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Вот и пролетел 2018 год…

Он был разным: сложным, кризисным, с 
резкими неожиданными поворотами в 
законодательстве и экономике, он был 
насыщен работой и событиями, но вме-
сте с тем — он был прекрасен. Как и лю-
бой другой год — ведь все, что происхо-
дит с нами и вокруг нас, зависит только 
от нашего настроя и отношения. И мы 
желаем, чтобы наступающий год — ка-
ким бы он ни был и что бы он нам не 
приготовил — стал для вас чудесным и 
ярким, наполненным профессиональ-
ными удачами, исполнением давних 
желаний и приятными событиями! 
А мы будем рядом — и надеемся, что 
вместе мы сделаем этот мир чуточку 
лучше: светлее, теплее и добрее!
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оздравляем с Днем энергетика
          и с Новым 2019 годом!

Этот номер журнала — юбилейный, 
25–ый. Корпоративный журнал 
«РосЭнергоРесурс» выходит уже 6 лет, 
с 2012 года. 
Идея выпуска корпоративного журнала при-
шла к нам, когда остро встал вопрос: «Как нам 
представлять компанию, как показать ее раз-
витие на рынке коллегам, партнерам, клиен-
там?». Сначала возникла идея сделать еже-
годный отчет и рассылать его. Но что собой 
представляет ежегодный отчет? Сухие цифры, 
скучные графики… Нам же хотелось какого–
то более человечного представления, пред-
ложить нашим партнерам что–то интерес-
ное, нужное, прикладное. Хотелось показать 
не только рост компании и ее достижения, но 
и представить людей, которые работают у нас, 
донести наши ценности, принципы.
Так родилось наше корпоративное изда-
ние — небольшой, но полезный проект, в 
котором мы рассказываем о себе, о продук-
ции, которую мы поставляем, и делимся по-
лезной для читателей информацией. Журнал 
адресован нашим партнерам, клиентам —  
реальным и потенциальным, тем, с которы-
ми мы хотели бы познакомиться и попробо-
вать работать вместе.
Основная задача журнала — показать, как ме-
няется «РосЭнергоРесурс», что происходит в 
компании, какие люди здесь работают. Мы не 
просто производим и продаем определенную 
номенклатуру изделий, мы разбираемся в биз-
несе клиента и в его проблеме, чтобы понять, 
что ему ценно. То есть наша задача: не просто 
поставить товар, а еще и удостовериться, что 
это нужно, полезно и выгодно нашему клиенту. 

«РосЭнергоРесурс» не только очень быстро 
растет в своем направлении на рынке, уве-
личивая объем продаж и расширяя линей-
ки предлагаемых товаров, но и развивается в 
своей философии, в своем профессионализме, 
в своих взглядах. Компания дает возможность 
своим сотрудникам участвовать в обучающих 
семинарах и проектах, для того чтобы пони-
мать, что сейчас происходит на рынке, нахо-
дить лучшие решения для наших клиентов и 
соответствовать, а лучше — превосходить их 
ожидания. 
Журнал меняется вместе с нашей компанией. С 
каждым годом мы привносим в него что–то но-
вое, по–другому смотрим на статьи, которые пи-
шем, на информацию, которой делимся.
В этом году мы изменили дизайн, теперь жур-
нал оформлен по–новому — более динамич-
но, стильно и современно. У издания появи-
лось новое название — «Энергия света». Этим 
мы хотим подчеркнуть рост компании и ак-
центировать внимание на том, что наша энер-
гия направлена, в первую очередь, на «свет-
лую сторону» — в отношениях с клиентами и 
партнерами. Дальнейшее развитие журнала 
нацелено на его расширение и преобразова-
ние в площадку обмена информацией между 
участниками энергетического рынка.
Уверена, что и дальше мы будем расти, разви-
ваться и становиться все более интересными 
и полезными для наших читателей, нести им 
энергию — энергию света!

С уважением, 
главный редактор журнала 
Наталья Баузер

Здравствуйте, 
ДОРОГИЕ ЧИТАТЕЛИ!
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Мы поговорили с представителем компании 
«СВЯЗЬСТРОЙДЕТАЛЬ» — менеджером активных 
продаж Михаилом Владимировичем Федорчу-
ком о том, на что они ориентировались, заключая 
дистрибьюторский договор с ООО ПО «РосЭнерго-
Ресурс»,  и о первых результатах совместной работы. 

