






Настоящая статья предназначена как для узкоспе-
циализированных специалистов в сфере юриспру-

денции, финансового сектора компаний так и для высше-
го руководства компаний, которые несут материальную 
ответственность за подписываемые ими документы, в том 
числе и хозяйственные договора (контракты). Так что, не 
спешите перелистывать страницу если Вы не юрист или 
бухгалтер и прочитав настоящую статью, передайте ее на 
ознакомление в юридический и/или финансовый блок Ва-
шей компании.  

Экономическая нестабильность, давшая толчок посто-
янному колебанию курса иностранных валют по отноше-
нию к гривне вызвало среди субъектов хозяйствования – укра-
инских компаний ажиотаж по пересмотру ранее принятых 
и устоявшихся механизмов ценообразования и компенса-
ции курсовых колебаний, которые отображались в соответ-
ствующих контрактах с заказчиками. При этом, стремясь 
минимизировать риски от возможных потерь, связанных 
с колебанием курса валют, некоторые компании, и их не-
мало, по непонятным причинам пренебрегают нормами 
действующего законодательства Украины, которое регу-
лирует порядок ценообразования и механизм проведения 
расчетов. Состряпанные на скорую руку «механизмы» 
компенсаций курсовых колебаний, которые стали неот-
ъемлемой частью контрактов в части осуществления плате-
жей, не выдерживают никакой критики. Мало того, самые 
«смелые» комбинации допускают установление цены кон-
тракта в иностранной валюте?!! При этом, стремясь лишь 
оптимизировать потери прибыли, компании забывают, 
а возможно, что особо удручает, сознательно допускают,  
возможность негативных последствиях, которые могут на-
ступить в связи с реализацией таких механизмов.

Итак, рассмотрим и проанализируем, отнюдь не редкий 
случай, когда в контракте стороны, являющиеся резидента-
ми Украины – юридическими компаниями, зарегистриро-
ванные и действующие на основании действующего зако-
нодательства Украины, устанавливают цену в иностранной 
валюте. Выясним насколько это правомерно, и каковы по-
следствия таких действий. Далее немного нормативных 
обоснований основанных на нормах действующего законо-
дательства Украины.

Согласно статье 524 - «Валюта обязательства» Граж-
данского кодекса Украины (ГК), «обязательство по до-
говору должны быть выражено в денежной единице 
Украины – гривне». При этом стороны могут определить 
денежный эквивалент обязательства в иностранной валю-
те. Кроме того, согласно статье 533 - «Валюта выполнения 
денежного обязательства» ГК, «денежное обязательство 
должно быть выполнено в гривнах», а использование ино-
странной валюты, а также платежных документов в ино-
странной валюте при осуществлении расчетов на терри-
тории Украины по обязательствам допускается в случаях, 
порядке и на условиях, установленных законом. Исходя 
из норм Хозяйственного кодекса Украины (ХК), приве-
денным ниже, таким законом является Закон Украины 
«О внешнеэкономической деятельности». Так, согласно 
статье 189 «Цена в хозяйственных обязательствах» ХК 
- «цена является существенным условием хозяйственного 
договора. Цена указывается в договоре в гривнах. Цены 
во внешнеэкономических договорах (контрактах) могут 
определяться в иностранной валюте по согласию сторон». 
При этом, согласно статье 198 «Выполнение денежных 
обязательств» ХК, которая дублирует, подтверждая соот-
ветствующие нормы ГК   - «денежные обязательства участ-
ников хозяйственных отношений должны быть выраженные и 
подлежат оплате в гривнах. Денежные обязательства могут 
быть выражены в иностранной валюте лишь в случаях, если 
субъекты хозяйствования имеют право проводить расчеты 
между собой в иностранной валюте согласно законодательству. 
Выполнение обязательств, выраженных в иностранной валюте, 
осуществляется согласно закону». 

Поскольку, в нашем примере стороны контракта, яв-
ляются резидентами Украины, а отношения, которые воз-
никают между ними при реализацию контракта в части 
осуществления расчетов не подпадают под сферу влияния 
Закона Украины «О внешнеэкономической деятельности», 
то все денежные обязательства по такому договору долж-
ны быть выраженные в национальной денежной единице 
Украины – гривне. 

Некоторые внимательные специалисты, скорее всего 
заметили, что законодатель допускает использование эк-
вивалента цены договора в иностранной валюте, что, хоть 

Чем  расплачиваться  будем?
«Если в стране бродят денежные знаки, значит долж-

ны быть люди у которых их очень много.»
 

