ювелиров в наивности никак не упрекнешь, но 
именно на выставках проявляемые ими доверчи-
вость и легкомыслие, мягко говоря, удивляют. 

А как иначе назвать ситуацию, при которой со-
лидные фирмы по пять раз в году отправляются на 
различные выставочные площадки, не обременяя 
себя необходимостью застраховаться?

Обещали, что в организационный взнос включе-
на стоимость страховки? Отлично. Но кто-нибудь 
хоть раз видел этот договор, читал его, убе-
дился в том, что там оговорена защита именно его 
имущественных интересов, получил, наконец, на 
руки персональный страховой договор?

И никого не смущает то обстоятельство, 
что экспоненты, предлагающие скромные 
буклеты и книги, и фирмы, торгующие брил-
лиантами и эксклюзивными украшениями, 
заплатили за страховку одинаковую сумму! 

Если внимательно прочитать документы, то ока-
жется, что материальной ответственности за иму-
щество экспонентов никто не несет, а страховка за-
щищает лишь само здание выставочного павильона.

Даже стражи порядка, в изобилии присутствую-
щие на любой выставке, охраняют именно порядок, 
но никак не собственность участников выставки. 
На ближайшей выставке поинтересуйтесь — 
кто и от чего застраховал вас в коллектив-
ном порядке. И, быть может, окажется, что «вы-
брошенные» деньги вполне сопоставимы с сумма-
ми, которые пришлось бы заплатить за полноцен-
ное страхование.

Между тем специалисты «БЕЛОКАМЕННОЙ» 
постоянно курируют выставочную деятельность 
своих клиентов. Учитывается все: и статус выстав-
ки, и репутация ее организаторов, и уровень служ-
бы безопасности.

Случается, что страховщики рекомендуют отка-
заться от поездки на тот или иной форум или сове-
туют не брать с собой дорогостоящих изделий. Ну а 
если поездка все-таки намечается, то наличие стра-
ховки станет гарантией того, что при наступлении 
страхового случая потери компании будут компен-
сированы.

ИТОГ
Вероятность наступления страхового события — 

это всего лишь вероятность. Но она, увы, присут-
ствует всегда. И от нее, к счастью, можно за-
страховаться.

По мере того как страхование будет становить-
ся частью жизни каждого из нас, придет понимание, 
что наличие страхового договора — это возмож-
ность уверенно смотреть в будущее. Если пробле-
мы неизбежны, важно знать, что противостоять им 
не придется в одиночку.

22 июня 2010, Москва. 
СК «БЕЛОКАМЕННАЯ», страховая 
компания ювелирной отрасли 
РФ, подвела итоги первых 
пяти месяцев и сообщила 
об основных результатах 
принятых мер на повышение 
конкурентоспособности бизнеса 
компании.
«За этот период работы мы 
достигли серьезных результатов 
по основным направлениям 
нашей деятельности. Разработка 
новых продуктов, оптимизация 
действующих и полное 
взаимопонимание с нашими 
основными партнерами 
обеспечивают стабильность 
нашего бизнеса, эффективное 
управление и способность 
быстро реагировать на 
меняющуюся экономическую 
ситуацию. Результаты, которых 
мы намерены достичь к концу 
текущего года, позволят нам 
не только увеличить страховой 
портфель, но и закрепить за 
собой статус самой динамичной и 
эффективной страховой компании 
в ювелирной отрасли»,  — отметил 
Алексей Сергеевич Харитов, 
первый заместитель генерального 
директора СК «БЕЛОКАМЕННАЯ».
«В работе с клиентами 
приоритетными направлениями 
стали увеличение объемов 
продаж страховых продуктов 
непосредственному пользователю, 
повышение качества продукта и 
страховых услуг, освоение новых 
рынков и поиск новых клиентов. 
По итогам первого квартала 
финансовые составляющие 
выполнены на сто двадцать 
семь и три десятых процента. 
Стратегическая цель компании — 
увеличение доли продаж 
конечным потребителям, которую 
к концу года планируется довести 
до семидесяти пяти процентов от 
общего объема продаж вместе 
со страховыми брокерами»,  — 
сообщил пресс-службе Александр 
Андреевич Войтович, финансовый 
директор СК «БЕЛОКАМЕННАЯ».
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Платиновый
ювелирный рынок Китая

ВОпределение брутто-спроса в ювелирном секторе

В предыдущие годы наша компания «Джонсон Матти» фиксировала 
в ювелирном секторе только нетто-спрос на металлы платиновой 
группы. При низких объемах рециклирования это было оправдан-

но — показатели отвечали состоянию рынка. В то же время в последние 
годы на рынках Китая и Японии увеличились объемы рециклирования, 
что закамуфлировало реальные тенденции закупок металла потребите-
лями и производителями. В этой связи мы перешли на фиксацию спро-
са в брутто-показателях, представляющих суммарный объем закуплен-
ного металла производителями из любых источников, переработанного 
в ювелирные изделия, плюс любое увеличение складских запасов непе-
реработанного металла во всех секторах промышленности. Показатели 
рециклирования: объемы металла, утилизированного из вторичных юве-
лирных изделий и из любых оптовых и розничных запасов, возвращенных 
на переработку, — теперь фиксируются отдельно.

Для понимания состояния этого рынка необходимо пояснить особен-
ности производства и причины изменения складских запасов в отрасли.

Потребительский спрос — цена

Закупки платиновых ювелирных изделий потребителями в 2009 
году значительно увеличились. Рост экономики Китая закрепил пози-
тивные настроения потребителей. Шанхайская биржа была особен-
но активна в первые две трети 2009 года, что подкрепляло представ-
ление населения о росте личного благосостояния. Рост цен на недви-
жимость тоже укреплял этот «фактор комфорта», что вело к росту по-
требительских расходов.

В то же время спрос на платину увеличился в большей степени, чем 
могло бы произойти только от этого эффекта. Простые платиновые 
ювелирные изделия (т. е. изделия, которые не содержат драгоценных 
или полудрагоценных камней) оцениваются в Китае по весу в юанях за 
грамм. В обычный год эта розничная цена, которая ясно указана в боль-
шинстве ювелирных магазинов, будет двигаться в соответствии с изме-
нениями цены на сырую платину. Например, в первой половине 2008 
года рост цены на платину привел к увеличению розничных цен на пла-
тиновые ювелирные изделия до самых высоких уровней, что негативно 
сказалось на потребительском спросе из-за снижения доступности из-
делий. Многие представители розницы медленно снижали цены в 2009 
году, так как они усредняли стоимость металла в существующих запасах. 

Высокий спрос со стороны потребителей, активное производство 
и создание складских запасов сырья и готовой продукции привели 
в 2009 году к рекордно высоким показателям на рынке платиновых 
ювелирных изделий Китая. 2009 год был исключительным для 
платиновой ювелирной промышленности Китая — брутто-спрос вырос 
с 33 тонн до рекордных 64,7 тонны. Этому способствовали снижение 
цен на платину и бурное развитие национальной экономики, при этом 
реальная картина — более сложная, определенную роль играла 
также мотивация потребителей, производителей, розницы и опта.
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Соответственно, несмотря на падение цен на сырье-
вой металл, розничные цены следовали этой тенден-
ции с запозданием. В ряде городов розничные цены 
продолжили падение даже при росте цен на плати-
ну во второй половине 2009 года. Эти более низкие 
розничные цены повысили доступность платины по 
сравнению с предыдущим годом и высвободили отло-
женный спрос с резким всплеском закупок потреби-
телями. Это также способствовало росту спроса на 
импортные высококачественные легковесные плати-
новые цепи из Японии, что позволило увеличить про-
изводственный спрос на платину в Японии.

Потребительский спрос — платина 
и золото

Сокращение ценовой разницы между золотом и 
платиной также способствовало росту спроса на 
платину в прошлом году. В условиях роста цен на 
золото в 2008 году при падении цен на платину раз-
ница в цене между двумя металлами сократилась. 
Хотя рынок золотых ювелирных изделий продолжа-
ет оставаться намного более емким, чем рынок пла-
тиновых украшений, это способствовало росту при-
влекательности платины для ряда потребителей с 
соответствующим увеличением спроса на металл.

Указанную тенденцию можно было четко просле-
дить в ассортименте ювелирных изделий с драго-
ценными камнями в розничных магазинах. В 2007 и 
2008 годах росло количество изделий из белого зо-
лота, так как розница предпринимала усилия по со-
хранению объема продаж при росте цен на плати-
ну и бриллианты. Стоит отметить, что белое золо-
то менее популярно, чем платина. Таким образом, 
при падении цены на платину розница легко верну-
лась к созданию больших запасов платины за счет 
белого золота. Потребители также стали охотно по-
купать платину по этим более приемлемым ценам, 
вместо того чтобы переходить на более дешевое бе-
лое золото.

Потребительский спрос — рост 
и падение цен

При явно выраженном позитивном влиянии сни-
жения цен на платину на доступность и спрос на ме-
талл долгосрочные последствия от изменения цен и 
их волатильности на отношение потребителей к пла-
тине более сложные. В Китае ювелирные изделия из 
драгоценных металлов являются как украшениями, 
так и объектами инвестиций. Хотя рост цен на плати-
ну снижает доступность этих изделий, они становят-
ся более привлекательными для инвестиций. В опре-
деленной степени рост цен на металл подкрепляет 
представление об изделиях из драгоценных метал-
лов как объекте тезаврации при одновременном уве-
личении их стоимости. Для ряда потребителей рост 
цен на платину в 2009 году в этой связи явился пози-
тивным фактором, способствуя увеличению закупок. 
Для других быстрое падение цен на платину в 2008 
году могло, вероятно, привести к недоверию к цен-
ности металла в будущем. Баланс этих двух противо-
положных тенденций непросто оценить, однако та-
кое противоречие демонстрирует сложность потре-
бительских предпочтений на этом рынке.

Потребительский спрос — 
календарные даты

В 2009 году росту потребительских закупок способ-
ствовали и даты китайского календаря. В январе на-
чался год быка, в нем было две весны (это число может 
варьироваться в связи с различиями между началом 
китайского Нового года и началом весны), и он был 
чрезвычайно благоприятен для свадеб (стоит, одна-
ко, отметить, что часть этих свадеб приходилась на год 
быка по китайскому календарю, но на 2010 календар-
ный год, поэтому они увеличивают показатель спро-
са за 2010 год, а не за 2009-й). 9 сентября 2009 года 
также было очень много свадеб, так как число 9 счита-
ется счастливым: 09.09.09 в этой связи был особенно 
благоприятным днем для свадеб. В Китае растет так-

Девид Джолли, 
компания 
«Джонсон 
Матти»
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же значение дат западного календаря. Повышается по-
пулярность Дня Святого Валентина, он теперь являет-
ся одним из основных для закупок в Китае, так же как 
китайский Новый год, Рождество, майские и октябрь-
ские национальные праздники. В 2009 году День Свя-
того Валентина пришелся на субботу, и розница отме-
тила чрезвычайно высокие объемы продаж, которые и 
так уже были на высоком уровне.

Спрос производителей

В условиях роста спроса со стороны потребителей 
и увеличения складских запасов розницы и оптовиков 
спрос со стороны производителей в 2009 году также 
значительно увеличился. В различные периоды года 
латентный спрос: объемы ювелирных изделий, кото-
рые производители могли бы продать, — был выше, 
чем их производственные мощности. Часть компаний 
осуществила переориентацию производства на вы-
пуск платиновых ювелирных изделий вместо бело-
го золота и палладия. Почти каждый производитель 
нарастил производственные мощности, нанял боль-
ше персонала, в ряде случаев инвестировал в более 
крупные производственные помещения.

Слабые показатели выпуска других товаров в Юж-
ном Китае для экспорта — в связи с мировой экономи-
ческой рецессией — контрастировали с ростом при-
былей от платиновых ювелирных изделий как по объ-
ему, так и по норме прибыли на изделие. Такое поло-
жение стимулировало дополнительные инвестиции в 
этот сектор, и в ювелирное производство пришли но-
вые компании. Увеличение конкуренции стимулирова-
ло улучшение дизайна и качества ряда ювелирных из-
делий, при этом производители стали выпускать в про-
мышленных объемах платину 999 (99,9% платины в 
сплаве), стараясь дополнительно нарастить прибыли.

Изменения в запасах готовых 
ювелирных изделий

В 2009 году производственный спрос дополнительно 
вырос в связи со значительным увеличением рознич-
ных и оптовых складских запасов готовой платиновой 
ювелирной продукции в Китае, что привело к повыше-
нию брутто-спроса более быстрыми темпами по срав-
нению с потребительскими закупками. Как отмечалось 
выше, предпочтение потребителей платины по сравне-
нию с белым золотом стимулировало увеличение коли-
чества витрин, предоставленных под платиновые юве-
лирные изделия в рознице, за счет белого золота, что 
привело к созданию определенных складских запасов 
у розницы. Рост складских запасов бескаменных юве-
лирных изделий наблюдался также во всей промыш-
ленности. Оптовики увеличили запасы готовых юве-
лирных изделий, чтобы поймать волну высокого спроса 
со стороны розницы. В универмагах, на которые при-
ходится большая часть продаж ювелирных изделий в 
Китае, магазины начисляют процентную комиссию от 
оборота индивидуальных арендаторов. Высокая цена 
на золото и хорошие уровни продаж ювелирных изде-
лий в целом убедили крупные универмаги предоста-

вить больше площадей ювелирам. Можно спорить о 
том, насколько это привело к росту продаж платины, 
однако это точно увеличило объемы складских запасов 
во всей индустрии. Доступность кредитов бизнесу так-
же способствовала тому, что индивидуальные рознич-
ные торговцы добавляли новые точки продаж помимо 
имеющихся магазинов в крупных городах или выходи-
ли в меньшие и менее богатые города. Даже в малень-
ком магазине, возможно, требуется 50 унций или боль-
ше платины в виде первичного складского запаса, а в 
крупных магазинах требуется гораздо больше металла 
для заполнения витрин. Хотя китайский рынок еще не 
насыщен по числу ювелирных магазинов на душу насе-
ления, увеличение количества точек розничных продаж 
по сравнению с 2009 годом замедлилось. Не наблюда-
ется также дополнительных признаков роста складских 
запасов по причине вытеснения платиной других драго-
ценных металлов на витринах в рознице, и есть опреде-
ленные индикаторы снижения темпов создания склад-
ских запасов в связи с недавним ростом цен на платину.

Изменения в складских запасах  
непереработанного металла

Производители, розница и оптовики отреагировали 
на рост цен на платину в последние годы минимизацией 
объемов металла, находящегося у них в виде сырья, или 
готовой продукции, или в незавершенном производстве. 
К моменту достижения ценами пиковых значений в се-
редине 2008 года эти складские запасы, вероятно, упали 
до минимума. По мере снижения цен производители за-
купили больше металла для восстановления складских 
запасов в конце 2008 года и начале 2009-го. Для увели-
чения выпуска готовой продукции производителям по-
требовалось больше оборотного металла. Многие про-
изводители стараются держать складские запасы на не-
изменном стоимостном уровне в юанях, и в этой свя-
зи представляется, что пятидесятипроцентное падение 
цены на платину резко сказалось на объемах металла в 
складских запасах в физической форме. Новые произ-
водители, начинавшие выпуск продукции в Китае в про-
шлом году, также закупили значительные объемы ме-
талла для запуска производства. Создание складских за-
пасов на уровне розницы, оптовиков и производителей 
добавило в 2009 году дополнительные объемы спроса в 
несколько сотен тысяч унций платины.