М. В. ФЕДОРЧУК: 
«В КОМПАНИИ 
"РОСЭНЕРГОРЕСУРС" 
МЫ УВИДЕЛИ 
ПЕРСПЕКТИВНОГО ПАРТНЕРА»

СПРАВКА
ЗАО «Связь–
СтройДеталь» 
было основано 
в 1993 году 
на базе опытного 
завода — произ–
водственного подразделения ОАО «Мостеле-
фонстрой», чья история началась в 1928 году. 
За эти годы компания зарекомендовала себя 
как одно из ведущих предприятий, занима-
ющихся производством оборудования для 
телекоммуникационного рынка. Компания 
активно развивается, расширяет ассорти-
мент, выходит на новые рынки. 
«СвязьСтройДеталь» производит и прода-
ет изделия для строительства объектов ин-
фраструктуры связи, монтажа и измерения 
медножильных кабелей связи и оптических 
кабелей связи, а также — для строительст-
ва объектов инженерной инфраструктуры. 
На производстве изготавливается продук-
ция из металла, бетона, пластмассы, волок-
но–оптические компоненты. Также у компа-
нии есть своя испытательная лаборатория и 
обучающие классы. 
На предприятии с 2001 года внедрена систе-
ма менеджмента качества. Ее соответст-
вие ГОСТ ISO 9001–2011 подтверждено сер-
тификатом.

—  Почему ваша компания выбрала в 
качестве дистрибьютора ООО ПО «Рос–
ЭнергоРесурс»?
— В настоящее время очень много волоконно–
оптических линий связи (ВОЛС) прокладывается 
по опорам ЛЭП — вотчине энергетиков. В связи 
с этим производители компонентов ВОЛС давно 
предлагают на рынке адаптированные решения, 
такие как прокладка подвесных ВОЛС по опорам, 
оптические волокна, встроенные в грозотрос. 
ЗАО «СВЯЗЬСТРОЙДЕТАЛЬ», являясь лидером в 
своем сегменте, производит широкий ассорти-
мент продукции в данном направлении: муфты 
оптические, зажимы, барабаны для размещения 
запаса кабеля, арматура для подвески оптических 

В 2018 году 
ООО ПО 
«РосЭнерго-
Ресурс»
стало 
дистрибью-
тором 
компании 
«Связь-
СтройДеталь»

кабелей, шкафы и стойки теле-
коммуникационные, приборы и 
инструменты для ВОЛС. Вся про-
дукция проверяется на комплек-
се современной измерительной 
аппаратуры, что позволяет быс-
тро исследовать ее на прямые и 
обратные потери, оценить каче-
ство полировки торцов коннекто-
ров, проверить геометрию изде-
лия и другие важные параметры, 
и не допускать брак к реализации 
на рынке. Наша продукция по сро-
кам доставки выгодно отличается 
от предложений зарубежных по-
ставщиков, и полностью приспо-
соблена для использования в оте-
чественных условиях.
Для успешной реализации дан-
ной продукции нам требовался 
надежный и компетентный парт-
нер в отрасли.
В компании «РосЭнергоРесурс» мы 
увидели перспективного партне-
ра в области энергетики, компания 
сочетает в себе характер молодой 
компании — динамичный рост, на-
пористость и в то же время степен-
ность и размеренность предпри-
ятия, которое уже утвердилось на 
рынке, всем доказав, что они здесь 
на своем месте.
— Как вы оцениваете парт-
нерские отношения с «Рос-
ЭнергоРесурс»?
— Как мы и ожидали, статус офи-
циального партнера придал на-
шим отношениям качествен-
ный импульс. В лице компании 

«РосЭнергоРесурс» мы получили 
партнера с командой профессиона-
лов, что помогло избежать перио-
да адаптации: коллеги сразу вклю-
чились в работу, показав высокий 
уровень ответственности и профес-
сиональное отношение к делу.

— Что вы можете сказать о 
результатах совместной ра-
боты по итогам последних 
трех кварталов?
— Компания «РосЭнергоРесурс» 
уверенно выполняет взятые на 
себя обязательства, что еще раз 
подтверждает высокую ответст-
венность перед партнерами и уме-
ние сразу добиваться результата 
на новых для себя направлениях.

— Расскажите немного о сов-
местных мероприятиях и 
дальнейших планах. 
— В рамках поддержки своих ди-
стрибьюторов компания «СВЯЗЬ-
СТРОЙДЕТАЛЬ» проводит семина-
ры и обучение дистрибьюторов, 
мы рады видеть сотрудников ком-
пании «РосЭнергоРесурс» на на-
ших мероприятиях.
Мы ждем от коллег расширения 
их компетенций в области связи, 
а как следствие — расширения но-
менклатуры, по которой мы мо-
жем взаимодействовать.

— Что бы вы пожелали ООО 
ПО «РосЭнергоРесурс»?
— Уверенного, стабильного 
роста.