И.Ильф, Е.Петров, «Золотой теленок»
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каким-то образом может помочь сторонам контракта за-
фиксировать в тексте контракта стоимость в иностранной 
валюте, но и здесь не все так просто.    

Итак, законодатель дал нам возможность устанавли-
вать в контрактах эквивалент цены контракта в иностран-
ной валюте. Обратимся к подзаконным нормативным ак-
там, которые регламентируют применение норм закона, а 
именно к Постановлению Кабинета Министров Украи-
ны от 18.12.1998г. №1998 «Об усовершенствовании поряд-
ка формирования цен» (Постановление), в пункте первом 
которого в частности предписано,   что -  «формирование, 
установление и применение субъектами предпринимательства 
свободных цен на территории Украины осуществляется ис-
ключительно в национальной денежной единице. Считать при 
формировании цен обоснованным учет расходов в долларовом 
эквиваленте только в части импортной составляющей струк-
туры цены». Не смотря на то, что законодатель сам для себя 
в указанном пункте постановления сузил понятие ино-
странной валюты лишь к доллару США, тем не менее, от 
также сузил и выражение цены контракта через эквивалент 
иностранной валюты лишь в части импортной составляю-
щей структуры цены. Под понятием импортной состав-
ляющей структуры цены кроется определение, данное в 
пункте третьем письма Минэкономики от 13.06.2000г. № 
27-22/287 «О формировании цен в эквиваленте иностран-
ной валюты» (Письмо), а именно: «импортной составляю-
щей цены считается стоимость затраченных в производстве 
сырья, материалов, запасных частей, тары и т.п., оплата ко-
торых была осуществлена в валюте страны производителя, или 
в долларах США, или в третьей валюте». Хотя определение на 
первый взгляд касается лишь производителей, но не забываем о 
понятии «аналогия закона», и обосновано допускаем, что это 
определение действует и для работ и услуг.

 Подытожим, итак, что мы имеем? Да, мы можем устано-
вить в контракте эквивалент цены контракта, в иностран-
ной валюте, НО только в части импортной составляющей 
цены, а именно лишь эквивалент той суммы, которую сто-
роны контракта потратили в иностранной валюте на при-
обретение товаров, работ или услуг. А поскольку, вернемся 
к нашим сторонам контракта, мы лишь резиденты Украи-
ны, которые не платят за производственные ресурсы (сы-
рье, материалы, запасные части, тару и т.п.), и не платим 
производителю за покупку самих товаров, работ и услуг в 
иностранной валюте, то закономерно мы и не имеем ника-
кого правового основания для указания в контракте экви-
валента цены такого контракта в иностранной валюте.

И, наконец, как известно, если за нарушение не пред-
усмотрено наказание, то это уже и не нарушение вовсе. 
Чем грозит нарушение всего ранее описанного? Здесь все 
грустно, для нарушителей. Нередко наличие в контракте 
эквивалента цены контракта в иностранной валюте, для 
соответствующих правоохранительных органов, имеющим 
право осуществлять проверку хозяйственно-финансовой 
деятельности компании, является эффект «красной тряп-
ки». Законодательством предусмотрены следующие виды 
санкций за нарушение порядка ценообразования. 

Согласно пункту первому Письма - «при расчетах меж-
ду резидентами Украины в национальной валюте Украи-
ны определение цены через эквивалент какой-нибудь 
иностранной валюты является нарушением Постановле-
ния и тянет применение санкций согласно статье 14 Зако-
на Украины «О ценах и ценообразовании», а именно вся 
необоснованно полученная предприятием сумма выруч-
ки в результате нарушения государственной дисциплины 
цен подлежит изъятию в доход соответствующего бюдже-
та в зависимости от подчиненности предприятия. Кроме 
того, во внебюджетные фонды местных советов взимается 
штраф в двукратном размере необоснованно полученной 
суммы выручки. Указанные суммы списываются со счетов 
предприятий и организаций в банковских учреждениях 

по решению суда». При этом, сам контракт или часть кон-
тракта в части формирования цены, может быть признан 
недействительным, что может привести к дополнитель-
ным штрафным санкциям со стороны фискальных ор-
ганов в части недостоверно предоставленной налоговой 
отчетности. Но и это еще не все. Так, должностные лица 
предприятия-нарушителя при наличии состава соответ-
ствующего административного правонарушения или уго-
ловного преступления, связанного с нарушением порядка 
установления цены, притягиваются к административной 
или уголовной ответственности. Дополнительно к этому 
мы имеем, сорванную сделку, убытки, отсутствие при-
были, основательно «подпорченный» имидж компании, 
как надежного делового партнера. Вопрос, стоило ли оно 
того? – отнюдь не риторический. Это скорее всего вопрос 
профессионализма лиц осуществляющих юридическое и 
финансовое сопровождение деятельности компании. 