Прогноз спроса на 2010 год

При сохранении благоприятного состояния китай-
ского рынка платиновых ювелирных изделий в 2010 
году нереалистично ожидать еще одного года беспре-
цедентно высокого спроса. Факторы, приведшие к соз-
данию крупных складских запасов в 2009 году, вряд ли 
повторятся. Недавний активный рост цен на сырье на-
чал сказываться на доступности платиновых ювелир-
ных изделий, и имеется ряд ранних признаков сниже-
ния складских запасов в начале 2010 года. Это указы-
вает на то, что при возможном сохранении спроса на 
высоком уровне в исторической перспективе он вряд 
ли достигнет в текущем году высот 2009 года.



июль 2010 | русский ювелир | 29

представляем

ВВ2004 году в стенах Часового завода «Ника» были выпущены пер-
вые пять моделей ювелирных часов. Прошло всего шесть лет, и ас-
сортиментный ряд компании значительно расширился. Он вклю-

чает в себя уже более 1000 моделей золотых и серебряных часов са-
мых разнообразных стилей и направлений, лимитированную коллекцию 
часов-скелетонов «СОБРАНИЕ», а также серию ювелирных аксессуа-
ров (декоративных и часовых браслетов и монет).

Сегодня «Ника» открывает новое направление по производству  бизнес-
аксессуаров — письменных принадлежностей, выполненных из серебра 
925 пробы. Согласитесь, это вполне логичное продолжение успешной 
стратегии компании. Ведь в определенный период своей жизни почти каж-
дый производитель приходит к пониманию того, что модельный ряд уже до-
статочно сильно расширен, ассортимент обновляется два раза в год, мак-
симальное присутствие на рынке обеспечено, и тогда… в поисках возмож-
ностей для развития открывается новое направление! Разница лишь в том, 
что для одних компаний этот период наступает раньше, для других — поз-
же… Для «Ники» следующий и очень важный этап развития уже наступил. 

По мнению учредителей компании «Ника», производство ювелирных 
письменных принадлежностей на сегодняшний день — это перспектив-
ное направление. Новая продукция «Ники» несомненно будет пользо-
ваться широким спросом. И яркое тому подтверждение — быстро расту-
щий рынок деловых статусных вещей и аксессуаров. При этом в компании 
уверены, что такой элегантный бизнес-аксессуар привлечет внимание не 
только представительниц прекрасного пола, более трепетно относящихся 
к своему имиджу, но и мужчин. Именно поэтому, создавая первые коллек-
ции письменных принадлежностей, «Ника» пыталась учесть психологи-
ческие особенности, предпочтения и запросы каждой целевой аудитории.

«Акцент», «Персона», «Эстетик», «Концепт», «Классик», «Вдохно-
вение» — шесть коллекций и шесть разных характеров и настроений. 
Строгие и лаконичные, отличающиеся монолитностью внешнего облика, 
легкие и изысканные, представляющие собой настоящее олицетворение 
утонченности и элегантности… Эти бизнес-аксессуары станут отражени-
ем неповторимой индивидуальности их владельца.

Письменные принадлежности марки «Ника» выполнены из серебра 
925 пробы и декорированы бриллиантами и фианитами. В них соедине-
ны традиционное ювелирное мастерство и новейшие технологии: они из-
готовлены с применением двух методов — механической гравировки и 
гильоширования. Ювелирные ручки и карандаши марки «Ника» — это 
идеальное сочетание актуального и лаконичного дизайна, функциональ-
ности и эргономичности.

безупречная линия 
письменных принадлежностей: 

НОВОЕ НАПРАВЛЕНИЕ ОТ КОМПАНИИ «НИКА»
Создать успешно функционирующую компанию, 
представляющую свою продукцию в более чем 7000 
магазинах по всей России и ускоренными темпами 
развивающую новые направления, всего за семь лет?! 
Действительно, в это мало кто может поверить, но 
часовая компания «Ника» своим собственным примером 
доказала, что любая заветная цель достижима! И это 
вовсе не удивительно — чего еще можно ожидать от 
предприятия, названного в честь древнегреческой 
богини победы?.. 

Драгоценная ручка от компании «Ника» 
достойна того, чтобы стать вашим 
неразлучным спутником, способным 
сберечь самые драгоценные мгновения! 
Цените время и тех, кто рядом с вами!
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Автор

ННет никаких сомнений, что когда речь заходит 
о вдохновляющей и инновационной составля-
ющих ювелирного дизайна, то в этом трудно 

превзойти итальянцев. Можно сказать, что итальян-
ские ювелиры на протяжении веков правили миром.

Но в последние годы им пришлось иметь дело с по-
стоянно возрастающей конкуренцией со стороны Ки-
тая. К тому времени, когда «китайскую угрозу» стали 
воспринимать всерьез и начали задумываться о том, 
что нужно предпринять ювелирной промышленности 
Италии для восстановления status quo, пришел миро-
вой финансовый кризис, а вместе с ним и очередной 
виток проблем — неумолимый рост цен на золото, 
резкое падение продаж вследствие уменьшения рын-
ков сбыта. Данные организаторов торговой ярмарки 
VicenzaOro свидетельствуют о том, что объем экспор-
та Италией ювелирных украшений на главные рынки 
сбыта в прошлом году сократился на 20–30%.

И перед ювелирных дел мастерами как никогда 
остро встал вопрос о том, как вернуть рынок. 

Всем известно, что любые часы, произведенные в 
Швейцарии, обычно имеют маркировку Swiss Made, 
и этот знак пользуется солидной репутацией во всем 
мире. Почему бы не применить опыт швейцарских 
часовщиков в ювелирном производстве? Лучано Би-
гатти, координатор Службы европейских националь-
ных ювелирных изделий считает, что все европей-
ские украшения нуждаются в защите. Так возникла 
идея маркировать европейские украшения клеймом 
«Made in...», а итальянские товары соответственно 

Made in Italy
«Made in Italy». Предполагается, что бренд «Сдела-
но в...» позволит потребителям всего мира отличить 
качественный европейский продукт от более деше-
вой импортной продукции из стран Азии, особенно 
из Китая. В эпоху глобализации, когда практически 
любую информацию можно получить в течение не-
скольких секунд, ювелирные изделия в итальянском 
стиле продаются во всех концах света, но они не обя-
зательно произведены в Италии, не обязательно и 
то, что эта страна является родиной их дизайна.

— Нам необходимо повысить качество европей-
ского дизайна и объяснить, что качество имеет опре-
деленную стоимость. Мы хотим подчеркнуть тот 
факт, что европейский продукт и импортный, в пер-
вую очередь азиатский, имеют абсолютно разные за-
траты, — говорит Лучано Бигатти. «Сделано в…» не 
подразумевает непременного продолжения «…Ита-
лии», речь идет обо всех странах Европейского со-
юза. В этом заключается сложность разработки все-
объемлющей стратегии защиты Европы от импорт-
ных товаров — ведь ювелирные изделия всего лишь 
одна категория из обширного списка товаров, на ко-
торые должна распространяться данная маркировка.

Бигатти подчеркнул, что он и его организация вы-
ступают не против импорта, а просто хотят добить-
ся равных условий для всех участников рынка, а так-
же развить торговлю между Европейским союзом и 
США, Китаем и Индией.

Кризисы приходят и уходят, они, как правило, 
краткосрочны, если сравнивать их со временем, ко-
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анализ рынка

Made in Italy
торое требуется для восстановления экономики. 
Первые месяцы 2010 года показали слабые сигна-
лы перемен к лучшему, но эти сигналы пока слиш-
ком неустойчивы — для восстановления ювелирной 
промышленности до докризисного уровня предстоит 
пройти еще долгий путь. 

Тем не менее наиболее важный, а на самом деле 
единственный вопрос, стоящий сейчас перед итальян-
ской ювелирной промышленностью, — как возродить 
некогда великую марку. В истории есть немало приме-
ров того, как зажигаются и гаснут звезды известных 
некогда брендов. В эпоху значительных культурных и 
экономических перемен, свидетелями которых мы яв-
ляемся, Италии как никогда важно закрепить в созна-
нии быстро меняющегося мира, что именно она явля-
ется ведущим мировым производителем элегантной 
продукции утонченного дизайна и родиной великих 
ювелирных брендов. Миллионы людей во всем мире 
заинтересованы в качественных европейских ювелир-
ных изделиях, и ювелиры настроены на развитие, с 
тем чтобы вовлечь в свою орбиту большее количество 
рынков. Итальянский экспорт нуждается в поиске но-
вых клиентов, он не может полагаться исключитель-
но на традиционные рынки сбыта. Необходимо идти 
туда, где есть покупатели: в Бразилию, Россию, Ин-
дию, Китай, Мексику, Ближний Восток, где экономи-
ческий рост восстанавливается более быстрыми тем-
пами, чем в Европе и США. 

Но Италия оказалась между молотом и наковаль-
ней: она имеет дело с конкурентоспособной китай-

ской безжалостной машиной, а когда Италия пока-
зывает, что она может конкурировать с Китаем, ее 
экспорт просто перекрывается заградительными по-
шлинами. В ситуации, когда растет не только цена на 
золото, но и таможенные пошлины, итальянские из-
делия становятся неконкурентоспособными по срав-
нению с продуктом местных производителей.

КАК РЕшИТЬ ЭТОТ 
ВОПРОС? 

Конечно же, необходимо лоббирование снижения 
импортных тарифов на ключевых для Италии рын-
ках, таких как Китай и Соединенные Штаты. Но это 
не все — необходимо вводить инновационные стра-
тегии маркетинга, одной из которых и является введе-
ние марки «Сделано в Италии». Конечно же, вопло-
тить эту стратегию в жизнь не так просто, как кажет-
ся. Такой маркой можно лишь сопровождать изделия, 
полностью изготовленные на территории Италии. 
А как быть с изделиями, которые изготавливаются из 
многих составляющих и не все из них возможно про-
извести в стране? И  это лишь первый вопрос из длин-
ного списка. Нужно не только учесть всевозможные 
проблемы, обсудить их, но и достигнуть соглашения со 
всеми странами Европейского союза. Бренд «Сделано 
в Италии», входящий в более широкий бренд «Сде-
лано в Европейском союзе», по замыслу родоначаль-
ников этой идеи должен стать инструментом интел-
лектуальной собственности, который нужно ревниво 
охранять: ведь далеко не каждый желающий сможет 
им воспользоваться. Для того чтобы стать владельцем 
заветной маркировки, компании необходимо отвечать 
нескольким требованиям. Она должна выстроить соб-
ственный бренд, прежде чем сможет воспользовать-
ся маркировкой «Сделано в Италии». В этом и за-
ключается трудность — найти сейчас деньги, и нема-
лые, чтобы вложить их в создание собственного брен-
да, могут позволить себе немногие. Нужны большие 
инвестиции в маркетинг, рекламу, позиционирование 
имиджа компании. Но для того чтобы бренд «Сдела-
но в Италии» не превратился в пустышку, а имел цен-
ность в глазах покупателя, он (покупатель) должен 
быть уверен в качестве и уникальности продукта, мар-
кированного этим словосочетанием. По словам веду-
щего итальянского дизайнера ювелирных украшений 
Роберто Коина, покупатель, приобретая товар опре-
деленной стоимости, хочет выглядеть королем. «Чем 
более уникальными вы сделаете ваши украшения, тем 
более активно их начнут покупать, поскольку клиен-
тура высокого уровня хочет более уникального това-
ра, чем когда-либо». Потому и изделия с маркировкой 
«Сделано в Италии», наверное, ждет успех. Пусть 
экономическая ситуация сейчас не на стороне ита-
льянцев, но это временное явление. Для народа, со- 
здававшего украшения на протяжении 3000 лет, вре-
мя, которое потребуется для нового «Возрождения» в 
ювелирной промышленности путем разработки и реа-
лизации бренда «Сделано в Италии», может оказать-
ся лишь маленькой вспышкой на долгой и вдохновля-
ющей диаграмме жизни…
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особое мнение

Р. Ю.: Эксклюзивные договоры поставок 
на определенную территорию как 
возможность приобретения каждой 
ювелирной сетью своего уникального 
лица — насколько это может быть 
интересно заводу-изготовителю? 

А. Я.: Вопрос эксклюзивных условий имеет не-
простую историю и ставится участниками рынка 
не в первый раз. Эксклюзивные права на реали-
зацию продукции в регионе выдаются, забирают-
ся, но, к сожалению, ощутимого экономического 
эффекта от этого не ощущают все стороны рын-
ка. Бессмысленно и некорректно обвинять в этом 
какую-либо из сторон. Как производителя нас, 
безусловно, устраивает постоянный контрагент 
с хорошей репутацией, чистой кредитной исто-
рией, четко и своевременно выполняющий усло-
вия контрактов. Однако таких компаний на рын-
ке — единицы. Кризис 2009–2010 годов остро 
вскрыл принципиальные проблемы ведения биз-
неса у наших контрагентов — ювелирных сало-
нов. Пожалуй, у любого производителя имеет-
ся просроченная дебиторская задолженность по 
контрактам с оптовыми покупателями. А можем 
ли мы как производитель брать на отсрочку бо-
лее чем на два-три месяца золото или бриллиан-
ты, можем ли мы объяснить своим рабочим или 
государству, что из-за неравномерного поступле-
ния денежных средств мы не можем платить зар-
платы или налоги своевременно? Я думаю, нет, 
у нас нет таких преференций. Владельцам юве-
лирных салонов, тем, кто курирует бизнес, нуж-
но понять простую истину: об эксклюзивных пра-
вах можно говорить только тогда, когда вы вы-
полняете все условия контракта в полной мере и 
в срок. Когда продавец и покупатель договарива-
ются о взаимовыгодном и постоянном денежном 
потоке, который делает бизнес взаимовыгодным. 
Пока же я вижу наших контрагентов не за столом 
переговоров, а в хрониках ювелирных изданий об 
итогах посещения зарубежных выставок.

Что же касается схожего ассортимента в сало-
нах, я предлагаю владельцам бизнеса вниматель-

нее присмотреться к сотрудникам: качественно ли 
они выполняют свои обязанности, продают ли они 
товар, умеют ли продавать??? Последние ювелир-
ные выставки показывают, насколько выросло чис-
ло производителей, делающих непохожую, действи-
тельно интересную продукцию. Поверьте мне, сей-
час как никогда просто открыть отличный по ассор-
тименту и сервису ювелирный салон (например, 
наш новый проект, салон обручальных колец — 

Капитал доверия
Мы продолжаем разговор об «идеальных отношениях» между 
производителями и продавцами ювелирных украшений. Сегодня мы 
беседуем с руководителем ювелирной компании «Эрми» («РИНГО»™) 
Андреем Ялуниным.

Андрей Ялунин, руководитель ювелирной 
компании «Эрми» («РиНгО»™)



«OBRUCHALKA.ME»). Просто нужно работать, а 
не требовать эксклюзивных условий.

Р. Ю.: Какими Вам представляются 
«идеальные взаимоотношения» 
между розничными магазинами 
и производителями?

А. Я.: Скажу банально: простое выполнение обя-
зательств по контракту. Здесь немаловажно иметь в 
себе силы четко и последовательно выполнять свои 
обязательства, брать на себя риски, в том числе и 
финансовые, чтобы быть ответственным партнером 
по бизнесу. Очень часто я слышу от контрагентов, что 
сейчас плохая торговля или не сезон, и у меня всег-
да возникает вопрос: когда мы жали друг другу руки, 
подписывали контракты с суммами и сроками, вы это 
не прогнозировали? Понятие «не сезон» — это еже-
годное явление, к нему надо быть готовым. Нежела-
ние, а подчас просто «кидалово» в выполнении сво-
их финансовых обязательств перед поставщиком, к 
сожалению, норма современного ювелирного рынка 
России. И это камень преткновения.

