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Кто сейчас в 
дефиците?

Работодатель: «Мы хо-
тим предложить Вам 
вакансию руководителя 
группы продаж, оклад на 
10% выше, чем Ваш теку-
щий, есть социальный па-
кет, наша компания ста-
бильна и у нее хорошая 
репутация на рынке». 

Кандидат: «Спасибо за 
предложение, но я дол-
жен подумать, у меня 
три аналогичных пред-
ложения от Ваших кон-
курентов, и возможно 
продвижение в рамках 
моей компании. Я заин-
тересован в увеличении 
дохода как минимум на 
30% плюс перспективы 

занять более высокую 
должность в течение 
года». 

Все чаще мы слышим 
такой диалог в ходе пере-
говоров наших клиентов 
с потенциальными кан-
дидатами, особенно если 
специалист не рассма-
тривает активно пред-
ложения, и инициатива 
общения исходит от бу-
дущего работодателя. 
Кандидаты снова могут 
выбирать, то есть рынок 
вернулся к состоянию, 
которое хэдхантеры на-
зывают «рынок канди-
дата». Компании вынуж-
дены снова бороться за 
таланты после неболь-
шой передышки, кото-

рую дал кризис 2008-2009 
года. Исходя из нашей 
практики, наиболее вос-
требованными специали-
стами в настоящее время 
являются коммерческие 
специалисты практиче-
ски всех категорий: ин-
женеры по продажам, ре-
гиональные менеджеры 
по развитию бизнеса, ди-
ректора отделов продаж.

На рынке идет борьба 
за успешных кандидатов 
между западными ком-
паниями, которые про-
должают открывать свои 
филиалы в нашей стране. 
Борются за зрелых, обла-
дающих связями на рын-
ке, инженерными зна-
ниями, положительным 
опытом создания и руко-

Компенсации и бенефиты специалистов 

В прошлом году мы наблюдали постепенный выход хо-
лодильной отрасли из кризисного состояния. Несмотря 
на невысокие темпы роста рынка, появляются крупные 
проекты, развиваются новые направления и квалифици-
рованные специалисты снова востребованы.

Юлия Забазарных, партнер, директор департамента 
«Подбор персонала для рынка промышленного 
оборудования», «Агентство Контакт»

отрасли промышленного 
холодильного 
оборудования
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водства старт-ап проектами и 
знаниями иностранного языка 
специалистов.

Все также остаются в дефи-
ците грамотные инженеры, 
которые могут не только пра-
вильно подобрать и рассчитать 
оборудование, но и способны 
контролировать реализацию 
одного или нескольких круп-
ных проектов сразу, принимать 
важные технические решения, 
а также продвигать и реали-
зовывать системные решения 
на базе передовых технологий 
компаний. Как правило, это 
уже состоявшиеся професси-
оналы, сочетающие хорошую 
инженерную подготовку (фун-
даментальные теоретически 
знания и практический опыт) 
со знанием промышленного 
холодильного рынка России и 
других стран СНГ, имеющие 
личные контакты и реальные 
достижения в проектах. Имен-
но эти люди выступают пред-
ставителями своих компаний 
на международных конферен-
циях и выставках, в общении 
с заводами–производителями 
оборудования за рубежом, в 
связи с чем, одним из обяза-
тельных требований к кан-
дидатам на данную позицию 
является уверенное владение 
английским языком, как уст-
ным, так и письменным.

Требования специалистов 
к работодателям

Во время кризиса ситуация 
на рынке складывалась так, что 
многие компании потеряли 
часть проектов, в связи с чем 
испытывали финансовые труд-

ности и не имели возможности 
вовремя выплачивать сотруд-
никам заработную плату. В то 
время главной ценностью для 
специалистов стала стабиль-
ность: они были готовы на 
переходы в другие компании с 
понижением заработной пла-
ты ради того, чтобы получать 
деньги вовремя и иметь загруз-
ку. Просить повышения оклада 
никто даже не думал.

На сегодняшний день требо-
вания специалистов к заработ-
ным платам выросли. Причем 
рост этот, согласно ожиданиям 
кандидатов, должен состав-
лять не менее 20-30%, некото-
рые даже просят докризисные 
прибавки в 40-50%, правда, ра-
ботодатели в большинстве сво-
ем не готовы принять эти усло-
вия. Встречные предложения 

компаний гораздо скромнее – 
они готовы, как правило, пред-
лагать лишь на 10-15% больше, 
чем текущий уровень заработ-
ной платы кандидата.

