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ПРОГРАММА НА ГИБКОСТЬ
БИЗНЕС-ШКОЛАМ НУЖНО УМЕТЬ ПОДСТРАИВАТЬСЯ ПОД БЫСТРО МЕНЯЮЩУЮСЯ СИТУАЦИЮ В ЭКОНОМИКЕ, 
ЧТОБЫ СОХРАНИТЬ ВОСТРЕБОВАННОСТЬ У НОВЫХ ПОКОЛЕНИЙ УПРАВЛЕНЦЕВ. РЫНКУ НУЖНЫ ГИБКОСТЬ 
И УМЕНИЕ УПРАВЛЯТЬ ИЗМЕНЕНИЯМИ — НА ФОРМИРОВАНИЕ ЭТИХ НАВЫКОВ ДОЛЖНЫ БЫТЬ 
ПЕРЕОРИЕНТИРОВАНЫ УЧЕБНЫЕ ПРОГРАММЫ. НАТАЛЬЯ МОИСЕЕВА

Поколения Y и Z диктуют новые 
требования к образованию 
в целом и к бизнес-программам 

в том числе. Цифровизация и изме-
нение рыночной ситуации дополни-
тельно влияют на их формирование. 
На фоне трансформации целых инду-
стрий необходима соответствующая 
трансформация программ подготовки 
тех, кто будет управлять процессами 
изменений завтра. 

«Сегодня бизнес-образование 
популярно в первую очередь среди 
представителей молодого поко-
ления — до 35 лет, — комментиру-
ет Наталья Щербакова, директор 
по продажам кадрового холдинга 
«Анкор». — Это объясняется их ам-
бициозностью, стремлением рас-
ширить кругозор, открыть для себя 
нечто новое. Безусловно, многие 
из них связывают наличие диплома 
о бизнес-образовании с карьерным 
ростом».

Целевая аудитория МВА измени-
лась, подтверждают в Высшей школе 
бизнеса Государственного универси-
тета управления (ВШБ ГУУ). «Она ста-
ла моложе, более дерзкой, пытливой, 
динамичной, более технологичной, — 
поясняет Алла Канке, директор ВШБ 
ГУУ. — Однако и нынешнее поколение 
слушателей приходит на программу 
МВА для приобретения точки опоры, 
которая поможет справиться с но-
выми вызовами и проблемами, для 
получения эмоциональной и интел-

лектуальной перезагрузки, для того 
чтобы разобраться в своих знаниях 
и умениях, своих мотивациях, найти 
точки роста бизнеса, а также едино-
мышленников».

Сергей Мясоедов, президент РАБО, 
председатель экспертного совета 
по переподготовке управленческих 
кадров для народного хозяйства 
и проректор РАНХиГС, выделяет 

ОБРАЗОВАНИЕ
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ВЫУЧИТЬ ЛИДЕРА
ПОМИМО РЕАЛИЗАЦИИ ЛИЧНЫХ АМБИЦИЙ УПРАВЛЕНЦЕВ, БИЗНЕС-ОБРАЗОВАНИЕ ОРИЕНТИРОВАНО 
НА ТО, ЧТОБЫ ОТВЕЧАТЬ КЛЮЧЕВЫМ ИНТЕРЕСАМ И ПОТРЕБНОСТЯМ СОБСТВЕННО БИЗНЕСА. 
ГЛОБАЛЬНО ОТ ПРОГРАММ МВА ПРИВЫКЛИ ЖДАТЬ «СЕРЕБРЯНУЮ ПУЛЮ» — ПОМОЩЬ В РЕШЕНИИ 
ПРОБЛЕМ ЗАВТРАШНЕГО ДНЯ. ЭТУ «ПУЛЮ» ИЩУТ В ТРАДИЦИОННЫХ БИЗНЕС-ШКОЛАХ ЛИБО 
«ВЫРАЩИВАЮТ» ВНУТРИ КОРПОРАЦИИ. ТАТЬЯНА ЗВЕРЕВА

С егодня российские бизнес-школы 
быстро учатся готовить менед-
жеров будущего и постоянно 

подтверждать свою эффективность. 
Отечественный потребитель обра-
зовательных программ все более 
взыскателен и чувствителен к соотно-
шению «цена-качество». Как правило, 
теперь он оплачивает свое обучение 
без помощи работодателя и сильнее 
заинтересован в отдаче от инвести-
ций. Отсюда все больше внимания 
применимости преподаваемого 
в деловой практике. В свою очередь, 
это меняет требования к бизнес-тре-
нерам — внимательнее слушают 
человека не с академическим бэкгра-
ундом, а с большим опытом реальных 
проектов. 

В УСЛОВИЯХ НЕОПРЕДЕЛЕННОСТИ
«Клиенты бизнес-образования по-

сле кризиса стали требовательнее, се-
рьезнее, — согласен Сергей Мясоедов, 
президент Российской ассоциации 

бизнес-образования и председатель 
экспертного совета по переподготовке 
управленческих кадров для народного 
хозяйства. — Если ранее многие пред-
почитали «эдьютейнмент» (сочетание 
учебы и развлечений: походы, озна-
комительные поездки, без домашних 
заданий и т.п.), то сейчас идут за зна-
ниями, обобщением опыта, поиском 
прорывных идей». Это подтверждает 
повышение уровня зрелости отече-
ственного образовательного рынка. 

«Внешние факторы сильно влияют 
на контент управленческих про-
грамм, — рассказывает Алла Канке, 
директор Высшей школы бизнеса Го-
сударственного университета управ-
ления. — Слушатели заинтересованы 
прежде всего в программах, которые 
учат использовать открывающиеся 
возможности в условиях неопределен-
ности. Понимая, что менеджерское 
образование несет ответственность 
за нынешний кризис и неспособность 
бизнес-лидеров справиться с новыми 
вызовами, наша школа провела боль-
шую работу по обновлению програм-

мы МВА. С учебного 2016 года появит-
ся блок «Личное и профессиональное 
развитие (Soft skills)», нацеленный на 
развитие управленческих и лидерских 
навыков — умение управлять собой, 
эмоциональный интеллект, работа 
в команде, мотивация и убеждение, 
эффективные коммуникации, этика 
бизнеса».