Р. Ю.: Какие шаги нужно предпринять всему 
ювелирному бизнесу, чтобы с наименьшими 
потерями выйти из кризиса и сохранить 
ювелирное производство в стране? 
Нужно ли принимать в расчет растущую 
ювелирную мощь Китая и Индии? Как Вы 
оцениваете эти новые риски?

А. Я.: Я бы поставил вопрос более глобально: ка-
кие условия для развития бизнеса государство во-
обще предпринимает? Может быть, это повыше-
ние ставок по страховым взносам в фонды, НДС на 
золотые слитки или что-то еще? Пока что-то кроме 
демагогии про инновации или модернизацию я как 
бизнесмен не слышу. Нужно и важно понять, что у 
бизнеса нет границ и национальной привязки, по- 
этому нужно мыслить глобально. Конечно, если 
здесь нам невыгодно или бесперспективно работать, 
промышленности здесь не будет. Останется только 
рынок, большой и достаточно капиталоемкий.

В вопросе о вторжении других игроков, на мой 
взгляд, очень много эмоций. Что такое Китай или 
Индия? Да, это крупнейшие по населению стра-
ны мира, да, у них есть серьезные культурные тра-
диции, в том числе и в производстве ювелирных 
украшений, но ведь для нас это всего лишь другие 
компании-производители, которые так же, как и 
мы, хотят продавать свою продукцию. Это такие же 
конкуренты или партнеры по рынку, как коллеги из 
других регионов России. Я не опасаюсь серьезной 
конкуренции с их стороны, нас рассудит покупатель.

Что же касается кризиса и выхода из него, к сча-
стью или нет, но пока в России ювелирные укра-
шения рассматриваются не как нечто повседнев-
ное, а как роскошь. Пока наша экономика является 
сырьевой, единственным выходом на докризисные 
продажи является устойчивый рост цен на нефть. ре
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серебряные истории

Р. Ю.: Давайте сегодня мы поговорим о подарках 
мужчинам — сильным, смелым, спортивным, настоящим 
первопроходцам.
А. Н.: Это очень широкие параметры для поиска, все-таки необходи-
ма более конкретная информация. Мы много рассказывали о нашей 
продукции, и разве не подходит она для сильных, смелых, спортивных?
Р. Ю.: Да, конечно. Недавно мне понадобилось сделать 
именно такой подарок для друга нашей семьи. Взрослый 
серьезный мужчина, руководитель большого предприятия 
и яхтсмен. Хотелось купить подарок, имеющий отношение 
именно к морю, яхтам. 
Н. П.: Вы будете удивлены, но в нашей коллекции есть сервиз «Тор-
жественный», имеющий очень интересную историю создания. Бо-
лее двухсот лет, вплоть до 1917 года, в составе Российского Военно-
Морского флота имелись яхты, предназначавшиеся для плаваний чле-
нов императорской фамилии. Долгое время они назывались царскими 
или придворными. 

В период правления императора Александра Второго с русских ста-
пелей в Санкт-Петербурге сошла яхта «Держава» для использования 
на Балтийском море. Ее строительству было уделено особое внима-
ние, и отличалась она не только передовым для своего времени тех-
ническим оснащением, но и особой отделкой помещений, предназна-
ченных для императора и императрицы. Яхта длиной девяносто четы-
ре и восемь десятых метра, с носовым украшением в виде двуглаво-
го орла и императорской короны и внутренним убранством, которое 
было верхом великолепия и изысканности. Современники утвержда-
ли, что яхта являлась «чудом роскоши и комфорта». 

Внушительные размеры яхты позволяли иметь большой штат свиты, 
прислуги и экипажа. Так, в навигацию 1887 года команда состояла из 
двухсот тридцати восьми человек, около двадцати человек свиты, пяти-
десяти — прислуги и приблизительно ста — обслуживающих путеше-
ствие. Особенно поражала внутренняя отделка: мебель красного дере-
ва, панели из ценных пород, бронзовые люстры, «кинкетки» и элемен-
ты отделки каминов, фарфоровая и стеклянная посуда. Роскошным был 
сервиз, к сожалению, не дошедший до нас в полном объеме, но по семи 
предметам, хранящимся в Эрмитаже, можно судит о красоте, роскоши 
и уникальности всего сервиза. Эта история вдохновила нас на созда-
ние серебряного набора „Торжественный“. Центральной фигурой ком-
позиции является графин, очертаниями напоминающий традиционный 

Под парусом успеха

Александр Николаевич Рак

Наталья Петренко

Ровно год назад мы начали серию интервью с генеральным 
директором ювелирного завода «Агат» Александром Николаевичем 
Раком и генеральным директором Торгового Дома, официального 
представительства завода «Агат», Натальей Петренко. Одна из 
самых известных и постоянно развивающихся компаний на ювелирном 
рынке с богатейшим ассортиментом и безупречным качеством 
изделий, которые, на наш взгляд, являются прекрасным подарком, 
со временем становятся семейной гордостью, вызывая заслуженное 
уважение друзей и коллег.
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серебряные истории

восточный сосуд. В отличие от набора „Торжествен-
ный“, выполненного из серебра девятьсот двадцать 
пятой пробы, оригинал был изготовлен из хруста-
ля. В качестве украшения изделия использовалась 
роспись цветными эмалями и золочение. 

Сервиз для яхты «Держава» был изготовлен спе-
циально для императорской яхты и подарен к тор-
жественному спуску ее на воду, который состоялся 
тридцать первого июля 1871 года. 
Р. Ю.: Конечно это роскошный 
и внушительный подарок, а хотелось бы 
что-нибудь более персонифицированное.
Н. П.: Есть совершенно отдельная группа столовых 
предметов — это кубки, и среди них особняком сто-
ит кубок «Лев» в стиле ампир.
А. Н.: На его создание наших ювелиров вдохновил 
знаменитый кувшин из города Аугсбурга, Германия. 
Кувшин хранится в Оружейной палате Московско-
го Кремля. 

Немецкий кувшин в 1699 году был любезно по-
дарен Петру Первому шведским королем Карлом 
Двенадцатым. Такой подарок, очевидно, был вы-
бран не случайно, в момент дарения он в первую 
очередь символизировал победу Русской армии. 
Н. П.: Элегантный кубок, созданный мастерами за-
вода «Агат», выполнен в стиле ампир. Кубок от-
личает точная соразмерность частей и благород-
ная простота формы, он богато декорирован и укра-
шен античными гирляндами в виде золотых накла-

док. Наши ювелиры подобрали оптимальное соче-
тание благородного блеска золота и загадочного си-
яния серебра. Кубок украшают голубоватые сапфи-
ры, которые считаются императорскими камнями. 

Кубок с вином подносили гостю. Прежде всего 
это символ, в котором воплотилась Земля. Ее сим-
волизируют основание кубка и ножка для поддерж-
ки чаши, венец — край чаши и кровля — крышка 
кубка. При этом каждый кубок имеет свою историю. 
Выражаем искреннюю надежду на то, что история 
замечательного кубка, созданного ювелирами заво-
да «Агат», получит достойное продолжение, став ва-
шей собственностью, и доставит немалое эстетиче-
ское наслаждение многим поколениям вашей семьи.

125040, Москва, Ленинградский пр., д. 8, оф. 315
Тел./факс +7 495 961 46 89, факс +7 499 257 02 72
e-mail: info@agat-zavod.ru, www.agat-zavod.ru

Набор «Торжественный»

Кубок «Лев»

Предметы из сервиза императорской яхты «Держава»
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Андрей Саламатин, 
коммерческий директор ЮК «Сереброника»

особое мнение

Андрей Саламатин

В номере 3 нашего журнала в рубрике «Особое мнение» Людмила 
зыкович, руководитель группы ювелирных компаний из г. Челябинска 
подняла очень важную, на наш взгляд, тему взаимоотношений 
торговли и производителей ювелирных украшений. Статья 
называлась «Идеальные отношения». Редакция не сомневалась 
в актуальности вопросов, затронутых в этой статье, но, признаться, 
не ожидала того, что она способна вызвать шквал эмоций, да каких! 
По мнению автора статьи, которую вы прочтете сегодня, мысли, 
высказанные Людмилой зыкович, способны нанести ущерб торговле. 
Ответ Андрея Саламатина был настолько резок, что нам пришлось 
внести в него некоторые правки.

А. Саламатин: В этом материале речь пойдет о 
статье Людмилы Зыкович «Идеальные отношения», 
опубликованной в мартовском номере любимого жур-
нала «Русский Ювелир», который, видимо, настолько 
русский и ювелирный, что должен обязательно публи-
ковать материалы всех желающих, относящих себя к 
ювелирной отрасли в России.

Да ладно, если бы опубликовали эту статью просто 
так, справочно. Но ведь затронута серьезнейшая тема 
взаимоотношений производителя и магазина, как бы 
начат диалог, а в таком контексте самоуверенность ав-
тора перестает быть смешной и становится очень вред-
ной. Вредоносность в том, что у представителей торгов-
ли может сложиться такая система взглядов на юве-
лирные продажи, которая приведет к убыткам и краху 
многих магазинов. Вредность еще и в том, что у произ-
водителей может сложиться негативное представление 
о руководителях ювелирной торговли: «Как они могут 
продавать нашу продукцию, если ничего не понимают 
в торговле!».

Однако, учитывая высокую вредоностность, мож-
но заподозрить ловкую диверсию против российской 
ювелирной отрасли: магазины начнут массово экспе-
риментировать с ассортиментом, принуждать произ-
водителей к «новым формам работы»; производители, 
лишившись значительной части сбыта, будут терпеть 
убытки; из-за этой чехарды покупатели развернутся и 
уйдут к косвенным конкурентам — телефонам, парфю-
мерии, сувенирным магазинам. 

Я к этому спокойно относиться не могу, потому что 
я и производитель, и владелец розничной сети, по- 
этому кровно заинтересован в стабильном росте рос-
сийской ювелирной отрасли.

ну что, начнем работу над ошибками!
Поскольку вся статья — это, на мой взгляд, скопле-

ние несуразностей, и никакой сортировке и классифи-
кации они не поддаются, то разбирать все будем по ходу 
повествования статьи в виде комментария к цитатам.

Цитата: Как выглядит сегодня торговля юве-
лирными украшениями в массовом сегменте? 

Это очень большое количество точек, которые 
привязаны к покупательскому трафику и не отли-
чаются друг от друга ассортиментом.

Работа над ошибками

Комм. Автор сильно переживает из-за одинако-
вого ассортимента! А в чем предполагается разли-
чие в массовом сегменте по ассортименту? Массовка 
на то и массовка, чтобы пользоваться массовым спро-
сом. Хлеб ржаной, колбаса докторская, тушенка говя-
жья, масло крестьянское хоть и от разных производи-
телей, но вполне идентичны. То же самое и в ювелир-
ной отрасли. Хорошие цепи машинного плетения сде-
ланы в соответствии с высокими итальянскими стан-
дартами, и поэтому все «на одно лицо». Может быть, 
кольца обручальные должны быть какими-то другими, 
но о-о-очень массовыми. Фианитовая и бескаменная 
массовка от костромских, петербургских, уральских и 
сибирских поставщиков практически неотличимы для 
простого покупателя, хотя для специалистов различия 
есть, но они не тратят деньги в ювелирных магазинах. 

А давайте заставим всех производителей выпускать 
разную массовку! Вообще разную, чтобы даже похо-
же не было! Самые популярные модели (например, до-
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рожки) распределять поровну между всеми производителями! А потом бу-
дем распределять между производителями регионы, города и магазины! 
А того, кто выпустит похожую модель или залезет на чужую территорию, 
лучше сразу расстрелять, чтобы другим неповадно было. Как вам? Ну, че-
пуха, конечно!

Искать различия в ассортименте нужно — уходите от лобовой конку-
ренции, но пока вы в массовом сегменте, вы находитесь в прямой конку-
ренции. Если вы радикально меняете ассортимент и уходите от прямой 
конкуренции, то вы и из массового сегмента выпадаете. А здесь есть свои 
плюсы и минусы. Плюсов много разных: своя покупательская аудитория 
и удобная рыночная ниша, снижение конкуренции, возможность повыше-
ния наценки, широкий простор для творчества и самореализации. Но есть 
и большой минус — отсутствие массового спроса. Вы к этому готовы? По-
моему, для большой сети это верная смерть. А вот единичным магазинам 
стоит побороться за индивидуальность.

Цитата. Справедливости ради нужно сказать, что уровень сер-
виса, конечно, может различаться, но для нашего не очень избало-
ванного покупателя это не имеет решающего значения при выбо-
ре магазина.

Комм. Вы зайдете еще раз в булочную, где продавщица в грязном ха-
лате подает хлеб грязными руками? А в очереди вы стоять любите? А как 
вы относитесь к радушию и улыбкам персонала? Ответы очевидны — на 
них одинаково ответит покупатель с любым достатком. Почему руководи-
тель ювелирной сети может позволить думать про рядового покупателя в 
ювелирном магазине свысока? При одинаковом ассортименте, на который 
вы жалуетесь, и при равных ценах покупатель пойдет туда, где его ждут 
и любят, а многие за хороший сервис готовы и переплачивать. Да, хоро-
ший сервис вещь дорогая и не многим по карману, особенно сетям с плохой 
управляемостью. А там, где владелец сам на передовой ювелирного биз-
неса, сервис позволяет красиво обходить конкурентов. Есть масса ориги-
нальных и малобюджетных сервисных идей. Для разового покупателя сер-
вис не будет иметь решающего значения, но для постоянного станет опре-
деляющим. Но из вашей статьи можно сделать вывод, что вам не нужны 
постоянные покупатели!

Нельзя пренебрегать сервисом! Это невиданная глупость! Покупая 
предмет роскоши (пусть даже массового потребления), покупатель дол-
жен испытывать удовольствие. Именно желание снова испытать это удо-
вольствие заставляет покупателя приходить в ювелирный магазин вновь 
и вновь. А без хорошего сервиса и обслуживания какое может быть удо-
вольствие.

Цитата. Конкурировать рекламой — это значит конкурировать 
количеством присутствия на рекламном пространстве и поводом, 
т. е. тем, что мы предлагаем клиенту через рекламу.

Количество присутствия определяется количеством денег, это 
значит, что близкие по обороту сети в этом случае не конкуренты.

Комм. Сначала про конкуренцию вообще. Теория конкуренции чрезвы-
чайно интересная и увлекательная дисциплина, и реклама в ней только ви-
димая часть, как верхушка айсберга,— держится над поверхностью за счет 
большой подводной массы. Как бы конкуренты ни давили — верхушка над 
водой, а еще айсберг может внезапно повернуться и другим боком. Вы раз-
ве не замечали, что есть ювелирные магазины, у которых совсем нет ре-
кламы, но они работают уже много лет и не собираются закрываться — у 
них есть значительный «подводный», не видимый конкурентам потенциал.