Если проанализировать причины, возникновения опи-
санной конфликтной ситуации, которая, кстати, встреча-
ется все чаще, то от самых банальных – халатность и не-
образованность ми придем к ситуации так называемой 
«устоявшейся практики». Эта ситуация, является «бичом» 
тех компаний, которые имеют превалирующую часть ино-
странного капитала и обязаны работать по формулярам и 
инструкциям материнской компании, которая зачастую, 
как ни странно, не задумывается об особенностях зарубеж-
ного законодательства. Но и здесь вина прежде всего ло-
жится на тех специалистов в чьих обязанностях защищать 
от всевозможных рисков свою компанию и выбирая пассив-
ную позицию исполнителя «чужой воли», тем самым прод-
левая практику неверного применения норм националь-
ного законодательства. Ведь в случае серьезных санкций, 
аргумент, что вы действовали по инструкции, которая про-
тиворечит закону – будет слабым аргументом. Ведь наша 
задача, задача юристов, предупредить любые негативные 
последствия, путем информирования руководства о раз-
личных нюансах законодательства. И несмотря на то, что 
зачастую такая информация зачастую вносит некий сбой 
в тихую размеренность работы компании и пересмотра не-
ких устоявшихся внутренних процедур – это нужно делать, 
без динамики рост невозможен.

Вадим Краснобокий
юрист SI BIS, эксперт ITPartner

___________@sibis.com.ua

Мы можем установить в 
контракте эквивалент цены 
контракта, в иностранной 
валюте, но только в части 
импортной составляющей 
цены, а именно лишь экви-
валент той суммы, которую 
стороны контракта потра-
тили в иностранной валюте 
на приобретение товаров, 
работ или услуг. А посколь-

ку мы лишь резиденты Украины, которые не платят за про-
изводственные ресурсы, и не платим производителю за по-
купку самих товаров, работ и услуг в иностранной валюте, 
то закономерно мы и не имеем никакого правового осно-
вания для указания в контракте эквивалента цены такого 
контракта в иностранной валюте.

мнение автора
Вадим Краснобокий, SI BIS
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Ни для кого не секрет, что эф-
фективное управление IT-

системой предприятия сегодня ста-
ло одним из решающих факторов, 
влияющих на конкурентоспособность 
бизнеса в целом. На современном 
предприятии IT-служба охватывает  
стратегию управления, и экономику, 
и человеческие ресурсы. Трудно пред-
положить мало-мальски развитую и 
преуспевающую организацию, кото-
рая может сегодня обходиться без ИТ-
технологий. Одним из ключевых 
составляющих успешной работы 
IT-службы является, конечно же,  
персонал. 

Даже в период кризиса,  
спрос на квалифицированный  
ИТ-персонал превышает пред-
ложение. Главной задачей ме-
неджеров  по персоналу  многих 
компаний  стало сохранение 
команды квалифицированных 
специалистов, не смотря на со-
кращение и оптимизацию чис-
ленности персонала. Всем оче-
видно, кризис не вечен, а создать 
с нуля эффективную команду 
ит-профессионалов  задача не-
простая.

где  искать?
И все же кризис кризисом, 

а поиск  ИТ никто не отменял, 
поскольку бизнес развивает-
ся, а значит ставит перед ИТ-
службой новые задачи, для вы-
полнения которых  требуются 
соответствующие специалисты. Се-
годня совершенно точно можно ска-
зать, что есть, по меньшей мере, одна 
серьезная проблема, с которой стол-
кнется большинство ИТ руководите-
лей  предприятий при внедрении ин-
формационных технологий. Проблема 
эта – недостаток квалифицированных 
кадров: программистов, тестировщи-
ков, специалистов по поддержке и ад-
министрированию информационных 
систем. И перед руководителями вста-
ет вопрос: как найти и нанять подхо-
дящего специалиста? Путей решений 
может быть несколько.