ЧЕГО ХОЧЕТ БИЗНЕС
В фокусе сегодня в первую очередь 

финансовое образование, программы 
для руководителей и собственников 
бизнеса, отмечают в МИРБИС. «Акту-
альны темы привлечения и удержания 
талантов в компаниях, работа пред-
ставителей разных поколений в ко-
мандах, особенно проектных», — рас-
сказывает Федор Федоров, директор 
по маркетингу и развитию Москов-
ской международной высшей школы 
бизнеса МИРБИС. 

Сделать программы для руководи-
телей более статусными позволяют 
альянсы с западными школами. На-
пример, МИРБИС в рамках программы 
Executive MBA предлагает интенсив-
ный модуль Global ЕМВА в партнер-
стве с Университетом Майами (США), 
Университетом Стелленбош (ЮАР), 
Coppead (Бразилия), Школой бизнеса 
Крэнфилд (Великобритания) и др.

«Вырос спрос на «управленческий 
хард», которого пять-шесть лет назад 
в программах бизнес-школ России 
было мало, — считает Сергей Мясо-
едов. — Речь идет о «проджект-ме-
неджменте», «риск-менеджменте», 
финансовом моделировании, мате-
матических моделях оптимизации 
цепочки поставок, построения склад-
ского хозяйства по принципу just in 
time и т.п.». Для обучения же госслу-
жащих нужны программы на стыке 
МВА и МРА, нацеленные на создание 
смешанных команд, заинтересован-
ных в реализации крупных инвести-
ционных проектов. Такие программы 
уже разрабатывают ведущие биз-
нес-школы. 

КОРПОРАТИВНАЯ АЛЬТЕРНАТИВА
Традиционное бизнес-образова-

ние сталкивается с конкуренцией со 
стороны корпораций. Многие компа-
нии, не только транснациональные, 
но и российские, идут по пути созда-
ния собственных университетов. Так, 
в «МегаФоне» для поддержки стремле-
ния сотрудников к развитию действу-
ет «МегаАкадемия», где в 2015 году 
было зарегистрировано более 120 тыс. 
курсов. По словам Юлии Дорохиной, 
руководителя пресс-службы «Мега-
Фона», один слушатель в среднем про-
ходит четыре курса в год.

Аналогичный университет есть 
и в компании ABBYY — ABBYY 
Academy, где читают курсы по различ-
ным бизнес-тематикам (менеджмент, 
маркетинг и т.д.). «Большая часть 
курсов, семинаров и мастер-классов 
обоснована потребностями бизнеса, 
но часть рассчитана и на повышение 

лояльности сотрудников, которые 
стремятся к самообразованию, — на-
пример, занятия по изучению различ-
ных иностранных языков», — расска-
зывает Настасья Савина, директор по 
персоналу, вице-президент по корпо-
ративным коммуникациям компании 
ABBYY.

В IT-компании «Крок» пошли по 
пути создания собственной програм-
мы CROC MBA (совместно с Высшей 
школой бизнес-информатики НИУ 
ВШЭ). Поощряется участие в ней 
сотрудников, проработавших более 
пяти лет. «В этой программе практи-
ческие занятия правильно сочетаются 
с теорией, пропущенной через реалии 
российского бизнеса», — поясняет 
Полина Хабарова, заместитель гене-
рального директора «Крок» по работе 
с персоналом.

В Microsoft делают ставку на непре-
рывное обучение, выстраивая много-
уровневую обучающую социальную 
среду. Она включает постоянно обнов-
ляемую корпоративную базу знаний, 
краткосрочные онлайн-программы 
MBA, разработанные совместно с ве-
дущими международными универси-
тетами, а также систему виртуальной 
профессиональной сертификации, 
курсы, тренинги, программы ментор-
ства и коучинга и пр.

Корпоративные университеты 
поощряют стремление сотрудников 
к расширению компетенций и более 
глубокому пониманию бизнеса при 
минимальном отрыве от основных за-
дач и, главное, работодателя. Повыше-
ние лояльности персонала — на вто-
ром плане после отдачи от работника 
в общем бизнес-результате.

В РОССИИ ДЕЙСТВУЕТ 
ОКОЛО 200 СТРУКТУР, 
НАЗЫВАЮЩИХ СЕБЯ БИЗНЕС-
ШКОЛАМИ, НО ТОЛЬКО 40–50 
ИЗ НИХ СООТВЕТСТВУЮТ 
ТОМУ, ЧТО ОТНОСЯТ 
К ЭТОМУ ПОНЯТИЮ В МИРЕ. 
ОСТАЛЬНЫЕ ЯВЛЯЮТСЯ 
ПЕРЕИМЕНОВАННЫМИ 
ЭКОНОМИЧЕСКИМИ 
ФАКУЛЬТЕТАМИ ИЗВЕСТНЫХ 
ВУЗОВ. В ТО ЖЕ ВРЕМЯ В 
СТРАНЕ ЕСТЬ ОКОЛО ДВУХ 
ДЕСЯТКОВ ШКОЛ, КОТОРЫЕ 
ОБЕСПЕЧИВАЮТ МИРОВЫЕ 
СТАНДАРТЫ КАЧЕСТВА, ХОТЯ 
И НЕ ДОТЯГИВАЮТ ДО ТОП-30 
ЛУЧШИХ БИЗНЕС-ШКОЛ МИРА
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шесть знаковых тенденций на рын-
ке управленческого образования. 
«Во-первых, растет доля бизнес-школ 
верхнего и нижнего ценовых сегментов 
при сокращении доли «середняков». 
Ведущие бизнес-школы расширяют 
альянсы с бизнесом, тренинговыми 
и консалтинговыми центрами, повы-
шая ориентацию программ на прак-
тику», — отмечает эксперт. Во-вторых, 
по его словам, набирают популярность 
совместные программы с крупнейши-
ми компаниями России, где до трети 
учебных часов преподают предста-
вители бизнеса. В-третьих, на фоне 
сокращения корпоративных образова-
тельных бюджетов растут масштабы 
бизнес-образования b2c, представлен-
ного руководителями инновационного 
среднего бизнеса (платящей налоги 
«гаражной экономики»). В-четвертых, 
формируется сегмент бизнес-школ, 
ориентированных на дистанционное 
образование с использованием ин-
формационных технологий. В-пятых, 
новый феномен в России — программы 
iМВА, где сочетаются преимущества 
аудиторного интерактива и удобство 
онлайн-формата. И в-шестых, возрас-
тает интерес государства к внедрению 
методики и технологий бизнес-обра-
зования на программах для госслужа-
щих, формируя новый сегмент этого 
рынка, резюмирует Сергей Мясоедов. 