Теперь про «количество присутствия на рекламном пространстве, 
которое определяется количеством денег». Можно и из пушек по воро-
бьям палить силами целой батареи, а можно просто в нужном месте силки 
поставить. И деньги целы, и воробьи живы. Видимо, автор статьи не знает, 
что рекламный бюджет вторичен. Сначала точный расчет (целевая аудито-
рия, позиционирование, выбор коммуникации и каналов воздействия), за-
тем хорошая креативная идея, усиленная дизайном, а уже потом — сколь-
ко это все стоит. За весьма небольшие деньги можно «нагнуть» и «похо-
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Ювелирно-реставрационной компании
в Нью-Йорке срочно требуется гравер-ювелир. 
Образование
 КУХОМ и стаж работы не менее 3 лет. 
Стартовая зарплата
 $40 000 в год. Работа по контракту на 3 года.
Звонить:
 Телефон в Петербурге +7 812 959 9699
 Телефон в США +1 212 302 1844 
 Мобильный телефон в США +1 646 734 2886
 Е-mail: bnnsco@aol.com, bnns47@gmail.com 
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ронить» глупых богатых конкурентов. Не в деньгах 
дело. Вернее, не только в них. Небольшая промоакция, 
классная листовка способны пересилить сеть реклам-
ных щитов или годовую PR-компанию в глянце.

Наконец, почему же «близкие по обороту сети не 
являются конкурентами» с точки зрения «при-
сутствия на рекламном пространстве», — «это 
науке неизвестно, наука еще пока не в курсе дела». 
Может быть, если мы посмотрим на все это вооружен-
ным взглядом, то «увидим одну звездочку, две звездоч-
ки, лучше, конечно, пять звездочек...» — это звездная 
болезнь — конкурентная слепота. Конкурентов в упор 
не вижу, их просто нет!

Цитата. …Сети должны конкурировать пово-
дом, т. е. тем, что мы предлагаем клиенту. Но если 
у нас один и тот же товар и одни и те же постав-
щики, то конкурировать мы можем только разме-
ром предлагаемой скидки (не путать с ценой).

Комм. Во-первых, зачем вы торгуете товаром одних 
и тех же поставщиков? Неужели из сотен производите-
лей и поставщиков нельзя выбрать хотя бы номиналь-
но разных? Во-вторых, по любому учебнику маркетин-
га (лучше Котлера) при одинаковом товаре (Product) и 
местоположении (Place) есть масса вариантов конку-
ренции с ценой (Price) и продвижением (Promotion). 
В-третьих, скидочная тактика в ценовой войне — толь-
ко одна из многих, и то, что ее применяют сети, говорит 
о простоте ее применения. Попробуйте что-нибудь по-
сложнее и позамысловатее.

В-четвертых, что такое «конкуренция поводом»? 
Конкуренция «тем, что мы предлагаем клиенту» 
сильно смахивает на позиционирование. Один из при-
меров сильного позиционирования: «Мы продаем не 
косметику, а красоту и успех!» — очень грамотный уход 
от почти одинаковых помад, теней и лаков. Пусть кон-
куренты предлагают колечки и сережки — красота и 
успех (конечно же, в виде украшений) всегда будут це-
ниться выше.

Цитата. Ювелирная отрасль у нас в России, мне 
кажется, с точки зрения современных подходов 
к управлению бизнесом находится на очень низ-
ком уровне. Этому есть причины. Ведь до недавне-
го времени торговля не могла похвастаться боль-
шим количеством сетей. Это и определяло ситу-
ацию торговля-производитель. Хозяин-директор 
едет 4 раза в год на выставку и отбирает товар, 
способ отбора — интуиция.

Комм. Ну, сетей у нас предостаточно. Торговая орга-
низация с количеством розничных точек более трех  — 
уже сеть. А если по большому счету, то сеть в 10–20 
точек — очень серьезная организация. А таких в Рос-
сии сотни, если учитывать только ювелирную торгов-
лю, и десятки тысяч, если брать весь российский ри-
тейл. Есть где и у кого поучиться «современным под-
ходам к управлению бизнесом». Но только учимся 
ли? Если бы учились, то не возникало бы подобных ка-
зусов, подобных статей и подобных вопросов.

А что касается интуиции хозяина-директора, то 
наша компания, например, ездит на выставку 12 раз в 
году, и мы знаем, что будет продаваться оптом и в роз-
ницу, а покупатели очень рады, оттого что мы так хо-

рошо угадали. Такая интуиция за несколько лет нако-
пилась, что никакими современными подходами к 
управлению бизнесом ее не заменить.

Цитата. Я делаю заказ поставщику на партию 
товара, он говорит «ага» и тут же увозит то-
вар на выставку и продает его. Я делаю заказ, 
жду месяц и получаю только часть товара. Я се-
годня чувствую себя зависимой от поставщика и 
не чувствую заинтересованности поставщика во 
мне как покупателе. Такая ситуация может скла-
дываться при дефиците товара. Значит, так оно 
и есть, производителей вроде бы много, но лик-
видный товар, дающий основные продажи, пред-
ставлен небольшим количеством поставщиков.

Комм. В одном не очень старом американском кино 
была такая фраза: «Покажите мне деньги!». Покажи-
те деньги поставщику! Может, мало денег показывае-
те или вообще не показываете, мол, «потом заплачу». 
На выставку ездят за живыми деньгами и новыми по-
купателями. Если ценность выставки выше, чем ваша 
ценность, то повышайте свою ценность и заинтересо-
ванность поставщика, а сделать это можно только уве-
личением объемов закупок и снижением сроков опла-
ты поставщику. Лично я не знаю ни одного поставщика, 
который вместо выставки не отдал бы товар покупате-
лю, предлагающему заплатить хорошо и вовремя (так и 
действуют многие торговые дома и оптовики, выкупая у 
производителей всю продукцию). А если и попадаются 
отдельные личности, для которых выставка — не биз-
нес, а самореализация, самоцель, то и работать с ними 
не обязательно.

А то, что товар в дефиците, — согласен. Успевайте за-
купать. Одна «о-о-о-чень большая сеть» кругами ходи-
ла вокруг нашего стенда. Очень понравились наши лег-
ковесные серьги-шары — таких никто не делает. Пла-
ти деньги и забирай, но ведь нет — скидку дай, деньги 
потом, договор на закупку свой, документы на какую-то 
левую фирму. Пока щеки надували, серьги-шары закон-
чились. Много их не сделаешь, ручная работа, дефицит.

 главная цитата статьи. Идеальные от-
ношения с производителем — это эксклюзивные 
договоры поставок на обозначенную террито-
рию. Тогда магазины будут отличаться товаром, 
тогда мы будем рекламировать уникальную про-
дукцию, тогда отношения будут выстраиваться 
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с производителем долгосрочные, тогда произво-
дители будут планировать свое производство на 
основе запросов торговли, тогда торговля смо-
жет планировать поставки, тогда мы будем со-
вместно работать над ассортиментом, над уве-
личением продаж, над продвижением именно на-
шей продукции.

Комм. Отношения покупателя и поставщика, в том 
числе договорные, дело сугубо индивидуальное. Говоря 
об эксклюзивных договорах поставок, можно заметить, 
что это выгодно обеим сторонам только при выполне-
нии определенных условий. Поставщик эксклюзивным 
договором помогает покупателю снизить конкуренцию, 
но и покупатель в свою очередь тогда должен отказать-
ся от конкурентов поставщика, дополнительно увели-
чивая закупки по эксклюзивному договору, — это ло-
гично. Кроме объемов закупок речь может идти о сро-
ках оплаты, о количестве возвратов, о гарантирован-
ных сроках сотрудничества.

Сегодня с сетями о таких условиях разговаривать 
практически невозможно. У меня имеется договор той 
самой «о-о-о-чень большой сети». Товар на реализа-
цию, поставка строго по заказу в указанные сроки и в 
указанном количестве, выкуп неликвидов поставщиком 
(процент и причина неликвидов не оговариваются), до-
ставка туда и обратно за счет поставщика и т. д. и т. п., 
даже цвет и толщина ниток на бирках регламентиро-
ваны. Кроме этого, требуют минимальные цены, и не-
понятно, когда платить будут, а документы дают на бу-
ферную компанию-закупщика, безликое ООО. Держу 
на память — как образец кабального договора.

Заметьте, у сети есть свой стандарт по закупкам. 
И то, что волнует любого поставщика: объем закупок, 
срок оплаты, продолжительность сотрудничества, — в 
этот стандарт не укладывается. Заказы? Заказывать бу-
дем, когда нам надо и сколько надо, в общем, начнем ра-
ботать — там видно будет. Деньги потом, когда-нибудь. 
Сотрудничество мы не можем вам гарантировать, вдруг 
подвернется другой супервыгодный поставщик.

А как планировать производство, закупки матери-
алов и оборудования, наем персонала под заказчика, 
если цена металла постоянно скачет, оборудование ло-
мается, персонал капризничает, вставки иногда по пол-
года ждем? Или все готовое должно стоять и ждать, 
когда заказчик соизволит. А вдруг не соизволит? И во-
обще, возможно ли в таком режиме выпускать именно 
уникальную продукцию, которая, собственно, и требу-
ется по запросу автора?

А заказчик может соизволить по-разному — есть 
мировая практика. Одна известная шведская сеть за-
казывала российским мебельщикам продукцию, посте-
пенно наращивая объемы, за несколько лет поставила 
их в прямую зависимость от своих закупок. А затем вы-
двинула ультиматум: или работаете по заниженным це-
нам (по себестоимости), или отказываемся от закупок.

Поэтому производитель сам планирует выпуск про-
дукции и нацелен на выпуск определенного количе-
ства изделий в месяц, желательно с динамикой увели-
чения выпуска. Производитель должен продать свою 
продукцию, чтобы покрыть все издержки и закупить но-
вые материалы и оборудование. Большие скачки и па-

дения продаж губят любое производство, поэтому есть 
производственная аксиома — не более 10% продук-
ции должно приходиться на одного заказчика, чтобы не 
было прямой зависимости от проблем и поведения та-
кого заказчика.

Вы сами, поставив себя на место производителя, го-
товы стопроцентно поверить новому заказчику, что он 
будет рекламировать вашу (именно вашу) продукцию, 
что он нацелен на долгосрочное сотрудничество, что за-
просы (заказы) торговли будут грамотными и сбалан-
сированными (не приведут к накоплению неликвидов и 
обеспечат работу производства), заказы будут плано-
мерно увеличиваться из месяца в месяц, из года в год?

Почему производитель должен поверить стопро-
центно? Да потому что хорошая сеть по объемам за-
купок может подмять под себя любого среднего произ-
водителя. А крупный производитель — это, опять же, 
или безликая массовка ограниченного ассортимента, 
или собственная розничная сеть.

Вопрос доверия — самый важный вопрос в бизнесе.
Как покупатель могу сказать, что мы требуем предо-

ставления эксклюзивных прав, но мало кто из постав-
щиков соглашается, хотя мы берем на себя ответствен-
ность по объему закупок и оплате. 

Как производитель могу сказать, что эксклюзивные 
права мы даем, но очень мало клиентов, решающихся 
на ответственность по объему закупок и оплате, и сре-
ди этих клиентов есть ювелирные сети. Однако реше-
ние об эксклюзиве было нами принято эволюционно, 
не сразу, а после долгого срока сотрудничества.

Доверие возникает после долгой взаимной работы, и 
я не верю, что у большой сети, выполняющей свои обя-
зательства по закупкам и оплате, не найдется десятка-
другого поставщиков, согласных на эксклюзив по реги-
ону. Наверное, что-то не так у самой сети.

В общем, что я хочу сказать:
— идеальные отношения производителей и торгов-

ли — это взаимовыгодные, честные многолетние отно-
шения. Именно так появляется доверие;

— идеальные отношения производителей и тор-
говли — это взаимопонимание. Именно оно позволя-
ет успешно решать возникающие проблемы и лояльно 
смотреть на чужие ошибки;

— идеальные отношения производителей и торгов-
ли — это профессионализм и упорство. Когда один 
партнер старается изо всех сил, он должен быть уве-
рен, что другой партнер поддержит так же энергично и 
эффективно;

 — идеальные отношения производителей и тор-
говли — это взаимовыручка. Когда трудно, один пар-
тнер помогает другому, и не только поставщик торгов-
ле, но и в обратную сторону. Вам, конечно, помогали 
ваши поставщики в трудный момент, а вы когда-нибудь 
помогали вашему поставщику решить его финансовые 
трудности?

Я помогал и своим покупателям, и своим постав-
щикам, я знаю, что такое «идеальные отношения», 
но я не верю в то, что такое возможно «с чистого ли-
ста», со страниц журнала, по рецепту и с первым 
встречным.
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РРынок труда на сегодняшний день находится в весьма интересном 
состоянии: с одной стороны, огромное количество предложений о 
работе, с другой — такое же число соискателей. 

Несмотря на это, очень часто бывает ситуация, когда менеджер по 
персоналу, пересмотрев десятка три возможных кандидатов, отказыва-
ет всем. Почему так происходит?

Еще совсем недавно нанять на работу квалифицированного специа-
листа было сравнительно легко. Большинство организаций могли без 
труда включить сотрудника в налаженный рабочий процесс путем раз-
личных обучающих мероприятий. 

Сейчас ситуация выглядит совсем по-иному. Требования квалифи-
кации работника ужесточаются. Процесс обучения и развития должен 
быть непрерывным. 

Так вот, таких образованных, целеустремленных, уникальных и та-
лантливых специалистов становится все меньше. Просто потому, что 
спрос на них возрастает. Очень скоро такие специалисты станут вовсе 
«дефицитным товаром». 

Хочу отметить, что говоря, о «звездах», мы говорим не просто о ква-
лифицированных специалистах, а имеем в виду людей, обладающих не-
уемной энергией, движущей силой с безграничным потенциалом, уме-
ющих создавать и беречь ценности своей компании.

И такие «звезды» поистине уникальны! За них бьются рекрутеры 
лучших компаний. Ради них мы просматриваем по 30 кандидатов. 

«Звезды» могут быть где угодно. Они могут находиться как в актив-
ном, так и в пассивном поиске. Они могут быть и в текущем потоке со-
искателей. Не бойтесь «просеивать песок» ради своих «алмазов». 

Однако «звезд» не просто сложно привлечь, но еще сложнее удержать…
Так как же этих «звезд» заполучить?

В первую очередь нужно пересмотреть стандартные методы поиска 
и подбора персонала. 

Сам рекрутер должен быть уникальным. Нужно относиться к поиску 
не как к вечному процессу, а четко ориентироваться на результат. Мно-
гие рекрутеры забывают, что является истинным искусством рекрутин-
га. Безусловно, они используют идеи и теории многих успешных рекру-
теров, пробуют их и, разочаровавшись, бросают. И снова возвращают-
ся к базам данных в Интернет. Однако следует помнить, что именно вза-
имоотношения являются источником нахождения настоящих талантов!

 Резюмируя вышесказанное, подчеркну, что именно рекрутер являет-
ся тем самым оружием в борьбе за «звезд». 

Сила притяжения,
ИЛИ КАК ДОСТАТЬ зВЕзДУ С НЕбА

Ирина Сотская,
руководитель отдела найма персонала «ООО ТД «НИКА»

Мы продолжаем разговор о необходимых условиях эффективной 
работы ювелирного предприятия. Одним из главных факторов успеха 
любой компании был и остается квалифицированный, лояльный 
персонал. 
Не так часто приходится услышать о системе, об опыте работы 
с персоналом конкретного предприятия. Эта статья позволит 
восполнить недостаток такой информации.
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Безусловно, очень важным элементом для привле-
чения «звезд» является бренд (имидж) компании. 
Времена, когда работодатели выбирали сотрудни-
ков, прошли. Теперь кандидат выбирает компанию. 
А талантливые специалисты хотят работать в хоро-
ших компаниях, в которых легко и просто, в которых 
они чувствую себя комфортно, как в своей тарелке. 
Вот она, собственно, суть привлекательности бренда 
как работодателя. Безусловно, компания с развитым 
брендингом, во-первых, увеличивает не только коли-
чество кандидатов, но и качество; во-вторых, снижа-
ет текучесть кадров. 
Как этого добиться? 
1. Публичность. Потенциальные кандидаты долж-
ны знать все об управлении в вашей компании. Знать 
ее плюсы и минусы. 
2. Афишированность. Необходима поддержка 
СМИ. Нужно участвовать в конференциях, прово-
дить интервью с руководителями, появляться в рей-
тингах, вести блоги, делиться профессиональными 
навыками. 
3. «Сарафанное радио». В компаниях, в которых со-
трудникам хорошо и комфортно работать, сотрудни-
ки сами транслируют позитивную информацию вовне. 
4. Обучение. Нужно развивать систему корпора-
тивного развития. То есть нужно проводить не 2–3 
тренинга в год, а целенаправленно заниматься обу-
чением. Формировать «учебный центр», систему на-
ставничества, корпоративную библиотеку.
5. Внешний PR. И сотрудники, и потенциаль-
ные соискатели должны как можно больше знать о 
компании. Это значит, что информация о компании 
должна быть представлена не только на сайте компа-
нии, но и на различных отраслевых и рабочих сайтах. 