Выбор 
металлоизделий — 
на что обращать 
внимание

Металл как сырье для изготовле-
ния различных металлоконструк-
ций выбирают в силу того, что 
он обеспечивает надежность и 
безопасность эксплуатации кон-
струкции. Этот выбор обусловлен 
особенностями сооружения, экс-
плуатационными условиями, также 
обеспечивает экономическую це-
лесообразность проекта возведе-
ния объектов.  
Для металлоконструкций, применяе-
мых в энергетической отрасли, чаще 
всего, используют сталь Вст3сп и 
09Г2С. Поэтому производственное 

отделение компании «РосЭнерго-
Ресурс», специализируется на про-
изводстве продукции из этих видов 
металла. В чем основное отличие 
этих марок стали?
По классификации сталь Вст3сп 
относится к группе конструкцион-
ных углеродистых сталей обыкно-
венного качества, а сталь 09Г2С — 
к группе низколегированных 
сталей — то есть в нее добавле-
ны легирующие элементы (никель, 
хром, молибден), в результате чего 
этот вид стали намного прочнее и 
устойчивее к внешним нагрузкам.

Соответственно, выбор того или 
иного типа стали обусловлен тем, 
в каких условиях планируется экс-
плуатация изделий из нее, и вы-
полняется на этапе проектиро-
вания. К сожалению, не всегда 
проектировщики, закладывая тот 
или иной тип стали в проект, учи-
тывают все условия эксплуатации и 
технические нюансы. Технические 
специалисты «РосЭнергоРесурс» 
в обязательном порядке прове-
ряют все проекты, в том числе — 
оценивают соответствие типа 
стали условиям эксплуатации.

Металлы и их сплавы — 
один из самых популярных 
материалов в современном 
производстве различных 
конструкций, инструмен-
тов и других изделий, так 
как обладают следующими 
свойствами: высокой проч-
ностью и пластичностью, 
однородностью, огнеупор-
ностью, непроницаемостью 
для жидкостей и газов, 
электропроводностью



     [25]  декабрь 2018 

7 6     

При выборе стали имеют значе-
ние следующие факторы: 

• толщина несущих элементов 
металлоконструкций;

• способ соединения отдельных 
элементов детали;

• воспринимаемые конструкцией 
динамические и статистические 
нагрузки;

• климатические условия местно-
сти, где будет возводиться метал-
локонструкция;

• индивидуальные условия экс-
плуатации конструкции;

• уровень значимости возводи-
мых сооружений;

• уровень воспринимаемых на-
пряжений.

Проще говоря, поскольку сталь 
09Г2С намного более прочная, ее 
используют для металлоконструк-
ций, которые предполагается экс-
плуатировать при экстремально низ-
ких температурах — до –70 °С. Таким 
образом, металлоизделия из этой 
стали выбирают для эксплуатации в 
северных регионах России, таких как 
Магадан, Чукотка, Якутия. 
Кроме того, поскольку низколегиро-
ванная сталь обладает высокой ме-
ханической прочностью, это позво-
ляет создавать из нее более тонкие 
элементы, чем при использовании 
других видов стали. Эта особенность 
материала расширяет возможности 
применения изделий в разнообраз-
ных строительных конструкциях. 
Пожалуй, единственным недостат-
ком стали 09Г2С можно назвать ее 
более высокую стоимость по срав-
нению с другими — углеродистыми 
сталями обыкновенного качества 
типа Вст3сп.

Соответственно, если эксплуатация 
изделий запланирована при нор-
мальных нагрузках, с целью оптими-
зировать расходы, выбирается сталь 
Вст3сп. Это качественный металл, 
надежный и прочный в эксплуатации 
в неагрессивной среде, в умеренном 
климате, преимущественно, при по-
ложительных температурах.

Обработка 
металлоконструкций
Несмотря на то, что металл — это вы-
сокопрочный материал, он облада-
ет определенной чувствительностью 
к негативному воздействию таких яв-
лений, как влажность и температу-
ра. Защитить металлоконструкции 
от преждевременного разрушения и 
повреждений позволяет качествен-
ная обработка антикоррозийными и 
огнезащитными составами.
При нанесении защитного покры-
тия особое внимание уделяется со-
блюдению правильной технологии, 
толщине покрытия, количеству сло-
ев. До нанесения покрытия в обяза-
тельном порядке производится пер-
вичная многоступенчатая обработка 

поверхности металла — для более 
ровного и надежного покрытия изде-
лия. Все это обеспечивает надежную 
защиту, долгосрочную эксплуатацию 
и достойный внешний вид изделий, 
выпускаемых под маркой «РосЭнер-
гоРесурс». 

Основные виды 
антикоррозионных покрытий 
металлоизделий, применяемых 
на производстве компании:

• покрытие горячим цинком;

• покрытие холодным цинком;

• полимерное покрытие металла;

• гальваническое и термодиффузное 
покрытие;

• различные лакокрасочные покрытия.