КАСТА СИЛЬНЕЙШИХ
На российском рынке присутствует 

некоторый скепсис в отношении МВА, 

что вместе с кризисной ситуацией 
обусловливает падение спроса. При 
этом количество отечественных биз-
нес-школ пока не меняется, ключевые 
из них сохраняют позиции, а преми-
альный сегмент программ обособля-
ется. «Наши бизнес-школы прекрасно 
справляются с обучением управлен-
цев, о чем свидетельствует их актив-
ная жизнедеятельность», — считает 
Алла Канке. Соответствие российских 
программ мировым стандартам каче-
ства подтверждается аккредитацией 
международными ассоциациями — 
АМВА (у 13 российских школ), AACSB, 
EPAS. 

«Аккредитация АМВА является 
высоким критерием оценки междуна-
родного соответствия программы по 
таким параметрам, как практическая 
ориентация, высокий уровень препо-
давательского состава, оптимальное 
сочетание активных форм обучения, 
соответствие ожиданиям слушателей, 
отзывы выпускников», — поясняет Фе-
дор Федоров, директор по маркетингу 
и развитию Московской международ-
ной высшей школы бизнеса МИРБИС.

Наиболее сильную группу школ 
можно выделить также по наличию 
у их программ аккредитации НАСДО-
БР (Независимое российское аккре-
дитационное агентство, созданное 
РСПП, ТПП, Ассоциацией российских 
банков, Ассоциацией менеджеров, 
«Деловой Россией» и РАБО), допол-
няет Сергей Мясоедов. Она есть у 12 
российских школ. Дополнительный 
плюс — два диплома, которые выда-
ются по итогам программы: россий-
ский и европейский. В России пока 

остаются МВА с Гренобльской школой 
бизнеса (Франция), ЕМВА с Антвер-
пенской школой бизнеса (Бельгия) 
и МВА с Кингстонской школой бизнеса 
(Великобритания). Спрос на такие 
программы снизился ввиду серьез-
ного ослабления рубля. В результате 
с российского рынка ушел ряд зару-
бежных школ, например Даремский 
МВА (Великобритания), Влерик (Бель-
гия), МВА Калифорнийского универ-
ситета (США) и другие.

«В России действует около 200 
структур, называющих себя биз-
нес-школами, но только 40–50 из 
них соответствуют тому, что относят 
к этому понятию в мире. Остальные 
являются переименованными эконо-
мическими факультетами известных 
вузов», — считает Сергей Мясоедов. 
Он обращает внимание на то, что не-
разборчивые вузы ориентируются на 
увеличение дохода под прикрытием 
бренда, обучая при этом устареваю-
щей теории, в отрыве от практики. 
В то же время в стране есть около двух 
десятков школ, которые обеспечивают 
мировые стандарты качества, хотя 
и не дотягивают до топ-30 лучших 
бизнес-школ мира. 

КОНКУРЕНТНЫЕ ШАГИ 
Сомнения в применимости МВА 

в меняющихся российских реалиях 
переключают внимание части биз-
нес-аудитории на прикладные (менее 
продолжительные и недорогие) тре-
нинги по менеджменту, отдельным 
дисциплинам или соответствующие 
программы переподготовки. Уси-
ливаются позиции краткосрочных 

программ, направленных на решение 
конкретных достаточно узких задач.

Бизнес-школы играют на том же 
поле, где активны тренинги, корпо-
ративные университеты и открытые 
онлайн-курсы (massively open online 
courses, MOOCs) — бесплатные или 
условно бесплатные. Вообще, на фоне 
цифровизации бизнеса и всей жиз-
ни общества дистанционный канал 
становится все более популярным. 
С другой стороны, сами МВА-про-
граммы активнее выходят в онлайн. 
Динамично растет сегмент программ 
формата blended (смешанное обу-
чение) — когда технологии дистан-
ционного обучения дополняют или 
расширяют традиционный очный 
формат. Параллельно идет активная 
работа школ бизнеса с корпоративны-
ми университетами по реализации 
совместных программ. 

В целом МВА остаются самыми 
востребованными среди программ 
переподготовки, отмечают в МИРБИС, 
где проводят регулярный мониторинг 
ожиданий слушателей. «Их приори-
тетными целями неизменно остают-
ся возможность систематизировать 
управленческие знания, получить 
новые идеи для развития процессов, 
проектов, компаний в целом; позна-
комиться с новыми интересными 
людьми; обменяться опытом работы; 
использовать образование как инстру-
мент для корректировки профессио-
нальной карьеры. В текущих эконо-
мических условиях данные решения 
могут повысить капитализацию на 
рынке труда и изменить жизнь», — ре-
зюмирует Федор Федоров.
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РЕЙТИНГ РОССИЙСКИХ ШКОЛ МВА — 2016

№ Бизнес-школа Оценка выпускниками результатов обучения

Место,
2016 г.