 Теперь рассмотрим второй обозначенный вопрос. 
А как, собственно, удержать этих самых «звезд»? 

Не секрет, что талантливые люди тоже работают не 
просто за идею. Им так же, как и остальным, важно, 
как им платят, какой социальный пакет они получают, 
насколько защищены от негативных ситуаций внешне-
го мира. Уверенность — это то, что нужно всем. Есте-
ственно, не стоит делать ставку только на деньги и ком-
фортные условия труда, но не стоит забывать об этом. 

И все-таки для уникальных людей важным и, по-
жалуй, самым важным является возможность эту 
свою уникальность, талантливость и необычность 
продемонстрировать. Доказать самому себе и, без-
условно, всем окружающим, что он лучший. Не та-
кой, как все. Так вот, компания должна в первую оче-
редь такую возможность «звездам» дать. Подарить 
возможность себя реализовать. Это значит, что та-
лантливые сотрудники должны быть замотивирова-
ны на успех, на результат. Они должны четко и про-
зрачно видеть результат своих действий. Нужно да-
вать им возможность самим выбирать инструменты 
для реализации тех или иных идей. 

Ну и, конечно, нужно давать возможность талант-
ливым людям совершенствовать свой талант. Их нуж-
но учить. «Звезды», несмотря на свою уникаль- 
ность, должны постоянно осознавать потребность в 
обучении. И задача компании формировать в них эту 

потребность и, естественно, давать возможность ее 
удовлетворить. 

 «Звезд» мало, найти их сложно, но нам это удает-
ся! В первую очередь поговорим о том, как мы их на-
ходим. Источники привлечения могут быть различ-
ными. Расскажу о том, чем пользуемся мы и насколь-
ко это эффективно. 

Итак, СМИ. Безусловно, это один из самых дей-
ственных источников привлечения линейного персо-
нала. Размещая объявление в газете, надо помнить 
о том, что ваше объявление должно быть привлека-
тельным и «вкусным» для соискателей. Оно долж-
но выгодно отличаться от других. Рекомендую проду-
мать формат объявления, предварительно определив 
целевую аудиторию. Если нам нужны молодые, амби-
циозные менеджеры по продажам, то логичным будет 
именно на этом сделать акцент. Не уточняя профес-
сиональный опыт и степень образованности. Одна-
ко если мы ищем инженера, то логично будет указать 
желаемый профессиональный опыт, отрасль, степень 
образованности и возможные возрастные ограниче-
ния. Не забудьте о контактной информации. 

Интернет. На сегодняшний день — один из са-
мых популярных ресурсов по поиску персонала. Сай-
тов о работе много. Как платных, так и бесплатных. 
Полезно пользоваться и теми и другими. Для линей-
ного персонала больший интерес представляют бес-
платные сайты, для топов — наоборот. Рекомендую 
также пользоваться сайтами, оказывающими услуги 
по размещению вакансий на многих бесплатных сай-
тах. Например, hrhome.ru. То есть в одном месте раз-
мещаешь вакансию, а она дублируется на всех сай-
тах. Удобно. Экономит массу времени. 

Кадровые агентства не всем по карману, но 
являются как минимум хорошим транслятором ин-
формации вовне. Как позитивной, так и негативной. 
Лояльно настроенное КА несомненно будет форми-
ровать положительный образ компании для соиска-
телей. К тому же вы сэкономите время на просмотр 
неинтересных кандидатов. Получать будете, так ска-
зать, выборку. 

С вузами сотрудничать нужно. Не только с точ-
ки зрения привлечения молодых и ценных кадров 
(хотя это немаловажно), но и с точки зрения повы-
шения узнаваемости компании. Молодые специали-
сты, безусловно, требуют больших и финансовых и 
материальных затрат. Однако зачастую оказывается 
проще научить, чем переучить. К тому же в условиях 
редких профессий — это единственный возможный 
вариант поиска специалиста. Говоря о вузах, можно 
также иметь в виду и различные специализирован-
ные учреждения узкой направленности (техникумы, 
колледжи) и курсы повышения квалификации или 
переобучения. 

Ну и, наконец, hunting. Самый сложный и самый 
интересный инструмент для привлечения специали-
стов. Безусловно, требует определенной сноровки 
и подготовки. Единственный казус, который может 
быть при переманивании кандидатов, — это лич-
ностные особенности человека. Не всегда хороший 
послужной список означает, что именно этот специа-



 44 | русский ювелир | июль 2010

ювелиру на заметку

СЕМиНАРы и тРЕНиНги ПО РАБОтЕ С ПЕРСОНАЛОМ От «6 КАРАт»:

9 сентября 2010 года:
«Разработка системы материальной мотивации на основе KPI (оклады и премии)»
10 сентября 2010 года:
«Стандарты работы персонала ювелирных компаний»

лист сможет комфортно работать внутри вашей ком-
пании. Поэтому рекомендую проводить как минимум 
одну неформальную встречу до формирования ком-
мерческого предложения, дабы определить, насколь-
ко «ваш» потенциальный кандидат.

 Однако, несмотря на то что можно правильно ис-
пользовать все источники привлечения персонала, 
вакансии могут все равно не закрываться. Этому есть 
следующие причины:
•	 Нечеткое понимание закрываемой вакансии.
•	 Неадекватные (завышенные или заниженные) 
требования к кандидатам.
•	 Незнание особенностей рынка труда.
•	 Неадекватная оценка кандидатов.

Рассмотрим по порядку каждую из них. 
1. Формально следовать требованиям, указанным в 

заявке в большинстве случаев (если речь не идет о ли-
нейном персонале), не нужно. Безусловно, хорошо бы 
проанализировать должностную инструкцию на иско-
мую должность. Понять, в каких процессах и коммуни-
кациях будет участвовать искомый человек, навыки и 
знания, которые требуются для выполняемых функций 
и получения требуемых результатов. Это могут быть как 
профессиональные, так и коммуникативные навыки. 
И наконец, личные особенности человека. Это самый 
важный пункт, так как профессиональные навыки мож-
но приобрести, а требуемые личные качества — нет. 

В нашей компании существуют формы «заявок на 
подбор персонала», заполняемые непосредственным 
руководителем отдела, в который требуется человек. 
Там указываются не только желаемые профессио-
нальные навыки, но и предпочтение по личностным 
качествам, ну и, естественно, по уровню образова-
ния, возрасту и другим личным особенностям чело-
века. Это позволяет сузить круг поиска нужных спе-
циалистов и сразу оградить себя от кандидатов, кото-
рые не подходят по первичным данным. 

2. Иногда, читая объявления о вакансии, выносишь 
впечатление, что работодатель хочет получить «мастера 
на все руки» во всех сферах деятельности. То есть тре-
бования к кандидатам должны быть сформулированы 
максимально четко. В принципе хорошим подспорьем 
может служить сборник должностных инструкций. 

В нашей компании существуют должностные ин-
струкции и профили должностей. Это помогает раз-
граничить не только функционал, но и зону ответ-
ственности за выполняемую работу. 

3. Что же это за «состояние рынка труда»? Как и 
чем его оценивать? 

«Требуется секретарь в крупную компанию с со-
вершенным английским языком, отличным знани-

ем ПК, мини-АТС, опытом работы у первых лиц, го-
товый к ненормированному рабочему дню. Зарпла-
та 10 000 руб.» Абсурд? Да. Почему? Да потому, что 
на рынке труда такие специалисты стоят дороже. Ко-
личество и качество специалистов, готовых рабо-
тать на той или иной позиции, и называются состоя-
нием рынка труда. Без его анализа невозможно объ-
ективно определять размер заработной платы и про-
чие условия труда. 

Мы проводим анализ рынка труда 1 раз в 3 меся-
ца. Глубокий анализ — 1 раз в год. Такая оценка, на 
наш взгляд, весьма объективно позволяет нам сле-
дить за изменением рынка труда и, так сказать, дер-
жать руку на пульсе. 

4. Часто бывает, что менеджер по персоналу в бе-
седе с кандидатом отказывает последнему просто 
потому, что он ему не нравится. Интуиция? Может 
быть. А может быть, и просто неадекватная оценка 
на эмоциональном уровне. Так сказать, несовпаде-
ние личных интересов. Как этого избежать? 

 Во-первых, нужно понимать, какими функцио-
нальными качествами должен обладать кандидат, 
выявлять соответствие заданным. Инструментами 
могут служить как профессиональные тесты, так и 
просто личное общение. Затем, когда вы удостове-
рились, что кандидат — профессионал и может быть 
вам полезен, расспросите его об увлечениях. Что он 
любит, чем занимается. Вы поймете, ведет ли соис-
катель активный или пассивный образ жизни. Чего 
хочет добиться, к чему стремится и как будет этого 
достигать. Так вы определите, ориентирован человек 
больше на результат или процесс. И именно на осно-
вании этих данных делайте заключение о «вписыва-
нии» соискателя в вашу команду. 

Мы не используем стандартные тесты, ориентиро-
ванные на выявление профессиональной пригодно-
сти. Хотя ситуационные задачи нами активно приме-
няются для некоторых специалистов. Это позволя-
ет определить и профессиональный уровень, и уме-
ние реагировать в нестандартных ситуациях, и готов-
ность брать на себя ответственность за решения. Ведь 
«звезды» не склонны отвечать на вопросы профессио- 
нального и уж тем более личностного теста, они не го-
товы долго рассказывать о своих мечтах, они привык-
ли действовать! Брать инициативу в свои руки и вести 
за собой команду ради одной, общей цели. И ничто не 
сможет им в этом помешать! Это про них говорят: та-
лантливые специалисты. Это они с головой окунаются 
в самые сложные проекты и реализуют их. Это для них 
важен результат, а не процесс. Если вам нужны такие 
кандидаты, то эта статья для вас! 
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РАСПИСАНИЕ СЕМИНАРОВ И ТРЕНИНГОВ МЕжДУНАРОДНОГО 
бИзНЕС-цЕНТРА «6 КАРАТ» 

№ п/п ДАТА ПРОВЕДЕНИЯ НАЗВАНИЕ, ФОРМА ОБУЧАЮЩЕГО МЕРОПРИЯТИЯ цЕлЕВАЯ АУДИТОРИЯ

на ВыстаВке «ЮВелир-2010» В кВЦ «сокольники»

1 4 сентября
Семинар-практикум и мастер-класс
от ювелирного дизайнера и создателя ювелирных марок 
Александра Корытова «Ювелирный брендинг»

Руководители предприятий, PR-ди- 
ректоры, маркетологи, арт-директоры 
и дизайнеры, все специалисты, которые 
формируют контент бренда или созда-
ют новые направления существующего 
ювелирного бизнеса

2 6 сентября

Семинар
от специалиста по пробирному надзору Владимира Черво-
ного «Проверка пробирного надзора: учет и документо- 
оборот на предприятиях ювелирной отрасли»

Руководители, владельцы, бухгалте-
ры, экономисты ювелирных компаний

3 6 сентября
Консультация от маркетолога 
Ии Имшинецкой по вопросам маркетинга и продвижения 
на ювелирном рынке

Владельцы, директора, руководители 
ювелирных компаний, специалисты от-
делов рекламы и маркетинга

4 7 сентября

Семинар-практикум от маркетолога 
Ии Имшинецкой «Технология создания искусственного 
дефицита, или Продвижение дорогих и очень дорогих то-
варов на ювелирном рынке» НОВЫЙ!

Владельцы, директора, руководите-
ли, специалисты по маркетингу и рекла-
ме ювелирных компаний

5 8 сентября

Семинар и мастер-класс
от дизайнера, декоратора, специалиста по мерчандайзин-
гу Ольги Болкуновой «Практика оформления ювелирного 
магазина от А до Я»

Руководители, дизайнеры, мерчандай-
зеры, администраторы ювелирных мага-
зинов

6 8 сентября

Семинар-практикум
 от специалиста по управлению Гульфиры Крок 
«Управление ассортиментом и мерчандайзингом в юве-
лирной компании по товарным категориям»

Владельцы и руководители ювелирных 
компаний, категорийные менеджеры

7 9 сентября

Семинар и мастер-класс
от дизайнера, декоратора, специалиста
по мерчандайзингу Ольги Болкуновой «Специальные при-
емы выкладки ювелирных украшений» НОВЫЙ!

Руководители, менеджеры и старшие 
продавцы

8 9 сентября

Семинар-практикум 
от специалиста по управлению Гульфиры Крок «Разра-
ботка системы материальной мотивации на основе KPI 
(оклады и премии)»

Владельцы, руководители, специали-
сты отдела кадров, менеджеры по рабо-
те с персоналом ювелирных компаний

9 10 сентября

Семинар-практикум
от юриста Майи Комиссаровой,  выступающей в защи-
ту компании-производителя и продавца от  необоснован-
ных претензий покупателя «Практическое применение за-
конодательства в области защиты прав потребителей для 
специалистов  ювелирной отрасли» НОВЫЙ!

Владельцы, директора, руководители 
ювелирных компаний

10 10 сентября
Семинар-практикум 
от специалиста по управлению Гульфиры Крок «Стандар-
ты работы персонала ювелирных компаний»

Руководители ювелирных компаний, 
специалисты отдела кадров, менеджеры 
по работе с персоналом

на ВыстаВке «ЮВелир-тех — 2010» на ВВЦ

11 13 сентября

Семинар
от специалиста по дизайну Евгении Рассоловой «Ювелир-
ный дизайн третьего тысячелетия. Включение компонен-
тов микроэлектроники в украшения»

Широкий круг специалистов 
в области дизайна

12 14 сентября
Консультация
от маркетолога Ии Имшинецкой по вопросам маркетинга 
и продвижения на ювелирном рынке

Владельцы, директора, руководители 
ювелирных компаний, специалисты от-
делов рекламы и маркетинга

на базе бизнес-Центра «6 карат»

13 12–13 
сентября

Семинар 
«Эффективный директор ювелирного магазина»

Владельцы, директора, администра-
торы и старшие продавцы ювелирных 
магазинов

14 5–6 октября
Практический курс 
«Эффективное продвижение на ювелирном рынке с мини-
мальным бюджетом»

Владельцы, директора, руководители 
ювелирных компаний, специалисты от-
делов рекламы и маркетинга

Внимание! В расписании возможны изменения. 
следите за обновлениями на сайте http://www.6carat.ru/. 

получить информацию по семинарам можно по телефонам: + 7 (495) 744-34-64, 232-22-60,
232-33-79 или по e-mail: info@6carat.ru; 6carat@inbox.ru
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ННо времена меняются. И подтверждение 
тому — дискуссии, происходящие на семинаре 
и мастер-классе по проектированию коллек-

ций на основе метода Ювелирной Бионики. Органи-
затор мероприятия Международный Бизнес-центр «6 
карат» собрал на одной площадке специалистов по ди-
зайну ведущих российских ювелирных компаний. 

