
 6 | русский ювелир | май 2010

перспективы

Максим Сергеевич, каково Ваше отношение 
к новому Союзу ДМДК?

Я поддерживаю эту идею. Немаловажен факт 
того, что учредителями Союза и главной его дви-
жущей силой являются успешные люди, сумевшие 
развить собственные проекты до впечатляющих 
размеров. Господина Гумерова я глубоко уважаю за 
то, что он уже сделал для ювелирной отрасли. Флун 
Фагимович принадлежит к когорте людей, которые 
не только ставят перед собой серьезные цели, но 
и добиваются их. Например, одним из последних его 
достижений является отмена толлинга. Не сомне-
ваюсь, что  предложение о введении добровольно-
го клеймения ему также удастся отстоять перед на-
шими законодательными органами. Умение доби-
ваться поставленной цели, упорство в достижении 
ее — ценные качества для общественного лидера, 
и Гумеров, безусловно, стал им для российской юве-
лирной отрасли. 

Для меня, равно, как я предполагаю, и для боль-
шинства ювелиров, не принципиально название ор-
ганизации, главное в том, чтобы она отстаивала ин-
тересы ювелирного бизнеса. У нас были и есть дру-
гие общественные организации, заявлявшие по-
добные программы и ставившие перед собою те же 
цели. Но, на мой взгляд, разница заключается в том, 
что кто-то добивается своих целей, а кто-то их толь-
ко декларирует. 

Новый Союз предполагает объединение 
различных секторов рынка: 
золотодобытчиков, банков и огранщиков. 
Не потонет ли Союз в дрязгах?

На данный момент что-либо конкретное сложно 
прогнозировать. Знаю лишь одно — дорогу оси-
лит идущий. Если мы будем только рассуждать 
и ничего не предпринимать, изменений не будет 
точно. Я считаю основным недостатком на данный 
момент — отсутствие четкого структурирова-
ния отрасли. Ведь, так или иначе, мы все связаны 
одной цепью. Кто-то работает с банками по золо-
ту, кто-то гранит алмазы, ювелиры покупают зо-
лото и бриллианты, продают изделия в магазины. 
Взаимодействие между представителями этих от-
раслей есть и сейчас — бизнес существует, про-
сто нужно искать точки соприкосновения и  до-
стигать договоренностей друг с другом. А Союз 
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ДМДК поможет структурировать все эти взаимо-
отношения. На рынке необходимо сформировать 
четкие правила игры, иначе все его участники бу-
дут недополучать доходы.

Вот простой пример: в вашем журнале была опуб- 
ликована статья Людмилы Зыкович, в которой го-
ворится о том, что выставки должны организовы-
ваться исключительно для специалистов отрасли. 
Я с ней полностью согласен — это выгодно всем 
участникам рынка. Логика и простые арифметиче-
ские подсчеты показывают, что, заработав на вы-
ставке 500 000, ювелирная компания теряет в год 
около 5 000 000. Почему? Причина в том, что потен-
циальные клиенты ювелирных магазинов приходят 
на выставку, видят низкие цены и вместо того, что-
бы пойти в магазин, скорее всего, станут ждать оче-
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редной выставки, «где все дешевле». Магазину же 
нецелесообразно звонить клиентам и приглашать 
их на просмотр новых коллекций, так как его потен-
циальные покупатели уже ознакомились с новинка-
ми на выставке и видели более выгодные цены, чем 
предлагает магазин. А это приводит к тому, что ма-
газин не закупит у ювелиров коллекции в том объ-
еме, в котором он был бы способен ее реализо-
вать... Все очевидно. Но, к сожалению, мы еще не 
готовы к проведению выставок такого формата. 
А будем готовы тогда, когда превратимся в настоя- 
щее ювелирное сообщество — будем общаться, 
спорить, выдвигать цели и добиваться их. Именно 
Союз может стать подходящей площадкой для это-
го — тем самым «местом для дискуссий», в которых 
рождается истина. 

Одной из задач, решением которой 
займется новый Союз, станет введение 
в России добровольного клеймения изделий 
из серебра весом до трех грамм. Ваше 
отношение к этому?

Ничего страшного я в этом не вижу. Компании, 
дорожащие своей репутацией, а их большинство, 
и сейчас предъявляют к своей продукции высокие 
требования. Безусловно, есть и будут на рынке так 
называемые «временщики», но это обманщики-
одиночки, и большей частью они хорошо известны 
участникам рынка. Я полагаю, что хаоса на рынке 
не произойдет. Мы, например, проходили турецкие 
цепи низкого качества, ну и где эти цепочки сей-
час? Покупатель разочаровался в низкокачествен-
ном товаре, и турецким ювелирам еще долго при-
дется восстанавливать доверие россиян к турецко-
му золоту. Подобная история была с фианитами в 
1990-е годы. Рынок был завален очень дешевыми 
камнями ужасного качества. И что сейчас? Покупа-
тель изменился — теперь он готов платить разум- 
ные деньги за качественную вещь. И товары низ-
кого качества исчезли с прилавков магазинов, так 
как не пользуются спросом. Да, возможен пере-
ходный период, когда будет  всплеск производства 
частниками некачественных украшений, но по за-
конам рынка он очень быстро пройдет. Более того, 
я считаю, что от введения добровольного клейме-
ния выиграют уже существующие на рынке ком-
пании, производящие серебро. Ведь в изделиях до 
трех грамм цена собственно серебра меньше стои-
мости клеймения. Повода бояться нет. Сейчас есть 
на рынке серебро, незаконно ввезенное или при-
обретенное. Больше его не станет, а объемы рос-
сийского продукта по более низким ценам увели-
чатся. И наконец-то уйдут из переходов коробей-
ники с лотками. Потребитель же в конечном сче-
те только выигрывает, получая возможность по-
купать серебряные изделия российских компаний, 
а не серый импорт.