Размер оклада имеет для кан-
дидатов часто решающее зна-
чение, они готовы поступиться 
размером бонусов ради более 
привлекательной фиксирован-
ной части дохода. Работода-
тель, напротив, заинтересован 
в стимулировании сотрудни-
ков премиями и бонусами, по-
этому переговоры между сто-
ронами часто бывают весьма 
непростыми.

Безусловно, для кандидатов 
имеет значение и социальный 
пакет. Работодатель, готовый 
предложить добровольное 
медицинское страхование, 
страхование жизни, оплату 

Ежемесячная фиксированная 
компенсация
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фитнеса, корпоративный авто-
мобиль, имеет гораздо больше 
шансов привлечь достойного 
кандидата, чем его конкурент. 
И дело здесь не только в ма-
териальной стороне вопро-
са. Для кандидата хороший 
социальный пакет является 
подтверждением желания ра-
ботодателя заботиться о со-
труднике, удерживать его в 
компании.

Заработные платы

В 2011 году по сравнению с 
2010 и тем более с 2009 годом 
зарплаты и общий уровень до-
хода руководителей и высоко-
квалифицированных специа-
листов в отрасли увеличились.

Например, оклады директо-
ра отдела продаж и главы пред-
ставительства за год выросли 
примерно на 20% и составили к 
концу прошлого года в среднем 
от 150 000 до 200 000 руб.

Совокупный доход, с учетом 
бонусов у наиболее успешных 
специалистов в области про-
даж и развития бизнеса вырос 
примерно на 25-30%, у техниче-
ских специалистов – на 20-25%.

По нашим прогнозам, при 
более или менее стабильном 
состоянии рынка в 2012 году 
зарплаты будут продолжать 
расти, однако посткризисных 
скачков уже не ожидается. Ры-
нок промышленного холода не 
богат на частые переходы со-
трудников из компании в ком-
панию. Если ситуация внутри 
компании финансово стабиль-
на и нет задержек заработной 
платы, специалисты в ней ра-
ботают многие годы, посколь-

ку не только рост зарплаты яв-
ляется для них мотивирующим 
фактором, но интересные про-
екты и качественное оборудо-
вание. В 2010-2011 гг. именно 
неукомплектованность штата 
и возобновление развития биз-
неса стали причиной частых 
переходов специалистов и ро-
ста их зарплат. В этом году си-
туация должна выровняться, 
и как следствие, рост окладов 
будет сравним с размером го-
довой инфляции и составит 
примерно 10-15%.

В западных компаниях, как 
правило, проводится традици-
онная ежегодная индексация 
заработных плат в соответ-
ствие с уровнем инфляции, в 
российских же компаниях по-
вышение окладов в большей 
степени зависит от объема 
проектов, желания руководи-
телей удержать своих лучших 
сотрудников.

Социальный пакет

В западных компаниях, рабо-
тающих на российском рынке 
в сфере промышленного хо-
лодильного оборудования, со-
циальный пакет, как правило, 
включает корпоративный ав-
томобиль, компенсацию на его 
обслуживание, ГСМ, ОСАГО, 
КАСКО, сменный комплект 
шин, оплату мобильного теле-

фона без ограничения коли-
чества звонков и звонков в 
роуминге, добровольное ме-
дицинское страхование со-
трудника и страхование жизни. 
Фитнес и медицинское стра-
хование членов семьи в соц. 
пакет практически никогда 
не включаются. В отечествен-
ных компаниях сотрудникам в 
большинстве случаев оплачи-
вают только мобильную связь 
и иногда компенсируют затра-
ты на питание.

Прогнозы

В ближайшее время на рынке 
ожидается выход новых игро-
ков. Мы знаем, что некоторые 
западные компании сейчас 
присматриваются к России, 
как к перспективному для раз-
вития бизнеса региону. В связи 
с этим, мы ожидаем спрос на 
топ-менеджеров с успешным 
опытом старт-ап проектов. 
Те же компании, у которых в 
России уже есть стабильный 
бизнес, будут развивать новые 
продуктовые направления или 
вводить новые виды услуг, на-
пример, услуги по комплексно-
му сервисному обслуживанию 
и т.п. Поэтому спрос на ком-
мерческих специалистов, ме-
неджеров по развитию бизнеса 
и технических специалистов 
будет расти.
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