выбор типа стали
обусловлен тем,
в каких условиях
планируется 
эксплуатация 
изделий из нее По ГОСТу изделие, обработанное го-

рячим цинком, при внешнем осмо-
тре должно иметь гладкую или ше-
роховатую поверхность, покрытие 
должно быть сплошным. Цвет по-
крытия — от серебристо–блестяще-
го до матового темно–серого, на по-
верхности изделий не должно быть 
трещин, забоин, вздутий. Это требо-
вания ГОСТ 9.307–89 (ИСО 1461–89). 
Единая система защиты от коррозии 
и старения (ЕСЗКС).
Холодное цинкование металла 
выполняется цинконаполненными 
составами, покрытие гарантирует 
надежную антикоррозийную защи-
ту. При покрытии холодным цинком 
ориентируемся на СНиП 2.0311–85 
«Защита строительных конструк-
ций от коррозий».

специализированной краской для 
«Газпром»), поэтому  выбор краски 
определяется условиями эксплуа-
тации металлоконструкции и кли-
матом местности, где она будет ис-
пользоваться.
Хочется подчеркнуть, что именно 
строгое соблюдение ГОСТ, СНиП и 
ТУ и постоянный контроль качест-
ва, осуществляемый на производ-
стве позволяет нам гарантировать, 
что металлоизделия, выпущенные 
ООО ПО «РосЭнергоРесурс» прослу-
жат долго и не доставят неприятных 
сюрпризов нашим клиентам. Для 
этого на производстве организова-
на многоступенчатая система оцен-
ки качества продукции и произве-
денных работ на каждом этапе. Эта 
система менеджмента качества со-
ответствует требованиям междуна-
родного стандарта  ISO 9001:2015, 
что подтверждено сертификатом 
соответствия.

Полимерное покрытие металла 
обеспечивает надежную защиту от 
коррозии. Краска представляет со-
бой сухую композицию, состоящую 
из мелкодисперсного порошкового 
полимера, отвердителя и различных 
включений, пигментов и наполните-
лей. Изделие нагревается до 200 °С 
в специальной термической каме-
ре, порошок расплавляется и образу-
ет бесшовное монолитное полимер-
ное покрытие на всей поверхности 
изделия, которое заполняет поры 
металла. После этого изделие поме-
щают в камеру охлаждения, где при 
понижении температуры полимер-
ная пленка затвердевает. При нане-
сении этого покрытия наши специа-
листы ориентируются на стандарты, 
описанные в ГОСТ 9.410–88 Единая си-
стема защиты от коррозии и старе-
ния (ЕСЗКС). Покрытия порошковые 
полимерные. Типовые технологиче-
ские процессы.
При термодиффузии и гальва-
ническом покрытии соблюда-
ем ГОСТ Р 9.316–2006 ЕСЗКС. Покры-
тия термодиффузионные цинковые; 
ГОСТ 9.309–86. Покрытия гальваниче-
ские. Определение рассеивающей спо-
собности электролитов при получе-
нии покрытий; ГОСТ 9.308–85 и ГОСТ 
9.301–86. Покрытия металлические и 
неметаллические неорганические.
Нанося на металлоизделия ла-
кокрасочные покрытия, опира-
емся на требования стандартов  
ГОСТ 9.032–74, ГОСТ 9.402–2004 ЕСЗКС 
и индивидуальные пожелания за-
казчиков. Видов лакокрасочных по-
крытий большое количество (начи-
ная от обычной эмали и заканчивая 



     [25]  декабрь 2018 

9 8     

Надежда Владимировна Пономарева 
работает в ООО ПО «РосЭнергоРесурс» ведущим 
специалистом отдела снабжения. Мы вспомнили 
с Надеждой время, когда она только пришла рабо-
тать в нашу компанию, сравнили ее работу тогда 
и сейчас, а также обсудили, что изменилось в дея-
тельности ООО ПО «РосЭнергоРесурс» за эти годы.

НАДЕЖДА 
ПОНОМАРЕВА: 
«МЫ — сплоченная 
команда!» 

В 2019 году 
компания «РосЭнергоРесурс» 
будет отмечать юбилей — 15 лет 
со дня создания. В связи с этим 
важным для нас событием мы 
решили сделать серию интервью 
с сотрудниками, которые много 
лет работают в компании, вспом-
нить вместе с ними, какой компа-
ния была на заре становления и 
сравнить с тем, какой она стала.

— Надежда, когда вы пришли рабо-
тать в ООО ПО «РосЭнергоРесурс»?