Однако я считаю, что вводить эту систему не-
обходимо постепенно, воспользовавшись опытом 
других стран.

Надо ли отменять ввозные пошлины на 
производственное оборудование и цветные 
камни? 

Предпринять данный шаг необходимо. Отмена ввоз- 
ных пошлин – одна из первоочередных задач, стоя-
щих перед ювелирной отраслью. И кстати, решение 
этих вопросов задекларировано создаваемым Сою-
зом. Причина в том, что «благодаря» высоким пошли-
нам российские ювелиры с большим трудом могут со-
ставить конкуренцию коллегам из других стран. 

Но даже эти непростые обстоятельства не мешают 
нашему холдингу «Рифеста». Мы не собираемся 
сворачивать планы относительно вхождения в миро-
вой рынок украшений. В этом году в Базеле нами была 
представлена новая коллекция, разработанная дизай-
нерами компании специально для этого крупнейше-
го ювелирного форума. Кризис несколько скорректи-
ровал наши планы — обычно в Базеле мы презенту-
ем три новые коллекции, в этом году – только одну. 
И все же не будем забывать, что кризис — это вре-
мя возможностей.  Молниеносно войти в мировой ры-
нок невозможно, и никто не ждет нас с распростерты-
ми объятиями, однако именно сейчас происходит ро-
тация игроков на европейском и американском рын-
ках. Кто-то не выдерживает конкуренции, появляют-
ся новички, что дает нам определенные возможности. 
Закрываются и перепродаются магазины,  новые вла-
дельцы выстраивают собственную политику продаж, 
и у нас появляется шанс стать их новым поставщи-
ком. Производственная компания ушла с американ-
ского рынка — есть шанс занять ее место. Когда ры-
нок стабильный и у всех прочные, десятилетиями на-
работанные связи, нет смысла менять поставщиков, 
и компании-новичку очень трудно войти в этот ры-
нок. А вот на растущий рынок можно войти, так как 
он постоянно требует все больший объем новых това-
ров. На падающем рынке тоже появляется отличный 
шанс — в это время покупатели спокойно относятся 
к появлению новых поставщиков, они готовы рассма-
тривать новые варианты. Например, более дешевые 
изделия, изысканный и необычный дизайн, как пра-
вило, привлекают покупателя. Возможности есть, не-
обходима грамотная  организация и способность пра-
вильно этими возможностями распорядиться!
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Конечно же, ювелирное производство не является клю-
чевой отраслью российской промышленности, ее «стано-
вым хребтом» — и потому так трудно выстраивать диа-
лог с властными и законодательными структурами. Раз-
витие ювелирного сектора не является первоочередной 
задачей государства, поэтому для отстаивания интере-
сов отрасли и нужны общественные союзы. И чем боль-
ше их будет, тем больше пользы они принесут ювелирно-
му бизнесу. Так в теории. Как будет на практике, покажет 
время. Нужно сказать, что практика лоббизма распро-
странена во всем мире. Так, например, в Брюсселе, где 
размещается штаб-квартира ЕС, работает от 15 до 20 
тысяч профессиональных лоббистов. И это в условиях 
постоянных заявлений и заверений о дружественном ба-
лансе интересов промышленников в Евросоюзе. Вот вам 
и место, и роль общественных организаций в западном 
обществе. Конечно, бизнес отстаивает свои групповые 
интересы. Иначе и быть не может, потому что отрасли 
российской промышленности находятся в разном эконо-
мическом положении. Кто-то успешен, например сырье-
вые или металлургические отрасли. Кто-то менее успе-
шен, а кому-то, возможно, в скором времени предстоит 
выйти из игры. Основная на сегодня задача ювелирного 
бизнеса — добиться разумного баланса рыночных и го-
сударственных, административных методов управления 
сектором. Проблемы отрасли всем известны. Главная из 
них — несовершенство законодательной базы. И в ре-
зультате получается, что государства в экономике слиш-
ком много, и оно часто вмешивается в дела бизнеса. Его 
же должно быть не много и не мало, а столько, сколько 
нужно. Для этого нужен диалог между бизнесом и вла-
стью. А для того чтобы он был эффективным, хорошо 
бы, прежде чем принимать решения, которые затраги-
вают всю отрасль, власть отправляла их на экспертизу 
специалистам. Как, например, это делается в Казахста-
не. Там все правительственные решения, затрагиваю-
щие ту или иную отрасль, проходят экспертизу бизнес-
сообщества. Привлечение бизнеса дает преимущества 
обеим сторонам: бизнес будет лучше понимать свое ме-
сто, а власть не станет принимать революционные не-
подготовленные решения. Главная задача государства 
в экономике —разрабатывать четкие и понятные пра-
вила игры, иметь стратегию социально-экономического 
развития и вытекающую из нее промышленную полити-
ку и энергетическую и прочие стратегии развития. И по-
мочь ей в этом могут общественные профессиональные 
союзы.
В целях продвижения своих идей ювелиры должны про-
должить расширение сферы своего присутствия, исполь-
зуя для этого все важнейшие государственные и обще-
ственные институты. При этом необходимо существен-
но расширить диапазон участия в мероприятиях, кото-
рые связаны с решением проблем ювелирной промыш-
ленности и смежных с ней отраслей, выбором путей их 
развития.
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