Сумма 
баллов

Увеличение 
дохода

Карьерный 
рост

Деловые 
связи

Личностное 
и профес-

сиональное 
развитие

1 Высшая школа менеджмента СПбГУ

1

17,52 4,08 4,08 4,36 5,00

2 Институт бизнеса и делового администрирования РАНХиГС 17,52 4,33 4,12 4,13 4,94

3 Программа МВА&EMBA Кingston/РАНХиГС 
(Институт общественных наук РАНХиГС)

17,52 4,25 4,35 4,25 4,67

4 Школа бизнеса и международных компетенций МГИМО

2

17,35 3,95 4,30 4,40 4,70

5 Институт делового администрирования и бизнеса Финуниверситета 17,34 3,86 4,29 4,38 4,81

6 Высшая школа бизнеса ГУУ 17,33 3,98 4,14 4,31 4,90

7 Московская международная высшая школа бизнеса МИРБИС

3

17,23 4,32 4,24 3,81 4,86

8 Школа IT-менеджмента экономического факультета РАНХиГС 17,22 4,11 4,14 4,05 4,92

9 Высшая школа корпоративного управления РАНХиГС 17,21 4,19 4,23 4,17 4,62

10 Высшая школа финансов и менеджмента РАНХиГС

4

16,75 4,10 3,95 3,85 4,85

11 Бизнес-школа ИМИСП (Санкт-Петербург) 16,73 3,80 4,05 3,93 4,95

12 МВА-центр (бизнес-школа) Уральского федерального университета 
(Екатеринбург)

16,72 3,94 4,00 4,28 4,50

13 Экономический факультет МГУ
5

16,53 4,10 4,00 3,76 4,67

14 Плехановская школа бизнеса Intregral РЭУ им. Г.В. Плеханова 16,50 4,06 4,17 3,83 4,44

15 Высшая школа бизнеса Казанского федерального университета (Ка-
зань)

6

16,47 3,96 3,92 3,67 4,92

16 Высшая школа бизнес-информатики НИУ ВШЭ 16,46 3,94 3,98 3,67 4,87

17 Международная школа бизнеса Финансового университета

7

16,30 3,79 3,71 4,00 4,80

18 Байкальская международная бизнес-школа Иркутского 
государственного университета (Иркутск)

16,30 3,92 3,92 3,75 4,71

19 Институт коммуникационного менеджмента ВШЭ

8

16,12 3,81 4,06 3,75 4,50

20 Бизнес-школа Московского финансово-юридического университета 16,11 3,74 3,74 3,76 4,87

21 Высшая коммерческая школа ВАВТ 16,09 3,18 3,73 4,18 5,00

22 Международный институт менеджмента ЛИНК 16,09 3,80 3,68 3,70 4,91

23 Бизнес-школа ВАВТ 9 16,00 3,60 3,70 4,00 4,70

24 Школа бизнеса EMAS (Нижний Новгород) 10 15,80 3,40 3,20 4,40 4,80

25 Бизнес-школа «Синергия» 11 15,40 3,70 3,75 3,30 4,65

26 Банковский институт ВШЭ 12 15,07 3,77 3,15 3,69 4,46

27 Moscow Business School 13 14,58 3,49 3,57 2,80 4,72

Источник: www.mba.su

МЕТОДИКА РЕЙТИНГА
Совокупно участники седьмого Народного рейтинга представляют более 90% российского рынка бизнес-образования, что позволяет составить достаточно полную карти-
ну российского МВА и сформировать интегральную оценку удовлетворенности выпускников бизнес-школ обучением на программе МВА. Учитывались четыре параметра: 
увеличение дохода, карьерный рост, деловые связи, а также личное и профессиональное развитие по пятибалльной шкале от 1 (бесполезно) до 5 (максимальная польза). 
Отличием методики определения результатов Народного рейтинга является прямой учет мнения выпускников МВА, не искаженный наличием разного рода коэффициентов 
или экспертными оценками. Итоговыми баллами по каждому параметру является его среднеарифметическое значение.
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Источник: www.mba.su

НАРОДНЫЙ МВА
КАРЬЕРА ВЫПУСКНИКОВ ПРИЗНАННЫХ БИЗНЕС-ШКОЛ МОЖЕТ РАЗВИВАТЬСЯ БЫСТРЕЕ, А ДОХОДЫ РАСТИ 
СУЩЕСТВЕННЕЕ, ЧЕМ У ТЕХ, КТО НЕ УЧИЛСЯ НА БИЗНЕС-ПРОГРАММАХ. ФАКТОР РЕПУТАЦИИ УЧЕБНОГО 
ЗАВЕДЕНИЯ ИГРАЕТ ВСЕ БОЛЬШУЮ РОЛЬ. ПО РЕЗУЛЬТАТАМ ОПРОСА ВЫПУСКНИКОВ ПОРТАЛ «МВА В МОСКВЕ 
И РОССИИ» СФОРМИРОВАЛ ОЧЕРЕДНОЙ, СЕДЬМОЙ ПО СЧЕТУ, «НАРОДНЫЙ РЕЙТИНГ» ЛУЧШИХ РОССИЙСКИХ 
ШКОЛ МВА. ТАТЬЯНА ФИЛИППОВА

Последние пять лет российские 
бизнес-школы преимущественно 
ориентировались на менеджеров 

25–35 лет. Исследование «МВА в Москве 
и России» (www.mba.su) показало, что 
на группу 36–40 лет приходится около 
трети учащихся, а менеджеры возраст-
ной группы 41+ численно лишь немно-
го уступают молодым.

Более 70% участников опроса отме-
тили, что начинали получать бизнес- 
образование, работая на позициях 
менеджеров среднего и высшего звена, 
10% — в статусе владельцев бизнеса. 
Через четыре года (два года обучения 
плюс два года после его окончания) 
доля менеджеров среднего звена 
уменьшилась на 19%. Соответственно, 
почти вдвое выросли доли менеджеров 
высшего звена (до 52%) и владельцев 
бизнеса (до 21%).

Большинство выпускников отече-
ственных бизнес-школ, по данным 
опроса, составляют мужчины (в не-
которых — до 9%), однако в школах 
с преимущественно более молодой 
аудиторией доля женщин выше.