— Я пришла в компанию «РосЭнергоРе-
сурс» в июле 2012 г. Тем летом я уволи-
лась с предыдущего места работы, иска-
ла новое, и мой бывший коллега, который 
как раз устроился работать в отдел продаж 
«РосЭнергоРесурс», предложил мне прий-
ти сюда на собеседование.
Сначала со мной пообщался менеджер по 
персоналу, потом пригласили на второе со-
беседование с директором, начальником от-
дела снабжения и начальником отдела про-
даж. По результатам второго собеседования 
меня пригласили на работу, на должность 
менеджера отдела снабжения.
Сейчас я ведущий специалист отдела снаб-
жения. Эта должность предполагает боль-
шую ответственность, я контролирую не 
только свои процессы, но и отвечаю за ра-
боту коллег, смотрю, как они погружаются 
в свои цели и задачи, справляются ли, не 
нужна ли им помощь. Иногда со стороны 

лучше видно, что есть вари-
анты сделать что–то по–дру-
гому, более эффективно. В 
этих случаях методом обсу-
ждения определяем самый 
эффективный вариант реше-
ния задачи.

— Почему вы решили 
работать в «РосЭнерго-
Ресурс»?

— Компания «РосЭнергоРе-
сурс» — стабильная компания, 
известная, все о ней знают. 
Мне понравились и компания, 
и доброжелательный коллек-
тив, атмосфера в целом. Нра-
вится сама отрасль энергети-
ки. Это рынок очень емкий, 
большой, меня заинтересова-
ло, что это одна из самых объ-
емных отраслей в Российской 
федерации.

— Как вы считаете, в чем 
особенность компании 
«РосЭнергоРесурс»?

— Мы стараемся для клиента. 
Наша первоочередная зада-
ча — услышать его, понять, с 
чем он к нам пришел, помочь 
ему эффективно решить свои 
задачи.

— Сложно ли было разо-
браться в сфере энерге-
тики?

Вообще образование у меня 
непрофильное — строитель-
ное, железнодорожное. Ко-
нечно, сначала было слож-
но. Нужно было понять, что 
это за продукция, где она 
используется, сколько ва-
риативности может быть у 
каждого изделия, как най-
ти нестандартные решения 
для клиента. Я, наверное, це-
лый год разбиралась в этом, 
чтобы быть мобильной в ка-
ких–то моментах, оператив-
но предлагать решения, не 
погружаясь в каталоги и та-
блицы при каждом вопросе. 
Сейчас большинство продук-
ции и аналогов я могу под-
бирать, не обращаясь к спра-
вочникам.

— Как изменилась ком-
пания за 6 лет, что вы 
здесь работаете?

— Мы стали намного боль-
ше: у нас количественно и ка-
чественно вырос коллектив, 
а также значительно расши-
рилась предлагаемая номен-
клатура. Когда я пришла, мы 
многим не занимались, уже 
при мне ввели много новых 
линеек продукции. 
Раньше работа была в прин-
ципе построена по–другому. 

Когда я пришла, то выполня-
ла задачи, которые ставил пере-
до мной руководитель отдела, он 
определял для меня, чем я долж-
на заниматься в течение дня. Я 
занималась входящими запроса-
ми от отдела продаж, поиском оп-
тимальных предложений под эти 
заявки, ведением претензий (брак, 
бой, недостачи), взаиморасчетов, 
оформлением заказов продукции у 
поставщиков.
Сейчас, в основном, я сама себе 
ставлю задачи — на день, на не-
делю, на месяц. Планирую, опре-
деляю, что надо улучшить, где в 
работе могут быть провалы, ошиб-
ки — все мы люди, все ошибаемся. 
Бывает, что работаешь в каком–то 
одном процессе, и взгляд «замы-
ливается» уже не обращаешь вни-
мания на что–то. У нас в отделе 
принято, что мы в таких случаях 
помогаем друг другу, подсказыва-
ем, если заметили. Наш отдел — 
это сплоченная команда.
За 6 лет компания очень сильно 
приросла, несоизмеримо с другими 
организациями, в которых я рабо-
тала. Там я нигде не видела такого 
стремительного роста за достаточ-
но короткий период.
Когда я пришла в отдел, нас было 
всего трое, сейчас — семеро. Но 
темп работы и загруженность толь-
ко растут. Рабочий день иногда 
пролетает, как пять минут: сидишь 
и с удивлением видишь, что на ча-
сах уже 17 часов — пора идти до-
мой, а еще не все запланирован-
ное на день сделано.
Мы стали браться за большие про-
екты, с заказной и редкой продук-
цией, которую мы находим спе-
циально для наших клиентов. 
Подбираем поставщиков,ищем за-
воды, разбираемся в технических 
особенностях этой продукции.