В финале двухдневного мероприятия между участ-
никами проекта было организовано обсуждение си-
туации на ювелирном рынке. В формате «круглого 
стола» специалистам удалось не только обменяться 
опытом из недр своих компаний, но и обозначить ак-
туальные проблемы ювелирного дизайна. 

Стремление руководителей предприятий повы-
сить профессиональный уровень дизайнеров свиде-
тельствует о том, что и в России изменяется пони-
мание данного творческого актива, пересматрива-
ется его эффективность для бизнеса в целом.

Возможности современного дизайна долж-
ны выходить за рамки декораторства и улучше-
ния эстетических качеств изделия. Существова-
ние данной тенденции подтвердилось в ходе обме-
на мнениями: дизайн-команда «Алмаз-Холдинга» 
рассказала о регулярно проводимых в их компании 
лекциях, семинарах для художников и маркетоло-
гов. Подобный сквозной подход направлен на фор-
мирование одного языка общения для всей струк-
туры бизнеса. 

Сегодня известный производитель должен ассо-
циироваться в сознании потребителя не с «заслу-
женным ветераном ювелирного рынка», а с компа-
нией, которая предлагает адекватный современно-
му обществу продукт. 

Инновационный 
ювелирный дизайн: 
повод задуматься

Евгения Рассолова

С расширением отрасли технологическая конку-
ренция переходит в плоскость дизайна. Как грамот-
но использовать его инструменты для создания дей-
ствительно инновационных изделий?

В ситуации, когда дизайн становится важнейшим 
стратегическим ресурсом ювелирного бизнеса, про-
изводителям необходимы новые решения.

Возможность получить новый инструмента-
рий управления дизайн-стратегией представилась 
участникам семинара по Ювелирной Бионике.

По мнению автора проекта, Александра Коры-
това, сегодня успех дизайнеру обеспечивает прин-
ципиально иной тип мышления, простого анализа 
уже существующей информации становится недо-
статочно. 

Путь от замысла образа будущего изделия до его 
материализации должен проходить через сложную 
систему синтеза информации. При этом необходи-

В российской практике дизайн 
ювелирного изделия зачастую 
воспринимается как умение создавать 
нечто симпатичное и привлекательное. 
Выполняя заказы, спускаемые 
отделом маркетинга, дизайнеры 
вынуждены играть вспомогательную 
роль художественно-эстетического 
характера.

Евгения Рассолова,  
аспирант МгтУ им. А. Н. Косыгина, 
практикующий преподаватель (специальность 
«Художественное проектирование 
ювелирных изделий»), координатор проектов 
Международного Бизнес-центра «6 карат»
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мо увязать воедино и неявно сформулированные 
требования к будущему ювелирному изделию. В ре-
зультате вырабатывается подход, объединяющий 
дизайн и маркетинг.

Для структурирования всего процесса проекти-
рования слушателям семинара была представлена 
специальная программа-матрица. Ее использова-
ние отнюдь не задает жестких рамок, а открывает 
более широкие возможности для успешного дизайн-
управления. 

«Важно грамотно подходить ко всем этапам 
проектирования, заключить творческий процесс в 
систему»,  — высказалась Елена Абрамова, мо-
лодой художник-модельер фирмы «Гея». Цен-
ность информации о методе работе по данной 
программе-матрице отметила и уже опытный в 
ювелирном производстве главный художник заво-
да «Красная Пресня»Татьяна Яцук.

Помимо строго структурирования метод предпо-
лагает «погружение» дизайнера в жизнь потреби-
теля для понимания не только внешней формы из-
делия, но и эмоциональной составляющей. Иссле-
дование в данном случае проходит не на уровне ис-
кусственных ситуаций фокус-групп, а на основе ре-
зультатов контекстного наблюдения потенциальной 
целевой аудитории.

Подобный подход смещает акценты в процессе 
проектирования, отделы маркетинга уже не дикту-
ют, что рисовать, а совместно с художниками вы-
рабатывают дизайн-стратегию развития. В ком-
пании происходит общение на одном, совершен-
но новом языке, который объединяет межпрофес-
сиональные компетенции. В этом случае примене-
ние сквозного метода гарантирует рост конкурен-
тоспособного преимущества и успешное будущее 
предприятию.

Участник проекта Инна Пригода, арт-директор 
компании «Петрозолото», оценила подобный под-
ход к дизайну, отметила появление новых идей и 
подходов для работы с возглавляемой ею творче-
ской группой.

Акцент на прошедшем семинаре был поставлен 
и непосредственно на проблеме формообразования 
ювелирных изделий.

А. Корытов продемонстрировал участникам меха-
низм проектирования украшений на основе биони-
ческих принципов. 

Бионика — прикладная наука, которая изучает 
принципы функционирования живых систем для пе-
реноса их в область инженерной практики при по-
мощи методов моделирования.

 Дизайнеры промышленных объектов, архитек-
торы и модельеры активно используют бионику для 
создания инновационных форм и декоративных ре-
шений.

В ювелирном искусстве работа с природным 
источником до недавнего времени предполагала 
лишь копирование и стилизацию визуальных ха-
рактеристик объекта: пластики, внешних форм, 
фактуры поверхностей, колористического реше-
ния.

Бионическое подобие формы
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Предложенный А. Корытовым метод Ювелирной 
Бионики основан на многогранном исследовании 
биологических структур. 

Основная задача дизайнера — спроецировать в 
ювелирное изделие морфологию природного объек-
та: принципы организации, свойства, функциональ-
ные возможности. При этом эстетическая и техни-
ческая составляющие находятся в тесной взаимо- 
связи и с эргономикой изделия (создание комфорт-
ной предметно-пространственной среды для жизне-
деятельности человека), что и характеризует специ-
фику дизайнерской деятельности в целом.

В результате в ювелирном проектировании возни-
кают инновации, вдохновленные природой: биоморф-
ные криволинейные формы, сложные конструкции и 
оболочки, самоподобные фрактальные решения.

Помимо этого Ювелирная Бионика способна за-
действовать дополнительную характеристику вос-
приятия объекта — эмоциональную. Тактильные 
ассоциации украшения, например, со струящимися 

водяными ручейками, капельками росы или искря-
щимися на солнце льдинками способны вызвать не-
ожиданные положительные эмоции у потребителя.

Ювелирная Бионика, способствуя появлению 
эстетически полноценных ювелирных изделий, на-
учно обосновывает законы гармонии, переведя их 
из сферы субъективных оценок в сферу объектив-
ного понимания.

В сформированных на мастер-классах группах 
участникам удалось проработать концепции проек-
тов и предложить готовые эскизы моделей, выпол-
ненные в том числе по методу бионического фор-
мообразования. Интерес, который вызвал данный 
этап семинара, продемонстрировал стремление ди-
зайнеров совершенствоваться и развиваться. Но-
вый виток развития ювелирной отрасли диктует не-
обходимость в высококвалифицированных кадрах, 
умеющих работать на стыке нескольких дисциплин, 
структурировать информацию и проектировать на 
ее основе новые креативные решения.

На фотографиях 
представлены 
эскизы студентов 
МГТУ им. 
А. Н. Косыгина, 
выполненные 
на занятиях по 
„Бионическому 
формообразова- 
нию ювелирных 
изделий” 
(предоставлены 
А. В. Корытовым)

П
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ППридумывать зачастую гораздо сложнее, чем 
выполнить. Идеи витают в воздухе, с одной 
стороны, а с другой, осознать и привести эту 

идею к готовому результату не всегда получается. 
В основе каждого изделия хочется видеть идею и об-
раз. Это и является наивысшей целью выполнения ра-
боты. Сколько изделий с большими затратами труда и 
сил, материалов, а в результате — пшик. Где не со-
блюдена стилистика, где цветовая передача. Нет идеи, 
нет образа, нет желаемого результата.

Алиса в стране чудес — образ ребенка реального 
времени. Держишь в руках книгу Льюиса Кэррола с 
иллюстрациями Джона Тенниела, и возникают мысли 
о той Алисе, которую когда-то создал Карл Фаберже. 
Интересно, как выглядела она? Жаль, что фигурка уте-
ряна, не осталось ни одной фотографии… В представ-
ленной работе не так просто было прийти к скульп- 
турному решению. Художник видит каждый образ по-
своему, и ориентироваться на уже готовые образы дру-
гого иллюстратора достаточно сложно. А сколько тех-
нических тонкостей в отношении припасовки деталей, 
которые должны органично подходить друг к другу!

Начнем с образа. Другое время, другие нравы, зна-
чит, и другие образы. Образы английских девочек до-
статочно далеки от образов наших пионерок, тем бо-
лее что после советского прошлого, когда исчезли из 
обихода понятия «барышня», «маленькая дама», ког-
да мальчики и девочки — все под одну гребенку, и во-
обще нет разницы между полами. Поэтому нам, про-
шедшим советское время, сложно представить девоч-
ку Викторианской эпохи — все наши представления 
далеки от этих времен.

Непросто было определиться и с цветовой гаммой. 
Посетив столицу Великобритании, посмотрев пор-
третную национальную галерею, можно уже судить о 
колорите того времени и этой страны. Но работа над 

фигурой проходила до посещения галереи. Художник 
Мария Лосева долгого искала подходящую компози-
цию, рисовала эскизы и пришла к прекрасно решен-
ной модели. Алиса играет в крокет с помощью фла-
минго. Художник передала движение и образ малень-
кой фантазерки в волшебной стране.

Мы (команда, работающая над фигуркой Алисы) 
не делали цветной эскиз, а шли от уже существующих 
иллюстраций. Тут надо отдать должное мастеру Све-
те Седых, которая увидела все цвета в нужных поде-
лочных камнях. Лицо и руки были подобраны из яшмы 
телесного цвета, тут нам помог совершенно незнако-
мый человек из Челябинска, откликнувшийся на зов о 
помощи в покупке сырья. Цвет кожи получился очень 
нежный. Платье и все детали костюма были выпол-
нены в синевато-голубой гамме. Здесь были исполь-
зованы уральский лазурит и бирюза. Тело фламинго 
Света увидела в куске белоречита мягкого рыжевато-
розового оттенка. Белоснежный кахолонг и волосы из 
охристого кремния оттенили синеву.

Как важен союз художника и мастера, когда один 
дополняет другого! Идти от образа и материала труд-
но. Мастер видит в каждом кусочке камня какие-то 
конкретные детали, художник зачастую видит образ в 
общем. Любовь камнереза к поделочному камню по-
зволяет использовать игру природы на благо работе. 
Маленькие дополнения из золота в виде украшений 
обуви, решения клюва и ног птицы из того же металла 
придают законченность образу.

По композиции фигура должна была стоять на трех 
точках, а мастер Света Седых удивила: фигурка встала 
на свои две ноги, хотя они такие крохотные.

Может, кому-то покажется, что образ Алисы дол-
жен быть другим, но ведь всяк видит по-своему, и за-
ставить посмотреть зрителя нашими глазами может 
только готовая модель.

Лада Филимонова

Ч УД Е С Н А Я  А Л И С А

Фигурка «Алиса». 
Автор идеи — 

Валентин Васильевич Скурлов, 
куратор проекта — Лада Филимонова, 

исполнитель — Светлана Седых 
Материалы: 

Алиса — 
лазурит, бирюза, кахолонг, яшма, 

волосы — кремний, тапочки — яшма. 
Бриллианты в тапочках в золоте 5850.

Фламинго — 
белореченский кварцит, золото
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Мария Ищук

ВВ экспозиции были представлены работы учеников школы, выпол-
ненные в металле, пластике и других материалах, эскизы и макеты 
ювелирных украшений. В процессе обучения педагоги студии уде-

ляют большое внимание методическим разработкам методики препода-
вания. На выставке можно было увидеть проекты, выполненные в графи-
ческом и макетном материале и цветографические упражнения. 

Экспозиция продемонстрировала развитие школы на протяжении 
этих десяти лет. В работах прослеживались такие новейшие современ-
ные тенденции ювелирного искусства, как бионика, кинетика, обраще-
ние к украшениям-трансформерам, трансформация простых форм в ее 
всевозможных вариантах. На выставке были представлены как ювелир-
ные украшения из абстрактных форм, так и изделия, созданные на осно-
ве переработки конкретных природных объектов. Все работы объединя-
ет общая черта — игра с формой и материалами. Их отличает высокое 
мастерство исполнения и владение выразительными возможностями гра-
фического материала.

Представленные на выставке украшения можно разделить на два 
направления: авторские фантазийные разработки и готовые идеи 
для производства. Обе сферы отвечают жесткому требованию, ко-
торое предъявляется к работам учеников, — носибельности. Даже 
те авторские вещи, формы которых стремятся перешагнуть грани-

школа ювелирного 
искусства «ФОРМА».

ОСТРОУМНыЕ УКРАшЕНИЯ «ТВОРЧЕСКОй ЛАбОРАТОРИИ»

Весной свое десятилетие отпраздновала 
школа ювелирного искусства 
«Форма», образованная в 2000 году 
под патронажем Фонда поддержки 
образования и творчества петербургских 
художников-ювелиров. Результаты 
творческого пути учеников школы 
можно было оценить на двух выставках, 
прошедших в мае и июне в залах 
Елагиноостровского комплекса 
 и DO-галереи.
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цу между украшением и арт-объектом, не теряют своих функцио-
нальных характеристик, а дополняются новыми смыслами, и их го-
лос в диалоге с телом и окружающим его пространством становится 
звонче и выразительнее. Элемент игры зачастую сливается воеди-
но с самой идеей ювелирного украшения. Оно дополняется мобиль-
ными элементами, соприкосновение которых создает звуковой фон. 
Наряду с металлом было представлено много работ из пластика и 
других недрагоценных материалов, которые позволяют сместить ак-
цент со стоимости вещи на ценность ее творческого и исполнитель-
ского содержания.

Коллектив объединил художников, ювелиров, дизайнеров и людей 
смежных профессий из разных городов России: Санкт-Петербурга, 
Москвы, Владикавказа. Гостями школы в этом году стали ученики 
Уральского горного университета из Екатеринбурга, студенты ювелир-
ных школ Финляндии и Германии. Обмен мнениями, опытом и знания-
ми между учениками, гостями школы и педагогами создает атмосферу 
«художественной лаборатории», в которой изо дня в день кипит жизнь, 
полная творческих разработок и экспериментов в сфере актуального 
ювелирного искусства. Их результаты и отражают тот путь, который 
прошел коллектив школы «Форма».
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И. Ю. Перфильева, кандидат искусствоведения,
ведущий научный сотрудник НИИ РАХ (Москва)

Невечные драгоценности,
ИЛИ СПЕКУЛЯТИВНый ДИзАйН 2000-Х ГОДОВ

ДДизайн драгоценностей начала третьего тысячелетия — одно из 
любопытнейших явлений современного ювелирного дела, эволю-
ция которого традиционно связывается с развитием модных тен-

денций в костюме. Однако этот своеобразный феномен художествен-
ной культуры рубежа XX–XXI веков все яснее артикулирует свою авто-
номность, которая объясняется априорной консервативностью моды на 
ювелирные украшения. Отсюда популярность стиля винтаж. Но можно 
ли считать этот термин дефиницией современного стиля, или это подсо-
знательная коннотация неэволюционного развития — рефлексия, а не 
творческое изучение исторического наследия. Расставшись в эпоху мо-
дернизма со стилем как категорией, регламентирующей развитие, созда-
тели драгоценностей главным эстетическим ориентиром выбрали моду. 
Но и ее век оказался недолгим. И вот теперь, когда сама мода пережива-
ет период индивидуальных стилей творцов, ювелиры фактически оказы-
ваются в состоянии свободного плавания. Но какова цель, или это хож-
дение по кругу, то есть в никуда? По мнению ряда ведущих дизайнеров и 
владельцев ювелирных домов: директора ювелирного направления ком-
пании Piaget Жана-Бернара Форо, Фаваза Груози (De Grisogono), Па-
скуале Бруни (Pasquale Bruni) — грядущей тенденцией ювелирной моды 
к концу 2000-х станет доминирование «креативности и дерзости». Но так 
ли это по существу? Или за этим стоит, по сути, алогичное развитие вне 
историко-культурного контекста своего времени?