КРИТЕРИИ ЭФФЕКТИВНОСТИ
Один из главных показателей 

эффективности обучения на МВА во 
всем мире — это уровень дохода через 
два года после окончания программы. 
В большинстве случаев выпускники 
МВА улучшают свою карьерную пози-
цию, сопровождая ее увеличением дохо-
да. По данным mba.su, доходы менедже-
ров среднего звена после МВА в среднем 
растут на 44%, менеджеров высшего 
звена — на 57%, владельцев бизнеса — 
на 96%. Даже в случае нулевого карьер-
ного роста выпускники МВА фиксируют 
увеличение дохода на 29–54%.

В среднем по школам бизнеса, 
выпускники которых приняли участие 
в опросе, рост их дохода через два года 
после окончания программы МВА 
составил 54%. По итогам обучения 11% 

менеджеров среднего и высшего звена 
стали владельцами бизнеса.

Стимулы для роста дохода сводят-
ся не к самому наличию диплома, а к 
тем новым возможностям влияния на 
общий успех бизнеса, которые дает по-
лученная экспертиза. Новое образова-
ние помогает иначе организовать свою 
работу и повысить эффективность 
рабочих процессов. Все большее зна-
чение приобретает развитие качеств 
soft skills, направленных на лидерские 
навыки, эмоциональный интеллект, 
эффективные коммуникации.

72% выпускников МВА отмечают, 
что знания и навыки являются глав-
ным результатом их обучения. В том 
числе, по их комментариям, програм-
ма помогает улучшить понимание ос-
новных бизнес-процессов, расширить 
горизонт стратегического видения 
и мышления, а также выявить узкие 
места в собственных знаниях для их 
дальнейшего развития.

Пока лишь % выпускников МВА от-
мечают в качестве главного результата 
обучения деловые связи. Этот показа-
тель уже вдвое выше, чем в 2012 году, — 
более молодое поколение менеджеров 
активнее взаимодействует друг с дру-
гом. Лишь 2% выпускников не удовлет-
ворены результатами обучения на МВА.

НОВЫЕ ЗНАНИЯ И УМЕНИЯ

ДЕЛОВЫЕ СВЯЗИ

ПРЕСТИЖ СТЕПЕНИ И ДИПЛОМА MBA

РАЗВИТИЕ КАРЬЕРЫ

УВЕЛИЧЕНИЕ ДОХОДА

ОБУЧЕНИЕ НИЧЕГО НЕ ДАЛО

ДРУГОЕ

Источник:  www.mba.su

РЕЗУЛЬТАТЫ ОБУЧЕНИЯ НА МBA: МНЕНИЯ ВЫПУСКНИКОВ
%

ВОЗРАСТНАЯ СТРУКТУРА 
ВЫПУСКНИКОВ MBA

РОСТ ДОХОДА ПОСЛЕ MBA В ЗАВИСИМОСТИ ОТ КАРЬЕРНОЙ ТРАЕКТОРИИ*
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МОСКОВСКАЯ МЕЖДУНАРОДНАЯ   
ВЫСШАЯ ШКОЛА БИЗНЕСА   
МИРБИС

Лицензия МО РФ № 1516 от 23.06.2011

Приглашаем на программы переподготовки МИРБИС
•	 MBA (для менеджеров среднего и высшего звена) — сентябрь-октябрь 2016 г.
•	 Executive MBA (для руководителей с большим опытом и собственников) — октябрь-ноябрь 2016 г.

ОбразОвание, прОвереннОе бизнесОм!      www.mirbis.ru/mba            +7 (495) 921-41-80            mba@mirbis.ru
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*Среднее увеличение дохода (в процентах) у выпускников MBA при различных моделях карьерного роста
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ФАКТОР НЕ СТРАХА
МВА СТАНОВИТСЯ УЖЕ НЕ СТОЛЬКО ДОРОГОЙ К ВЫСОКИМ ДОХОДАМ, СКОЛЬКО ФАКТОРОМ БЫСТРОЙ 
АДАПТАЦИИ И УСПЕХА. ТАТЬЯНА ИВАНОВА

Г лавный вопрос при принятии 
решения о получении МВА — на-
сколько диплом поможет найти 

новую интересную работу, а значит, 
окупить вложенные в бизнес-образо-
вание время и деньги? До недавнего 
времени МВА позиционировался как 
путь к высоким зарплатам. В до-
кризисные времена возложенные 
ожидания действительно в основном 
оправдывались. По оценкам журна-
ла The Economist, выпускники MBA 
через несколько лет после получения 
диплома могли рассчитывать на повы-
шение дохода более чем на 70%.

Однако кризис переформатировал 
ситуацию и в экономике, и в биз-
нес-образовании. Изменилась окру-
жающая реальность, которая стала 
гораздо требовательнее к гибкости, 
мобильности и творческому подходу 
при решении задач. Соответственно, 
изменился и рынок труда, что не могло 
не вызвать некоторого разочарования 
в традиционных программах МВА, 
ориентированных в первую очередь 
на работу в больших корпорациях.

Многие выпускники МВА теперь 
на первых порах бывают обескураже-
ны прохладным отношением к себе 
со стороны рекрутеров и кадровых 
агентств. Негласно предполагается, 
что наличие степени априори завыша-
ет зарплатные ожидания кандидата, 
при том что имеющиеся вакансии не 
требуют настолько высокого уровня 
компетенции.

Однако в силу исторически сло-
жившихся особенностей российской 
высшей школы программы МВА в Рос-
сии в отличие от западных не только 
структурируют практический опыт, 
но еще и корректируют довольно 

слабое в массе своей управленческое 
и экономическое образование, кото-
рое предлагает большинство вузов. 
Российский МВА смог заполнить 
определенную мировоззренческую 
и образовательную лакуну, внося за-
метный вклад в подготовку кандидата 
на ответственную позицию.