— В чем заключается ваша ра-
бота? Как строится рабочий 
день?

— Утром прихожу на работу, пер-
вым делом открываю программу 
1С, электронную почту, рабочие 
приложения, в которых мы обща-
емся с коллегами и партнерами. 
Просматриваю все коммерческие 

предложения, заявки, письма, отве-
ты от заводов, которые остались за 
прошлый день — у нас есть такое 
правило: все заявки должны быть 
обработаны в течение суток. 
Большинство заводов находятся в 
европейской части России, и раз-
ница во времени существенно вли-
яет на нашу работу: вечером, когда 
я уже дома, предложения и ответы 
продолжают сыпаться на почту и 
телефон… Что–то смотрю из дома, я 
и вечером остаюсь на связи, отве-
чаю на звонки и сообщения, ноут-
бук у меня всегда включен — ровно 
до того момента, когда я уже ло-
жусь спать. Я считаю, что есть такие 
вопросы, которые нельзя отклады-
вать, на завтра, и стараюсь решать 
все оперативно.
Утром продолжаю разбирать отве-
ты, стараюсь до 10 утра все это по-
добрать, чтобы дать информацию 

ребятам из отдела продаж. Тем бо-
лее, что у них разница в часовых 
поясах работает в другую сторо-
ну — многие клиенты находятся 
на Дальнем Востоке, и они уходят 
домой, когда у нас еще не насту-
пил обед.

После 10 часов приступаю к но-
вым задачам, которые уже запла-
нировала на сегодня: читаю но-
вые коммерческие предложения, 
которые приходят в течение дня, 
заявки от отдела продаж, смотрю, 
что есть на складе (у нас на скла-
де есть продукция, которая всегда 
поддерживается в наличии), а что 
надо приобрести, заново делаю 
мониторинг цен, сроков, анализи-
рую, где лучше купить, где качест-
веннее продукция, кто находится 
поближе к клиенту, чтобы побыст-
рее привезти, изучаю отзывы.

У нас на складе есть 
продукция, которая 
всегда поддерживается 
в наличии
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Новые знания — 
новые идеи!
В преддверии Нового года все задумывают-
ся о новых целях и задачах, которых хоте-
лось бы достичь в грядущем году. Часто мы 
говорим себе, что начнем с Нового года (с 
понедельника, с начала месяца) правильно 
питаться, изучать английский, бегать по 
утрам и многое другое. А может, не стоит 
ждать какой–то знаменательной даты? 
И начать уже сегодня осваивать новое, 
и самое главное — не останавливаться 
на достигнутом, получать новые зна-
ния и впечатления, благодаря которым 
появятся новые возможности и откро-
ются новые горизонты. Сегодня мы ре-
шили порассуждать на тему: зачем же нам 
нужно развитие? Мы спросили специали-
стов компании «РосЭнергоРесурс» что они 
думают по поводу получения новых знаний 
и личного развития, что для них значат 
новые знания, откуда они узнают новое, и 
для чего, по их мнению, им это может при-
годиться. Выдержки из самых интересных 
ответов предлагаем вашему вниманию.

В прошлых номерах 
мы писали о развитии 
компании и личности 

по спирали, 
рассказывали, какие 

уровни развития 
выделяются и какие 
изменения на этих 
этапах происходят 

(посмотреть 
прошлые выпуски 

журнала и прочитать 
самые интересные 

статьи из него можно 
у нас на сайте 

rernsk.ru в разделе 
«О компании»).

Светлана Ивановна Корчагина, 
генеральный директор:

«Основным источником знаний я традиционно считаю 
книги. Новые знания для меня — это источник новых 
способностей, новых навыков, новых идей, больше, ко-
нечно, — в профессиональной сфере. Это то, что позво-
ляет двигаться вперед, вдохновляться и вдохновлять.»

Андрей Полев, коммерческий директор:

«Знания — это то, что дает возможность развиваться 
и быть в тренде нового времени. Лучшими источника-
ми информации являются книги, рассылки с подписок 
разных спикеров, тренинги.»

Людмила Качанова, финансовый директор:

«Новые знания — это развитие. Стоять на месте скуч-
но :) Только получая новую информацию, можно дви-
гаться вперед, и не только в профессиональном плане.

Сегодня самый обширный источник знаний — Интер-
нет. Именно здесь я, в первую очередь, ищу ответы на 
все вопросы. Конечно, новые знания помогают полу-
чать и книги, и тренинги, и дополнительное обучение.»