Во - первых: если на предприятии 
уже работают хорошо зарекомендо-
вавшие себя сотрудники, но их уро-
вень подготовки не дотягивает до 
необходимого или желаемого, то их 
можно отправить на обучение. Часто 
такая ситуация возникает, когда спе-
циалисты не знакомы с технологиями 

и принципами работы внедряемой 
системы. У этого решения есть свои 
плюсы и минусы. Для начала, нужно 
убедиться в том, что компания), вне-
дряющая информационную систему, 
обеспечивает качественную подготов-
ку специалистов для ее обслуживания. 
В противном случае найти потом под-
ходящие курсы для своих сотрудни-
ков может оказаться неразрешимой 
проблемой. Дальше, нужно удосто-
вериться), что данная организация 

действительно будет осуществлять по-
мощь в поддержке и сопровождении 
информационной системы и что вас 
не оставят наедине с проблемами по-
сле ее внедрения. Кроме этого, нужно 
взвесить последствия отсутствия на 
рабочем месте сотрудников, которых 
отправили на обучение. Не получит-
ся ли так, что руководитель IT-отдела 
останется один на один со всеми 
информационно-техническими во-
просами предприятия?

Другим вариантом решения про-
блемы дефицита кадров может яв-
ляться стратегия подготовки спе-
циалистов собственными силами. Но 
на практике успеха можно достичь 
только при очень серьезном подходе 
к обучению. Не зря вузовская про-
грамма предполагает ряд базовых 
дисциплин, специально разработан-
ную систему взаимосвязанных курсов, 
профессиональный профессорско-

преподавательский состав и строгий 
контроль знаний. Сможете ли вы пре-
доставить своему «перспективному 
подопечному» такие условия? Сумеют 
ли ваши сотрудники стать хорошими 
преподавателями? Справится ли сам 
сотрудник с самостоятельным освое-
нием большого объема материала? Не 
спешите с ответом. 

Наконец, когда все резервы поис-
ка необходимого специалиста рассмо-
трены и опробованы, остается вариант 

непосредственного найма новых 
сотрудников на рынке труда.

Здесь особо стоит отметить 
тот факт, что руководители IT-
отделов рассчитывают на бы-
строе решение проблемы с не-
хваткой кадров именно потому, 
что они загружены текущими 
задачами, и подбор персонала 
не относится к их прямым обя-
занностям. Этим должна зани-
маться  служба персонала.

По моему собственному 
опыту,  поиск хорошего специ-
алиста с узкой специализацией 
может затянуться на несколько 
месяцев. Так часто происходит 
с персоналом узкого профиля, 
как  Java программист, адми-
нистратор почтовой системы 
Lotus, специалист по приложе-
ниям SAP, администратор баз 
данных Oracle.

Итак, поговорим, собствен-
но, о методах поиска новых ИТ- 
специалистов.

как искать?
В первую очередь объявите по 

компании об открывшейся вакансии. 
Сколько сотрудников в Вашей компа-
нии? Сколько у каждого из них может 
быть знакомых? Сколько из этих знако-
мых могут быть полезными для вашей 
компании? Стимулируйте  сотрудни-
ков привлекать нужных специалистов 
к вам в компанию, объявите бонус за 
каждого принятого на работу по реко-
мендации.  Бонус – это всегда дешевле, 
чем оплата рекламы на рабочих сай-
тах или оплата услуг рекрутинговых 
агентств, да и,  всегда приятнее дать 
заработать своим, а не чужим.

Во-вторых,  разместите объявление 
о вакансии в Интернете, поскольку од-
ним из наиболее быстрых и информа-
ционно эффективных способов поис-
ка и подбора IT-сотрудников является 
Интернет. 

Особенности поиска и подбора 
ИТ-специалистов
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Расписание работы Центра 
Бизнес-знаний

Вообще все методы поиска сотруд-
ников в Интернете в той или иной 
мере можно отнести к электронно-
му рекрутингу. Минус такого мето-
да заключается в том, что он носит в 
большинстве случаев универсальный 
характер. На свое объявление вы мо-
жете получить огромное количество 
не нужных вам резюме. Но современ-
ные порталы по поиску работы предо-
ставляют возможность отфильтровать 
резюме еще на этапе размещения 
объявления о вакансии.  Некоторые 
порталы предоставляют опцию, по 
которой соискатели смогут отправить 
резюме  только после того, как ответят 
на ваши тестовые вопросы.