КОСВЕННАЯ ПОЛЬЗА
Российский работодатель сегодня 

оценивает выпускника МВА ком-
плексно — важен не столько сам факт 
наличия степени (и не столько рей-
тинг выдавшего его учебного заведе-
ния), сколько полученная экспертиза, 
ее практическая применимость и цен-
ность для бизнеса.

«Мы не связываем напрямую 
наличие МВА и дохода сотрудника, 
ведь часто у сотрудников бывает 
качественное высшее образование, 
международные сертификации, 
большой опыт работы, исключитель-
ные таланты, которые позволяют 
ему добиваться высоких результатов 
деятельности без МВА, — поясняет Та-
тьяна Гладюк, директор по персоналу 
Inventive Retail Group. — Хотя сотруд-
ники нашей компании, получившие 
такое образование, действительно по-
высили уровень своего дохода. Однако 
их доход вырос не после демонстра-
ции в отделе кадров своего диплома, 
а в результате влияния на общий 
успех компании. Новое образование 
позволило им по-новому посмотреть 
на организацию своей работы и побу-
дило перестроить процессы в своих 
зонах ответственности».

По мнению Полины Хабаровой, 
заместителя генерального директора 
компании «Крок» по работе с персона-
лом, диплом МВА может быть удачной 
отправной точкой для повышения 
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собственной экспертизы и эффектив-
ности, но не будет влиять напрямую 
на уровень дохода сотрудника: «На 
доход сотрудников в первую очередь 
влияет их вклад в бизнес компании 
и в те проекты, в которых они уча-
ствуют».

На доход сотрудника наличие ди-
плома MBA влияет косвенно, согласна 
Татьяна Золотарева, вице-президент 
по персоналу IT-компании «Техно-
серв»: «Например, при назначении на 
должность, когда у нас есть несколь-
ко одинаково сильных кандидатов, 
наличие дополнительного бизнес-об-
разования может склонить чашу весов 
в сторону данного кандидата. Наша 
политика такова, что на материаль-
ный доход влияют только профессио-
нальные компетенции, а также дело-
вые успехи/результаты конкретного 
сотрудника или руководителя. В моей 
практике встречались сотрудники 
с большим количеством серьезных 
дипломов, которые были несостоя-
тельны как профессионалы. Таких 
сотрудников мы обычно отсеиваем 
на этапе отбора персонала».

Из практики кадрового холдинга 
«Анкор», современные работодате-
ли «списку регалий» предпочитают 
наличие профильного опыта работы 
у соискателя. «Выбирая между соиска-
телем с дипломом МВА и внушитель-
ным списком различных программ 
и курсов и кандидатом, имеющим 
значительный релевантный опыт ра-
боты, подавляющее большинство ком-
паний предпочтет второго, — считает 
Наталья Щербакова, директор по про-
дажам «Анкор». — Если в докризисный 
период широко была распространена 
практика корпоративного обучения 
в бизнес-школах (когда компании 
частично или полностью оплачивали 
обучение своих сотрудников), то на 
протяжении последних лет мы наблю-
даем, как в условиях кризиса расходы 
на обучение попадают под нож в пер-
вых рядах».

HR сходятся во мнении, что в на-
стоящий момент в России диплом 
о бизнес-образовании не гарантирует 
карьерный рост, однако может стать 
дополнительным преимуществом. 
По оценкам «Анкор», бизнес-образо-
вание по-прежнему ценится в финан-
совой сфере — в банках и инвестици-
онных компаниях. Соответственно, 
самый высокий потенциал, по мне-
нию Натальи Щербаковой, у программ 
по направлениям «финансы» и «бан-
ковский менеджмент».

НОВЫЕ РЕАЛИИ
Параллельно прямо сейчас на 

рынке труда происходят перемены, 
связанные с глобальным изменением 
технологического уклада. Отдельные 
профессии и целые отрасли пере-

живают серьезную трансформацию. 
По данным Международной органи-
зации труда, около 70% профессий 
сохраняют свои названия, кардиналь-
но изменяясь внутри. А жизнь в новой 
экономике формирует необходимость 
постоянно учиться новому, проходить 
переподготовку, развиваться. В свою 
очередь, расширяется и видоизме-
няется инструментарий бизнес-об-
учения: директорские курсы, углу-
бленные курсы для топ-менеджеров, 
прикладные курсы по отраслям, «бы-
стрые» программы, mini-MBA и даже 
недавно появившиеся anti-MBA. Новое 
цифровое поколение предъявляет 
свои требования и к способу доставки 
знания. Бизнес-школы начинают ак-
тивно использовать онлайн-програм-
мы и онлайн-курсы по модели massive 
open online course (MOOC).

Инициатором саморазвития мо-
жет быть только сам работник, хотя 
значительную помощь в этом ему 
может оказать и работодатель. Многие 
компании идут по пути поощрения 
и стимулирования обучения сотруд-
ников — как в мире, так и в России. 
В частности, в Microsoft постоянное 
саморазвитие и непрерывное обу-
чение — важный элемент корпора-
тивной культуры. «Компания поощ-
ряет стремление своих сотрудников 
к обучению, так как это расширяет 
профессиональный кругозор и компе-
тенции, способствует более глубокому 
пониманию бизнеса, закладывает 
фундамент для развития и карьеры, — 
рассказывает Ксения Плетнер, руково-
дитель направления подготовки пер-
сонала компании Microsoft в России.

Профессиональный и карьерный 
рост сотрудников является также 
и одним из приоритетов ABBYY. 
Есть корпоративный университет 
ABBYY Academy, где читаются кур-
сы по различным бизнес-темати-
кам (менеджмент, маркетинг и т.д.). 
«Большая часть курсов, семинаров 
и мастер-классов, проводимых здесь, 
обоснована потребностями бизнеса, 
но часть из них рассчитана и на повы-
шение лояльности сотрудников, кото-
рые стремятся к самообразованию. 