Откуда же возникла тенденция к атональной стилевой полифонии в 
современном производстве драгоценностей? 

Первое: изменились экономические условия и вслед за этим — за-
казчик. Появилось значительное число новых покупателей — быстро 
разбогатевших молодых людей, которым нужны принципиально иные 
драгоценности — не фамильные сокровища, а супермодные, спекуля-
тивного дизайна изделия, способные поражать восторженных почита-
телей и на сцене, и на светских party. 

Кроме того, начало XXI века ознаменовалось стабилизацией и пер-
воначальным накоплением капитала в странах бывшего социалисти-
ческого лагеря. У политической и коммерческой элиты Восточной Ев-
ропы возникла потребность артикулировать свое положение. (Эти 
проблемы сегодня в центре внимания социологов и философов1.) 

Второй фактор — утрата драгоценностями монополии на тра-
диционный набор материалов и утверждение права художников-
ювелиров на реализацию в драгоценных материалах своих уникаль-
ных дизайнерских концепций. 

Наконец, зримые изменения в производстве драгоценностей 2000-х 
инспирировала долгожданная смена тысячелетий. Вековые традиции 
ювелирного дела устремились к сближению с быстро сменяющими 
друг друга модными веяниями и авторскими наработками.

 В 2000-м ведущими ювелирными домами была заявлена программа 
на демократизацию роскоши2. Однако первые же опыты показали, что 
их поиски новаций идут в историческом направлении. Основным объ-
ектом творческих реминисценций стало ар-деко. Как мейнстрим от-
мечалось превалирование белого металла — золота, платины и ста-
ли, которые в эпоху ар-деко служили главным аккомпанементом цвет-
ным вставкам и были лейтмотивом драгоценностей эпохи взлета тех-
нического прогресса. 

Tiffany
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К этой же линии примыкает возникший у ювели-
ров интерес к экзотическим материалам. Так, фирма 
Шоме показала серьги и кулоны из черного дерева 
африканской акации, обрамленного в желтое золо-
то. Причем к ар-деко восходят и формы, явно наве-
янные «механическими» мотивами, тогда же впер-
вые появившиеся в качестве декора. 

И наконец, к ар-деко восходит прием использова-
ния мелких бриллиантов для фактурирования гладких 
полированных поверхностей одноцветного металла. 
В качестве открытия нового столетия он несостояте-
лен. Уже в 1920-е годы этот декоративный мотив при-
меняли для выявления общей композиционной кон-
струкции изделия.

Более плодотворным стал следующий, 2001 год. 
Благодаря удачному коммерческому ходу, осущест-
вленному еще в 1994 году швейцарским ювелиром 
Фавазом Груози, в ювелирном деле впервые появи-
лись черные непрозрачные, «неювелирные» брил-
лианты. Теперь новые заказчики получили возмож-
ность носить бриллиантовые драгоценности днем. 
К началу 2000-х этот удачный эксперимент стал не 
только фирменным стилем дома Де Гризогоно.

Этот новый декоративный прием, построенный 
на сочетании черного бриллианта с цветными дра-
гоценными камнями, открыл путь цветным и непро-
зрачным (ice) бриллиантам, которые появились в 
его коллекции 2002 года, и также ранее не привле-
кавшим ювелиров-традиционалистов. 

Различия в плотности света цветных и непрозрач-
ных бриллиантов открыло ювелирам возможность 
придать женскому украшению пространственную 
пластичность. 

Палитра ювелирных камней в 2002 году пополни-
лась и другими цветами: коньячными и шоколадными 
бриллиантами, нежно-розовым и золотым жемчугом.

В 2002 году на ежегодной выставке в Базеле обо-
значился некоторый интерес ювелиров к достиже-
ниям авторского ювелирного искусства 1970-х го-
дов, периода его расцвета. Здесь впервые в сегмен-
те luxury появились «одеждоподобные» украшения, 
плотно облегающие тело. 

В предметных формах украшений наметилось 
разнообразие. Если кольца и броши обрели мону-
ментальность, то колье, подвесы и серьги, напро-
тив, стали легче, свободнее, воздушнее.

 Произведения итальянской марки Паскуале Бру-
ни в виде латинских литер продолжают его фирмен-
ную линию на создание украшений, предназначенных 
для молодых и успешных, легко и свободно относя-
щихся к драгоценностям. 

2003 год. Даже апологет классики женевский 
дом Chopard наряду с развитием главной темы фир-
мы Happy Diamonds — «плавающие бриллианты» 
презентовал актуальную новинку сезона — Golden 
Diamonds.

В этой коллекции (представленной в Москве, в Ко-
лонном зале топ-моделями Наоми Кэмпбелл и Эстер 
Каньядос) авторы сделали ставку на эффект неожи-
данности — драгоценные материалы поменялись ме-
стами. В современном изделии кусочки черного золота 

Chaumet

De Grisogono

Chopard
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бриллиантовой огранки окантованы калиброванными 
алмазами. Простой и даже несколько монотонный ди-
зайн украшений, восходящий к традициям английско-
го ювелирного дела середины XVIII века, построен на 
актуальном модульном принципе, что более соответ-
ствует предназначению изделия для молодых. 

Пересмотр ценностей прочитывается и в новой 
коллекции Булгари Allegra. Ее отличает фантасти-
ческое смешение всего — цвета, размера вставок, 
классов камней. Ярко-желтое золото и калиброван-
ные бриллианты обрамляют необработанные, нео-
граненные цветные ювелирные камни. Но самое 
главное здесь — цвет, нивелирующий все осталь-
ные детали. В незамысловатом дизайнерском ре-
шении нетрудно угадать прямые аналогии с модуля-
ми Chopard. Однако первоисточник — «литератур-
ные» украшения Chaumet начала XIX века остал-
ся нераскрытым. Авторы ограничились шумным ди-
вертисментом по поводу игры и природных качеств 
нарочито «необработанных» самоцветов. (Толь-
ко в следующем, 2004 году, к своему 200-летне-
му юбилею дом Chaumet выпустил новую коллек-
цию АВС — «литературные» браслеты — реплики 
украшений, которые основатель дома Этьен Нито 
делал для Наполеона Бонапарта и его второй жены 
Марии-Луизы3.)

Середина десятилетия, сезоны 2004 и 2005 годов, 
отмечена особым разбросом интересов и креатив-
ных поисков.

Здесь и откровенно бижутерийные изделия — 
кольца «Allegra» De Grisogono, в основе компо-
зиций которых модульный дизайн середины ми-
нувшего столетия. И минималистский западноев-
ропейский авторский дизайн 1960–1970-х годов 
дебютных коллекций таких брендов, как немец-
кая Wellendorf, итальянские Марко Бичего и Фа-
веро, российская «ЮТэ», французского ювелир-
ного мастера Жана Дина Вана (Картье, Карден и 
Де Бирс). 

Коллекция Ombre de Lune продолжает ставшую 
для автора фирменной тему солярного знака, нача-
тую им еще 1960-х годах для «космической» кол-
лекции Пьера Кардена. 

На Базельском и Женевском салонах в апреле 
2005 года четко обозначилась граница доминиро-
вания реминисценций ар-деко. Наряду с ним яв-
ственно зазвучали иные стилевые аллюзии. За 
прошедшее пятилетие ювелиры-бижутеристы 
luxury пережили восторги по поводу начала ново-
го тысячелетия и решительно развернулись в сто-
рону истории. 

Продолжение в следующем номере.

Chopard

De Grisogono

H. Stern

Примечания:
1Эрнер Г. Жертвы моды? Как создают моду, почему ей следуют / Пер. с фр. 
Н. Кисловой. СПб.: Изд-во Ивана лимбаха, 2008.
2Свенденс л. Философия моды / Пер. с норв. А. Шипунова. М.: Прогресс-Традиция, 
2007.
3Дмитровская А. Ювелирные украшения будущего / Коммерсантъ-люкс. № 240. 
С. 19.
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ЭЭта всеядность вполне вписывается в кон-
цепцию постмодернизма, в котором суще-
ствуют культура и искусство последних де-

сятилетий. В условиях этого постмодернистско-
го сознания с его «сложной коллажной эклектич-
ностью, деконструктивной парадоксальностью и 
презрением к идее стилевого единства…»1 худож-
ник получил возможность свободно оперировать и 
безгранично комбинировать и цитировать различ-
ные стили и художественные формы, чем он и не 
замедлил воспользоваться…

Это явление, конкретно в современном ювелир-
ном искусстве, еще предстоит осмыслить и оце-
нить, насколько органично оно отвечает наше-
му времени, состоянию умонастроений общества 
и самих художников. Однако в данной статье мы 
обратимся к другой эпохе, поразительно напоми-
нающей своим настойчивым интересом к прошло-
му ситуацию постмодернизма. Речь идет о периоде 
историзма, названного Георгом Ленардом в 1910 
году в «Иллюстрированной истории прикладного 
искусства» «…временем ретроспективного взгля-
да»2. При всем различии исторических, экономи-
ческих, наконец, духовных причин рождения таких 
явлений, как историзм и постмодернизм, в обо-
их случаях мы сталкиваемся с концепцией эклек-
тичного сознания, стремлением инкорпорировать 
многообразие художественных архетипов про-
шлого в современную культуру. При этом процесс 
этот может варьироваться от прямого заимствова-
ния, цитирования до переосмысления и экспери-
мента с формой и традицией.

Историзм в культуре и искусстве сформировал-
ся как явление к 1830 годам, постепенно охватил 
все европейские страны, в том числе Россию, и 
продолжался вплоть до конца 1880-х годов, усту-
пив место модерну. Он родился «…в недрах пред-
шествующего ему классицизма, в борьбе с ним, 

отвергая его постулаты, и сформировался на поч- 
ве эстетики романтизма… который ввел в обще-
ственное сознание чувство историзма, представ-
ление о непрерывности процесса мировой куль-
туры… и неповторимом своеобразии отдельных 
эпох его развития…3  На смену системе классиче-
ских канонов в архитектуре и искусстве как един-
ственных и обязательных образцов для подража-
ния приходят новые эстетические идеалы. Они 
предполагают свободу выбора художником того 
или иного стиля, отдельных его элементов, воз-
можность их соединения в одном произведении. 
Так, по выражению Эдмунда Майера-Обериста, 
рождается «искусство ретроспективного прие-
ма»4, ставшего основным художественным мето-
дом эпохи.

Историческое мышление захватило тогда ли-
тературу, музыку, архитектуру, изобразитель-
ное и прикладное искусство, в том числе юве-
лирное. Оно отдало дань готике, барокко и роко-
ко, идеалам Античности, сформировав такие сти-
ли, как «неоготика», «необарокко», «третье ро-
коко», «помпеянский», «неогрек», «стиль Людо-
вика XVI» и т. д. Ювелирное искусство испытало 
также серьезное увлечение формами и орнамен-
том древнего Китая, арабо-мусульманской куль-
туры, Индии, позднее Японии. При этом степень 
приближенности к оригиналу в ювелирных вещах, 
выполненных в «нео» стилях, изменялась в соот-
ветствии с развитием исторических и естествен-
ных наук, активизацией археологических раско-
пок, бурным ростом промышленности: от доста-
точно хаотичного заимствования и смешения от-
дельных форм и деталей орнамента в раннюю эпо-
ху романтизма к точному воспроизведению ориги-
нала к концу историзма или созданию авторской 
художественной реплики.

Одним из самых ранних в ювелирном искусстве 
сформировался  стиль «неоготики», причем поч-
ти одновременно в разных странах. Первые укра-
шения в этом стиле появились еще в 1820-х годах 
в Пруссии на Королевской чугунной мастерской и 
Берлинской мануфактуре Лехмана. Здесь стали от-
ливать из чугуна изящные браслеты, серьги в виде 
переплетенных готических арок, виньеток, шриф-
тов, напоминающие тонкое черное кружево. Вещи 
эти действительно оставляют «романтическое впе-
чатление», прежде всего за счет «готического» ор-
наментального декора, цвета, однако формальное 

Одна из главных тенденций современного ювелирного 
искусства — постоянное цитирование стилей, 
образов и форм предшествующих эпох. Это явление 
развивается в непрерывном режиме и, кажется, 
идет по нарастающей. Каждый новый год приносит 
в ювелирную моду ностальгические «страсти» по 
прошлому, трансформирующиеся в тенденции 
современности. Украшения в стиле ампир сменяют 
формы ар-деко, параллельно появляется нежная 
палитра экзотических цветов и насекомых, отсылающих 
нас к модерну; воспоминания о рафинированной эпохе 
рококо вводят в моду прихотливые орнаментальные 
завитки и картуши, старинные огранки, трехцветное 
золото, и одновременно с ними ведущие европейские 
фирмы делают украшения, инспирированные культурой 
хиппи и поп-артом…

Слева:
Франсуа 
Фроман Мерис, 
Жюль Вьеc. 
Браслет. 
Золото, эмаль, 
драгоценные 
камни. Середина 
XIX в.

Люсьен Фализ. 
Браслет в 
готическом стиле. 
Эмаль клуазоне. 
1880-е — 1890-е гг.
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решение украшений выдержано в стилистике сво-
его времени, да и вообще, в эпоху Средневековья 
серьги, например, практически не носили. 

Почти одновременно «неоготика» появляется во 
Франции, где этот интерес стимулировался откры-
тием в Париже Музея средневекового искусства в 
аббатстве Клюни, реставрацией готических церк-
вей под руководством Виоле Ле Дюка, переводами 
трактатов по ювелирному искусству. Европейскую 
известность и славу получили тогда работы Фран-
суа Фроман Мериса, впервые показавшего украше-
ния в этом стиле в 1839 году на выставке в Париже. 
Критики называли его Челлини XIX века5,  Гюго со-
чинял в честь художника гимны, он получил место 
придворного ювелира при дворе Наполеона III. Ме-
рис действительно был прекрасным скульптором, 
тонко моделировал свои миниатюры с сюжетами из 
куртуазной поэзии и жизни святых. Однако его ра-
боты далеки от копийности украшений Средневеко-
вья, скорее они выдержаны в «готическом вкусе», 
но достаточно свободно смешивают архитектурные 
и изобразительные элементы, дополнены орнамен-
тальными деталями Ренессанса, восточной симво-
ликой, а традиционные техники работы с металлами 
соединялись с новейшими способами их декориро-
вания, например окислением золота, придававшего 
ему мягкую матовую поверхность. 