Екатерина 
Даурцева, менеджер 
отдела снабжения:

«Новые знания для меня — 
это, в первую очередь, рас-
ширение моих професси-
ональных возможностей: 
узнавая что–то новое я с ка-
ждым разом, образно вы-
ражаясь, наполняю сосуд, 
который хочется запол-
нять все больше и боль-
ше. Когда ты становишься 
компетентнее в вопросах, 
которые ты ранее считал 
недоступными, растет уве-
ренность в себе. Для раз-
вития в рабочей сфере я 
предпочитаю изучать кни-
ги, профессиональные ста-
тьи, а вот для того, что-
бы быть в курсе того, что в 
мире делается, чтобы ощу-
щать себя частью общест-
ва, в котором я живу, я смо-
трю новостные ленты и 
соцсети — как ни крути, это 
неотъемлемая часть совре-
менного мира.»
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— У вас постоянная база по-
ставщиков?

— У нас есть база постоянных по-
ставщиков, но также мы постоян-
но ищем новых, добавляем их в 
существующую базу. 
Новых поставщиков ищем плано-
во, когда появляется время в те-
чение дня. Можно поискать в Ин-
тернете, можно — через наших 
поставщиков узнавать, что новое 
и интересное появилось на рын-
ке, — заводы обычно лучше нас 
знают, кто где появляется, от них 
можно узнать много полезного.
Второй путь поиска — когда по за-
явке требуется какая–то продукция, 
которой нет у наших основных по-
ставщиков. Бывает такое, что наши 
партнеры не могут поставить свою 
продукцию: нет материалов или ре-
сурсов, или комплектующих. Это 
служит началом работы над пои-
ском производителей такого же 
оборудования или его аналога.

— Какие сложности бывают в 
вашей работе?

— Можно не найти какую–то про-
дукцию. Есть такие позиции, ко-
торые очень редки, часто такое 
оборудование используется на 
линиях высокого напряжения. На-
пример, недавно была заявка на 
зажим, а его в России не произво-
дят. Такую продукцию выпускают 
заводы, которые находятся на Ук-
раине. А в связи с политической 
ситуацией в этой стране, в рабо-
те с украинскими предприятиями 
имеются известные сложности и 
риски. 
По сути в этом зажиме ничего слож-
ного технологически нет, но его 
не производят у нас в стране. При-
ходится искать аналог. Такие во-
просы мы обычно решаем совмес-
тно с заказчиком и специалистом 
отдела продаж, который ведет эту 
заявку, привлекаем нашего тех-
нического специалиста. Устраива-
ем мозговой штурм, с помощью 

которого находим решение и в 
итоге предлагаем варианты. 

— В каком направлении вы 
бы хотели развиваться в 
компании дальше?

— Я бы хотела посетить заводы 
наших партнеров, посмотреть на 
их производство изнутри, чтобы 
понять, как выстроены производ-
ственные циклы той продукции, с 
которой мы работаем. Я вижу ее 
в готовом виде, прекрасно знаю, 
что она собой представляет, но не 
знаю, что с ней происходит в про-
цессе изготовления — а мне это 
очень интересно. Думаю, это по-
может лучше понимать особен-
ности продукции и технологиче-
ского процесса, я смогу меньше 
обращаться за консультациями 
к нашему техническому специа-
листу, смогу квалифицированно 
объяснить какие–то нюансы спе-
циалистам из отдела продаж.

— Что бы вы пожелали ком-
пании «РосЭнергоРесурс» в 
связи с ее 15–летием?

— Хотелось бы, чтобы компания 
продолжала развиваться, расши-
ряла свое производство — я счи-
таю, это «круто», что у нас есть 
свое производство, и мы не про-
сто торговая компания. Хотелось 
бы, чтобы наше производство вы-
росло до огромного современ-
ного завода, о котором бы все 
знали. А «РосЭнергоРесурс» сове-
товали как надежного производи-
теля и поставщика.
Желаю, чтобы мы продолжали 
находить новые линейки това-
ра, чтобы появлялись новые ин-
струменты мониторинга рынка.
Чтобы мы всегда оставались 
большим сплоченным коллек-
тивом, и между сотрудниками 
не было недопонимания. Колле-
ги в компании держались друг 
за друга и не боялись быть от-
кровенными. 
А еще я желаю нашим детям 
прийти работать в энергетику, 
продолжать это нелегкое, но та-
кое нужное, полезное и инте-
ресное дело.

компания продолжает 
расширять свое 
производство



АЛЕВТИНА МАХНО, 
руководитель отдела марке-
тинга и рекламы:

«Новые знания для меня — это но-
вые впечатления. Это то, что мож-
но "переварить", осмыслить и 
применить в реальной жизни. 
Источником знаний являются и 
книги, и вебинары, и собственный 
опыт, и общение с коллегами.»