На Мировом экономическом фору-
ме в Давосе — 2016 эксперты по рынку 
труда перечисляли человеческие 
качества, которые будут наиболее вос-
требованы к 2020 году: умение видеть 
и решать проблемы комплексно, кри-
тическое мышление, креативность, 
навыки совместной работы с людьми 
и эмоциональный интеллект. Значи-
тельная часть этих качеств относится 
к категории soft skills, которые напря-
мую связаны с умением выстраивать 
отношения с людьми — с тем, что 
называют нетворкингом, который 
остается сильной стороной обучения 
в МВА.
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БЕЗ ОТРЫВА ОТ РАБОТЫ
СМЕШАННЫЕ ФОРМАТЫ ОБУЧЕНИЯ, ГДЕ ТЕХНОЛОГИИ РЕАЛИЗУЮТ ЧАСТЬ ПРОЦЕССА, ВОСТРЕБОВАНЫ И 
ПОДДЕРЖИВАЮТСЯ IT-КОМПАНИЯМИ. МНОГИЕ ИЗ ВЫСОКОТЕХНОЛОГИЧНЫХ ИГРОКОВ РАЗВИВАЮТ СОБСТВЕННЫЕ 
УНИВЕРСИТЕТЫ И ЗАПУСКАЮТ ОНЛАЙН-КУРСЫ ДЛЯ ПОДДЕРЖКИ САМОРАЗВИТИЯ СОТРУДНИКОВ. ЭТО 
ВАЖНО В СИТУАЦИИ, КОГДА ПАРАЛЛЕЛЬНО КРИЗИСУ, МЕНЯЮЩЕМУ СТРУКТУРУ ЭКОНОМИКИ, КАРДИНАЛЬНО 
ТРАНСФОРМИРУЕТСЯ ВСЯ БИЗНЕС-СРЕДА. СПЕЦИАЛЬНОСТИ, КОТОРЫЕ БУДУТ ВОСТРЕБОВАНЫ В НОВОЙ 
ЭКОНОМИКЕ, ПРЕДПОЛАГАЮТ НОВЫЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ И ЛИЧНОСТНЫЕ КАЧЕСТВА. ТАТЬЯНА ЗВЕРЕВА

7 октября 2016 г. компания B2B basis 
проводит авторский тренинг Дмитрия 
Ткаченко «103 новые фишки активных 
продаж» для руководителей, ответ-
ственных за организацию продаж 
и специалистов по продажам.

Принять участие в конференции можно 
только в Москве. Ожидается около 300 
участников.

К участию приглашены руководители 
и сотрудники отделов продаж, менеджеры 
по работе с клиентами, руководители пред-
приятий, отвечающие за развитие продаж.

Тренинг ориентирован профессионалов, 
давно работающих в продажах из малого, 
среднего и крупного бизнеса. 

Концепция мероприятия: передать 
участникам новые инструменты и приемы 
для заключения сделок, большинство из 
которых пока еще не описаны в книгах и не-
известны ни закупщикам, ни конкурентам.
В результате обучения слушатели:
1.  Удвоят эффективность «Холодных 

звонков», а отговорки «Нам не надо», 
«У нас есть поставщик», «Вышлите ваше 
предложение на электронную почту» 
будут легко преодолеваться;

2.  Увеличат личные продажи в 1,5–2 раза 
благодаря новым техникам работы с воз-
ражениями «Дорого!», «Я подумаю...»;

3.  Научатся продавать «Дорого», через 
навыки убеждения и использования 
«продвинутых» технологий составления 
карт аргументов;

4. Минимизируют отжим скидок.

Вместо избитых и совершенно неэф-
фективных ответов на возражения клиента 
участники получат реально работающие 
технологии. Эти инструменты являются 
одними из самых успешных, продуманных 
и опробованных в реальных продажах. 

Продюсер тренинга Андрей Веселов: 
«Я посетил много тренингов по продажам, 
все они очень сильно похожи друг на друга. 
Как правило, половина времени тратится 
на терминологию, и еще около половины 
на стандартные приемы. Найти рабочую 
новую фишку – настоящая удача. Именно 
поэтому я попросил Дмитрия Ткаченко про-
вести «бессистемный тренинг» для тех, кто 
давно занимается продажами и рассказать 
о тех приемах, которые редко встреча-
ются в книгах и неизвестны большинству 
менеджеров по продажам и закупщикам. 
2 года назад таких новых фишек было най-
дено 69. К 2017 году – уже 103. Искренне 
рекомендую всем, кто общается с клиента-
ми по телефону или на встречах».

Об авторе: Дмитрий Ткаченко – тренер по 
продажам с 12-летним стажем, консультировал 
и обучил технологиям продаж более 11000 
сотрудников. Трижды в ТОП-10 лучших тренеров 
России в сфере продаж. Автор девяти книг по 
продажам и переговорам, 3 из которых деловые 
бестселлеры.

Ознакомиться с подробной программой 
тренинга и отзывами участников можно 

на официальном сайте мероприятия: 
www.103fi shki.ru

Или по телефону: 8 (495) 215 1615 

Приглашаем на авторский тренинг Дмитрия Ткаченко
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Р оссийский IT-рынок много-
кратно озвучивал беспокойство 
в связи с кадровым дефицитом. 

Качественных ресурсов для реали-
зации крупных и сложных проектов 
по-прежнему не хватает. При этом 
кризис обострил проблему внутрен-
ней эффективности. Отвечая этим 
вызовам, крупные IT-компании 
инвестируют в развитие персонала, 
преследуя двоякую цель — повышение 
его лояльности и мотивации, а также 
повышение уровня экспертизы и ком-
петенций, с тем чтобы обеспечить 
большую пользу для бизнеса.

В Microsoft поощряют стремление 
сотрудников к обучению, так как 
это расширяет профессиональный 
кругозор и компетенции, закладывая 
фундамент для развития и карьеры. 
Экосистема развития персонала здесь 
предусматривает программы как для 
широкого круга, так и разработанные 
индивидуально для определенных 
подразделений. В том числе есть сжа-
тые онлайн-курсы MBA.