Работы Мериса, показанные на Всемирной вы-
ставке в Лондоне в 1851 году, произвели настоящую 
сенсацию и вызвали особый интерес английских ху-
дожников. Попав на благодатную почву, они сти-
мулировали бурное распространение в английском 
ювелирном творчестве так называемого «Готическо-
го Возрождения»6. Наиболее выдающимися в этом 
направлении считаются ювелирные дизайны архи-
тектора А. Пугина, одного из идеологов этого дви-
жения, работы известных английских фирм Филип-
са, Бурже, Вартски. Готические влияния присутству-
ют в них прежде всего в виде характерных готиче-
ских шрифтов, геральдики, в ярких сочетаниях золо-
та с  эмалями и кабошированными камнями, исполь-
зовавшимися в эпоху Средневековья. Сами же фор-
мы, конструкции этих браслетов, брошей, тиар отсы-
лают нас к ювелирной моде середины XIX века. 

У ирландских ювелиров особенно актуальны-
ми становятся в то время кельтские мотивы, что 
также было вызвано интересом к истории стра-
ны и имело определенный политический под-
текст. После того как на Всемирной выставке 
1851года в Лондоне была показа так называемая 
«брошь Тара» — великолепный экземпляр кельт- 
ской фибулы-пенаннулы (penannular) IX века, ее 
уменьшенные втрое реплики становятся популяр-
ными у ирландцев, прежде всего как знак борь-
бы за независимость от английской монархии. По-
степенно они входят в моду и в самой Англии, где 
теряют свой политический подтекст и становятся 
просто брошами для скалывания шарфа. Наибо-
лее выразительные и качественные варианты та-
ких украшений выпускала известная фирма «Хэн-
кок». «Патриотические» шотландские украшения 
также делаются в духе раннего Средневековья и 
инкрустируются местной галькой или яшмой. 

Вообще, политические события оказывали са-
мое непосредственное влияние на появление тех 
или иных форм, сюжетов, орнаментов, материалов в 
ювелирном искусстве эпохи историзма. Так, оккупа-
ция Алжира Францией принесла моду на «мавритан-
ские мотивы», вылившиеся в фестоны, кисточки, зо-

Франсуа Фроман 
Мерис, Жюль 
Вьеc. Украшения 
в готическом 
стиле. Середина — 
вторая половина 
XIX в.

Броши в 
кельтском стиле. 
Серебро, агаты, 
полудрагоценные 
камни. Англия. 
Середина XIX в.
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лотые шнурки и ленты, орнамент «алжирский узел»; 
строительство Суэцкого канала возродило в украше-
ниях египетскую тему; активизация французских по-
литических интересов в Китае вызвала новую волну 
интереса к нефриту и жадеиту, а установление про-
тектората Англии над Индией привнесло в моду но-
вые формы украшений, например, парюры из тигро-
вых клыков или браслеты-жаритьеры, орнамент ко-
торых напоминал эмалевый декор на украшениях из 
Шахпура. Результатом японских революций середи-
ны XIX в. стало открытие этой страны для европей-
цев, и ее культура, искусство потрясли тогда художе-
ственный мир незнакомой им эстетикой. В ювелир-
ном искусстве это отразилось прежде всего увлече-
нием японскими техниками «шакудо» и «шибуичи»7. 
Аналогии с современностью здесь очевидны: в по-
следнее десятилетие восточные страны играют все 
более важную роль в мировом политическом про-
странстве, и этот мощный «ветер с Востока» прино-
сит в ювелирную моду свои «пряные ароматы»: соч-
ность красок, обилие цветных драгоценных камней, 
новые формы их огранок и т. д. 

Фирма 
«Хэнкок». Эскиз 
Девонширской 
парюры.
1860-е гг.
Украшение 
на корсаж из 
Девонширской 
парюры. 
Золото, эмаль, 
драгоценные 
камни, инталии, 
камеи. 
1860-е гг.
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тончайшей нюансировки цвета, сложных эффектов в 
передаче фактуры, не свойственных античным ориги-
налам. Это стало возможным именно в римской мозаи- 
ке только в середине XIX в., когда искусство смальто-
варения достигло уровня, позволявшего получать до 
28 тыс. оттенков стекла9.  Фирма «Кастеллани» воз-
родила также моду на использование в украшениях 
разноцветного золота и античных монет, которую за-
тем подхватили Эрнесто Пьерре в Риме и Жюль Вьез в 
Париже, а в XX веке эту идею развила фирма Булгари.

Работам Кастеллани подражали многие художники. 
Кто-то просто копировал их украшения или делал их в 
очень близкой стилистике, как известный ювелир Гиа-
цинто Мелило. Но самым выдающимся мастерам уда-
валось создавать свой стиль, где цитирование клас-
сических или иных мотивов, соединяясь с творческой 
фантазией художника, рождало настоящие шедевры. 
Карло Джулиано, начинавший в мастерской Кастел-
лани, переехав в Лондон, создавал эффектные вещи 
в стиле «гольбенеск», обращаясь к орнаментально-
му декору украшений великого художника Ренессан-
са Гольбейна, работавшего при дворе английского ко-
роля Генриха VIII. Неповторимой индивидуальностью 
отличались и работы в античном стиле французского 
ювелира Эжена Фонтена. Основываясь на классиче-
ских образцах, он тем не менее избегал точных копий и 
создал свой стиль, где соединились «…редкий вкус, ин-
теллигентность, духовность и мастерство»10. Эти сло-
ва знаменитого французского ювелира Веве о рабо-
тах Фонтена можно отнести и к творчеству многих дру-
гих замечательных художников эпохи историзма. Это 
Альфонс Фуке, Алексис и Люсьен Фализ, Фредерик 
Бушерон, Хуго Шапер, блестяще работавшие в исто-
рических стилях. Все они вдохновлялись искусством 
прошлых эпох, извлекали из него то, что казалось им 
принципиально важным, наиболее выразительным 
для их времени, предлагая в итоге собственное автор-
ское высказывание на ту или иную тему, хотя уровень 
этого высказывания часто оценивался степенью бли-
зости к оригиналу. Современный ювелир также пред-
лагает зрителю авторскую реплику, транскрипцию ху-
дожественных форм разных эпох и стилей. Он свобод-
но оперирует этим наследием, цитирует его, и обога-
щенный опытом XX века, насыщает свои произведения 
уже иной драматургией и эмоциональностью, в основе 
которых — игра со смыслами, манипуляция символа-
ми и образами, парадоксальность, иллюстрирующие 
современное постмодернистское мышление художни-
ка, соединившее «бессознательное стремление… к це-
лостному и мировоззренчески-эстетическому пости-
жению жизни и ясное сознание изначальной фрагмен-
тарности, принципиально несинтезируемой раздро-
бленности человеческого опыта конца XX столетия»11.

Возвращаясь к истории, можно вспомнить, что и 
рождение одного из самых устойчивых художествен-
ных увлечений XIX в. — интереса к Античности, клас-
сическим мотивам случилось в Италии, где в это время 
шла борьба за независимость страны. Новое прочте-
ние Античности в ювелирном искусстве вылилось тог-
да в стили «нео-грек», «помпейский», «этрусский», 
«неоклассика». И, думается, неслучайно наиболее по-
следовательно и успешно воплощала классическую те-
матику в эпоху историзма именно итальянская фирма 
«Кастеллани». Ее основатель — Фортунато Кастел-
лани, его сыновья  — Алессандро и Аугусто были па-
триотами, страстными коллекционерами и эксперта-
ми антиков, следили за археологическими раскопка-
ми, публикациями. Их мастерская в Риме была местом 
паломничества образованных европейских туристов, 
стремящихся приобрести копии или реплики антич-
ных украшений, базировавшихся на оригиналах, обна-
руженных при раскопках в Италии и Греции или взя-
тых из знаменитой коллекции антиков кавалера Кам-
пана, друга семейства Кастеллани. Мастера этой фир-
мы не только старались максимально точно воспроиз-
водить формы и декор греческих, этрусских, римских 
фибул, серег, браслетов, булл, но и пытались восста-
новить утраченные ювелирные техники, в том числе 
знаменитую этрусскую микрогрануляцию — «а пуль-
висколло»8.  Работали они и в технике миниатюрной 
римской и флорентийской мозаики, используя тради-
ционные сюжеты — античные руины, анималистиче-
ские, жанровые, цветочные композиции, добиваясь 

Парюра в 
индийском стиле. 
Золото, когти 
тигра. 1870-е гг.

Фирма 
«Кастеллани». 
Браслет и брошь 
в византийском 
стиле. Золото, 
микромозаика. 
1870-е гг.
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5бенвенуто Челлини — знаменитый ювелир, художник медальер, скульптор 
и гравер эпохи итальянского маньеризма.
6английское готическое возрождение, так называемое Gothic Revival, началось 
в англии в конце XVIII века и продолжилось в эпоху историзма.
7японские техники работы с металлом «шакудо» и «шибуичи» состоят 
в инкрустации золотом, серебром и медью по основе — сплаву серебра 
(шибуичи) или меди (шакудо).
8кастеллани все же не удалось полностью раскрыть секрет этрусской 
грануляции, но он максимально приблизился к легкости и тонкости этрусского 
«а пульвисколо». 
9мавродина н. м. историзм в россии. стиль и эпоха в декоративном искусстве 
1820–1890-е годы . спб.: ГЭ, 1996. с. 327.
10Snowman A. K. The Master Jewelers. London.: 2002. C.  30. 
11ильин и. п. постмодернизм. от истоков до конца столетия: эволюция 
научного мифа. м., 1998. с. 5. 

Фирма 
«Кастеллани». 
Парюра в стиле 
итальянского 
Средневековья. 
Золото, драгоценные 
камни. 1892 г. Микеланджело Гаэтано, Кастеллани. 

Браслет в греко-римском стиле. 
Золото, драгоценные камни. 1860-е гг.

Эжен Фонтене. Эжен Рише. 
Ваза-ароматница. Золото, 

драгоценные камни, эмаль. 1878 г.

Эжен Фонтене. Эжен Рише. 
Фрагмент вазы-ароматницы с 
изображением аллегорий. Золото, 
драгоценные камни, эмаль

Кольцо фирмы «Шоме» 
в ренессансном стиле. 
Золото, изумруд
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наши поздравления

Уважаемый Александр Афанасьевич!

Примите наши искренние слова глубокого уважения и самые сердечные поздрав-
ления с юбилеем!

Редакция журнала «Русский Ювелир» рада присоединиться к поздравлениям, ко-
торые летят к Вам в эти дни от Ваших соратников и коллег, от друзей и близких. 

Ваш профессиональный путь — это блестящий путь руководителя, по праву за-
служившего авторитет коллег. Благодаря заботе об укреплении и развитии юве-
лирной промышленности нашей страны и процветании ОАО „Золото Якутии“ Вы 
завоевали признание и славу человека творческого, неравнодушного, болеющего ду-
шой за свое дело. 

Ваша высокая требовательность не только к подчиненным, но и в первую оче-
редь к самому себе, строгая дисциплина, вдумчивый подход к решаемым задачам, 
активная жизненная позиция — все эти замечательные качества всегда служат 
примером для Ваших коллег, не позволяют расслабляться, стоять на месте. Дер-
жать на уровне высокую планку Вам помогают огромное трудолюбие, целеустрем-
ленность, высокое чувство ответственности.

От всей души желаем Вам, дорогой Александр Афанасьевич, крепкого здоровья, 
оптимизма, долгих лет жизни, благополучия Вашей семье. Пусть впереди Вас ждут 
плодотворная работа на благо родной республики, множество планов и проектов!

Редакция журнала «Русский Ювелир»

7 ИЮЛЯ ОТМЕТИЛ СВОй ЮбИЛЕй ГЕНЕРАЛЬНый ДИРЕКТОР 
ОАО «зОЛОТО ЯКУТИИ» ФёДОРОВ АЛЕКСАНДР АФАНАСЬЕВИЧ
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С ДНЕМ РОжДЕНИЯ!
аВгуст

3 августа журавлев Игорь Николаевич, генеральный директор зАО ПКФ «Сапфир»
5 августа шиянов Вадим Владимирович, ООО «Русское золото»
5 августа Ялунина Надежда болеславовна, коммерческий директор зАО «ПКФ Эрми» 

(«Ринго»™)
14 августа заборская Нина Григорьевна, начальник отдела сбыта и маркетинга 

ОАО «Костромской ювелирный завод»
16 августа Стрекалов Александр Владимирович, генеральный директор компании 

«Даймонд Дизайн»
18 августа шадрин Андрей Германович, генеральный директор ТД «Грейс Д»
19 августа Сидоренко Андрей Юрьевич, Столичный завод «Адамас» 
19 августа Ермилов Владимир Николаевич, директор ООО «Художественный салон», 

г. Петрозаводск
22 августа Чиркова Любовь Сергеевна, директор магазина «Алмаз», г. Ставрополь 
22 августа Гриценко Петр Петрович, генеральный директор Вц «балтик Экспо» 
23 августа Власов Василий Михайлович, председатель Алмазного совета при президенте РС(Я)



НОВОЕ – ЭТО ХОРОШО ПРОТЕРТОЕ СТАРОЕ

ПРОФЕССИОНАЛЬНОЕ СРЕДСТВО 
ДЛЯ ЧИСТКИ ЮВЕЛИРНЫХ ИЗДЕЛИЙ 

В ДОМАШНИХ УСЛОВИЯХ

На территории РФ торговая марка зарегистрирована — ООО «РА«Русский Ювелир». Продукция имеет все необходимые 
сертификаты, предусмотренные законом РФ. Поставка продукции производится со склада в Санкт-Петербурге и Москве.

По вопросам оптовых поставок: ООО «РА «Русский Ювелир» (ТМ «Danialis»), 199034, Санкт-Петербург, В.О., 16-я линия, д. 7
т./ф.: +7 (812) 327-75-65/66, +7 (812) 328-05-51/61, www.danialis.ru, e-mail: info@danialis.ru, suv@russianjeweller.ru

ДИЛЕРЫ
Москва:  ООО «КЛИО», 119991, Москва, Ленинский пр., д. 6, тел./факс: +7 (495) 237-39-96, 237-48-42, 237-67- 66

Санкт-Петербург: ООО «ПРОМЫШЛЕННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ», ул. Цветочная, д. 25, офис 508, тел./ факс: +7 (812) 718-76-02, 336-39-48

Средство для чистки ювелирных 
изделий из золота/серебра.
Не содержит аммиак, можно работать без перчаток.
Минимальная партия — 20 шт. (2 коробки).
Стоимость 1 флакона — 100 руб.

Средство по уходу за жемчугом
и деликатными камнями. 

Подходит для чистки бирюзы,
лазурита, малахита, коралла, янтаря

и изделий с искусственным чернением. 
Можно работать без перчаток.

Минимальная партия — 20 шт. (2 коробки).
Стоимость 1 флакона — 120 руб.

Салфетка для чистки изделий из золота. 
Одной салфеткой можно почистить до 20 изделий! 
Хорошо чистит изделия с твердыми камнями: 
бриллиант, рубин, сапфир, аметист и пр.
С осторожностью использовать для изделий 
с мягкими камнями. Раствор абсорбирует на себя 
грязь в тяжелодоступных местах. 
Можно работать без перчаток.
Стоимость 1 шт. — 17 руб. 
Минимальная партия 100 шт.

Салфетка для чистки изделий из серебра. 
Одной салфеткой можно почистить до 20 изделий! 

Хорошо чистит изделия с твердыми камнями.
С осторожностью использовать для изделий

с мягкими камнями и чернением.
Можно работать без перчаток.

Стоимость 1 шт. — 17 руб. 
Минимальная партия 100 шт.

Салфетка для чистки
ювелирных изделий «Универсальная». 
Одной салфеткой можно почистить
до 20 изделий! 
Предназначена для чистки не очень
грязных изделий из золота и серебра.
Можно работать без перчаток.
Стоимость 1 шт. — 17 руб. 
Минимальная партия 100 шт.
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