НАТАЛЬЯ БАУЗЕР, 
заместитель руководителя 
отдела маркетинга и рекламы:

«Для меня новые знания — это 
жизнь. В наше время все очень 
быстро изменяется и развивает-
ся. И если не "ловить" и не из-
учать эти изменения, то очень 
быстро попадешь в "болото" обы-
денности, останешься за бортом 
событий и жизни.
Новые знания я стараюсь получать 
из разных информационных кана-
лов. Подписываюсь в соцсетях на 
профессионалов в сфере марке-
тинга, бизнеса и личностного взаи-
модействия, читаю книги, слушаю 
семинары, направленные не толь-
ко на развитие в профессии, но и 
на раскрытие творческого потен-
циала. Самые ценные знания для 
меня — это знания, полученные на 
своем опыте (даже если он оказал-
ся негативным), так как в процес-
се воплощения задуманного чер-
паются идеи из общения с другими 
людьми, а также проверяется на 
актуальность и правильность своя 
база знаний, и всегда видно, что 
нужно еще подтянуть, изучить.
Я постоянно учусь, чтобы было 
интересно жить, чтобы уметь не 
просто проживать дни, а полу-
чать удовольствие от того, что 
сделал или делаешь что–то по-
лезное.»

Николай Кутняшенко, 
менеджер проектов:

«Новые знания можно получать 
везде: Интернет, общение с людь-
ми, курсы, чтение и т. д. — все это 
источник знаний. Я постоянно изу-
чаю что–то новое, что можно бу-
дет применить на работе.»

Мария Невзорова, 
специалист отдела снабжения:

«Новые знания мы получаем ежед-
невно... Для меня знания — это 
люди, книги, путешествия и лич-
ностное развитие, самосовершен-
ствование.»

Александр Митрохин, 
специалист отдела продаж:

«Лично для меня новые зна-
ния — это определенный рост. 
Это еще один шаг в сторону от 
незнания. Самое главное, чтобы 
эти знания пригодились в жизни, 
и можно было их рационально 
использовать.»

Кристина Ружелович, 
руководитель тендерного 
отдела:

«Новые знания — это какая–либо 
информация, заставляющая смо-
треть не только прямо, но и по 
сторонам и более уверенно себя 
чувствовать в жизненном про-
странстве. Это может быть книга, 
семинар, видеоролик, а также, на-
пример, путешествие или общение 
с другим человеком.
Зачем нам нужны новые знания? 
Чтобы завтра быть лучше, чем 
сегодня.»

Лидия Соловьева, 
специалист отдела продаж:

«Источник знаний — это, в первую 
очередь, книги. Плюсом к этому: ви-
деоролики на конкретных каналах, 
статьи, тренинги, да даже просто от 
случайного разговора можно полу-
чить ценные знания.
Лично для меня новые знания — 
это возможно расширить или 
углубить свой "взгляд" на узна-
ваемую тематику, как профес-
сиональную, так и обществен-
но–бытовую. Самое главное для 
меня — это личностный рост, 
образованность и развитие.»

Елена Паскаль, 
специалист 
по документообороту:

«Знания нужны, чтобы дер-
жать свой мозг в тонусе, быть 
актуальным, так как все вокруг 

стремительно изменяется. Это 
касается не только технической 
части нашей жизни, но и в раз-
витии всех сфер. Мне интересно 
изучать информацию, не только 
связанную с моей профессией, но 
и то, что связано с работой моих 
коллег. Это очень интересно и 
увлекательно — знать не только 
свою работу, но понимать про-
цессы в твоей компании.»

Мария Полянская, 
руководитель отделения 
персонала 
и коммуникаций:

«Новые знания я получаю для 
того, чтобы быть эффективной 
и нужной себе и людям. Сфера, 
связанная с людьми,— это беско-
нечный космос с кучей направ-
лений. Я хочу расти в ней. А еще 
я бы хотела научиться читать 
мысли, хотя бы с 9.00 до 9.15 по 
будням. :–).»

Евгений Жильцов, 
специалист 
отдела продаж:

«Новые знания — это новый 
опыт, который может понадо-
биться в самый неожиданный 
момент и вытянуть вас в глазах 
оппонента на новый уровень! 
Жизнь такая короткая, стагнация 
не интересна, нужно развивать-
ся, для того, чтобы повысить уро-
вень общения, расширить круг 
общения.»

Светлана Кудрявцева, 
ведущий специалист 
отдела продаж:

«Постоянное развитие необхо-
димо для того, чтобы не застре-
вать на одном уровне. Да и про-
сто интересно — узнавать что–то 
новое.»

Антонина Ваганова, 
менеджер по продукту:

«Учиться новому, получать но-
вую информацию — это необхо-
димо, ведь кто владеет информа-
цией, тот владеет миром :-).»
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