«Профессиональный и карьерный 
рост сотрудников является одним из 
приоритетов», — отмечает Настасья Са-
вина, директор по персоналу, вице-пре-
зидент по корпоративным коммуника-
циям компании ABBYY. Ее сотрудники 
получают дополнительное образование 
как «на стороне» — в российских и за-
рубежных вузах, — так и в собственной 
ABBYY Academy, большинство кур-
сов которой для них бесплатны. «Все 
образование в «Крок» ориентировано 
в первую очередь на цели бизнеса, — 
комментирует Полина Хабарова, 
заместитель генерального директора 
IT-компании «Крок» по работе с персо-
налом. — Когда сотрудники совместно 
со своими ресурсными менеджерами 
определяют необходимость для себя 
обучения и заявляют о своем жела-
нии, мы стараемся подобрать или 
создать программу, максимально 
удовлетворяющую их запрос и по-
требности бизнеса. Таким образом по-
явился CROC MBA совместно с Высшей 
школой бизнес-информатики НИУ 
ВШЭ. Посещение иных программ нами 
приветствуется, но никак дополни-
тельно не стимулируется».

КАДРЫ НА ВЫРОСТ
В Inventive Retail Group большин-

ство долгосрочных программ разви-
тия сотрудников были пересмотрены 
в связи со сложной экономической 
ситуацией в стране. «Тем не менее 
мы продолжаем заботиться о нашем 
кадровом резерве и стимулируем 
обучение по бизнес-программам для 
топ-менеджмента, а также кратко
срочное обучение для среднего 
менеджмента и специалистов с высо-
ким потенциалом, — отмечает Татья-
на Гладюк, директор по персоналу 
Inventive Retail Group. — Первый шаг, 

который организация делает на-
встречу сотруднику, — согласование 
графика, который позволит успешно 
справляться с поставленными задача-
ми и не жертвовать учебой».

Аналогично и в сервис-провайдере 
AT Consulting стремятся предоставить 
сотруднику временные и финансовые 
ресурсы, если видят необходимость 
в его обучении, чтобы помочь в реше-
нии бизнес-задач и профессиональном 
росте. «Курсы выбираются исходя из 
того, полезны ли они здесь и сейчас, — 
поясняет Екатерина Илащук, руко-
водитель отдела обучения компании 
AT Consulting. — Если сотрудник не 
сможет сразу применить полученные 
знания на практике, это его демотиви-
рует». В компании поддерживают по-
лучение МВА или мини-МВА, но видят 
от них эффективность в том случае, 
если сотрудники уже имеют реаль-
ный опыт управления частью бизнеса. 
Если такого опыта нет, то велик риск 
получения исключительно теорети-
ков, резюмирует Екатерина Илащук. 
А компании важны в первую очередь 
конкретные бизнес-результаты. 

В интеграторе «Техносерв» обя-
зательно обучение для ключевых 
сотрудников и руководителей, вхо-
дящих в кадровый резерв. Проектной 
компании нужны узкие специалисты, 
квалификация которых постоянно 
повышается. Сотрудникам помогают 
с выбором оптимального внешнего 
образовательного учреждения или 
обучающей программы. Из последних 
рекомендаций — некоторые биз-
нес-программы «Сколково» и Сток-
гольмской школы экономики. В скором 
времени стартуют новые внутренние 
тренинги по методике структограммы 
Швейцарского института биострук-
турного анализа «Структограмма — 
Генетический код личности» (Люцерн, 
Швейцария). Всего для сотрудников 
«Техносерв» действует более 25 разноо-
бразных образовательных программ. 
«Большое внимание мы уделяем 
специальным программам для клю-
чевых сотрудников и перспективных 
руководителей, — рассказывает Та-
тьяна Золотарева, вице-президент по 
персоналу «Техносерв». — Проводятся 
курсы по оперативному менеджменту, 
направленные на развитие линейных 
руководителей для безупречного 
управления на рабочих местах». В 2015 
году обучение прошли более 950 со-
трудников компании. 

ОНЛАЙН-ВЫТЕСНЕНИЕ
Обучение в онлайн-формате — 

удобный подход для корпораций, 
позволяющий минимизировать из-
держки. Онлайн-курсы всегда дешев-
ле (либо условно бесплатны), при этом 
требуют меньше времени, чем очный 
формат. IT-компании используют этот 
канал, чтобы вовлечь большее число 
сотрудников в образовательные про-
граммы с меньшими затратами.

«MOOCs (открытые онлайн-курсы, 
см. материал на с. 1–3. — РБК+) позво-
ляют за два месяца пройти теорию, 
выполнить практические задания, 
получить обратную связь от про-
фессоров и тут же применить новые 
навыки в работе. Такой формат полно-
стью погружает сотрудников в обу-
чающую среду, позволяет общаться 
с коллегами и тренерами по всему 
миру, — комментирует Ксения Плет-
нер, руководитель направления под-
готовки персонала компании Microsoft 
в России. — Для более глубокого 
вовлечения в процесс обучения мы 
применяем элементы геймификации 
и нематериальных вознаграждений, 
рейтингования достижений». 

В Microsoft 74% участников успеш-
но завершают внутренние MOOCs 
бизнес-программы, тогда как сред-
ний уровень по рынку для этого 
формата — 13–15%. За два года по 
всему миру обучено свыше 12 тыс. 
сотрудников.

ОБУЧЕНИЕ В ОНЛАЙН-
ФОРМАТЕ — УДОБНЫЙ 
ПОДХОД ДЛЯ КОРПОРАЦИЙ, 
ПОЗВОЛЯЮЩИЙ 
МИНИМИЗИРОВАТЬ 
ИЗДЕРЖКИ. ОНЛАЙН-КУРСЫ 
ВСЕГДА ДЕШЕВЛЕ (ЛИБО 
УСЛОВНО БЕСПЛАТНЫ), 
ПРИ ЭТОМ ТРЕБУЮТ МЕНЬШЕ 
ВРЕМЕНИ, ЧЕМ ОЧНЫЙ 
ФОРМАТ