В – третьих,  активный поиск ИТ-
специалистов - это   не только ожи-
дание  резюме кандидатов в ответ на 
объявления в Интернет.  Используйте 
не только job-сайты, но и специальные 
ИТ  порталы:

www.developers.org.ua;•	
www.it4business.ru;•	
http://tester.com.ua.•	

А также порталы для сдачи тестов  
http://brainbench.com, «социальные 
сети»,  поисковые машины, форумы 
и чаты,  иногда срабатывает поиск по 
ключевым словам  в разнообразных  
мессенжерах : ICQ , Skype.

В – четвертых, обратитесь в ком-
панию, которая предоставляет тре-
нинговые услуги для  обучения 
ИТ- специалистов. На определенных 
условиях вы сможете донести инфор-
мацию о вашей вакансии до нужного 
круга  специалистов.

Если своих сил и возможностей не-
достаточно, а  время ограничено - об-
ращайтесь в рекрутинговое агентство, 
хотя услуга эта не из дешевых. При 
этом стоит понимать, что круг  ИТ- 
специалистов ограничен. И если у вас 
в компании собирается и поддержи-
вается в актуальном состоянии база 
резюме, то эта база может  быть анало-
гичной базой ректрутингового агент-
ства.  И рассылка по своей базе канди-
датам информации о новой вакансии 
принесет тот же эффект, что и обра-
щение в агенство, только стоить будет 
вам намного дешевле.  Нужно учесть и 
психологию  ИТ- специалистов, часто 
кандидаты на такие должности пред-
почитают  обращаться напрямую к 
работодателю, обходя рекрутингове 
агентства, поскольку  очень ценят свое 
время и при возможности сократят це-
почку собеседований.

В целом, подбор ИТ-специалистов – 
это работа, требующая творческого 
подхода, изобретательности, наличия 
связей в этой области и хорошей ско-
рости реакции. Удачи!!!

Елена Роздорожная
HR-менеджер SI BIS, эксперт ITPartner

hr@sibis.com.ua

название курса ДАТА

ИТ-ШКОЛА ДЛЯ РУКОВОДИТЕЛЕЙ

Основы эффективной ИТ-стратегии 28.01.2010

Информационная безопасность как эффективный бизнес-процесс 11.02.2010

Концепция создания ИТ-архитектуры предприятия 25-26.02.2010

Внедрение СЭД – необходимо ли это нашей компании? 04.03.2010

Концептуальные основы информационной безопасности 11.03.2010

Lotus для пользователей: введение 18.03.2010

Построение комплексных систем информационной безопасности 24-26.03.2010

ИНФОРМАЦИОННая БЕЗОПАСНОСТьИ 
И МЕНЕДЖМЕНТ ИТ

Основы ИТ-стратегии 04-05.03.2010

Построение комплексных систем защиты информации с 29.03.2010

ПРОДУКТы ibm (aix)

AU14 Администрирование ОС AIX6. Часть I: Реализация 15-19.03.2010

AU16 Администрирование ОС AIX6. Часть II: Устранение 
неисправностей 01-05.03.2010

ПРОДУКТы ibm (Tivoli)

IBM Tivoli monitoring 6.2 – Основы 22.02.2010

IBM Tivoli monitoring 6.2 - Администрирование 23-25.02.2010

IBM Tivoli Identity Manager 5 - Инсталляция и конфигурирование 11-12.03.2010

IBM Tivoli Provisioning Manager 5.1: Администрирование 22-25.03.2010

TM50 Tivoli Storage manager v5.4 – реализация и администрирование. 
Часть 1 15-19.03.2010

ПРОДУКТы ibm (DB2)

Администрирование DB2 Express-C 17-19.02.2010

CF21 Администрирование DB2 (NT, UNIX) с 29.03.2010

ПРОДУКТы ibm (WebSphere)

MQ01 Введение в IBM WebSphere MQ 22.02.2010

MQ15 Администрирование IBM WebSphere MQ 23-26.02.2010

MQ30 Дополнительные возможности администрирования IBM 
WebSphere MQ 04-05.03.2010

MQ05 Программирование в IBM WebSphere MQ 22-25.03.2010

ПРОДУКТы ibm (LOTUS)

Lotus для пользователей 19.01.2010
02.03.2010

Lotus Notes: расширенные возможности 20.01.2010
03.03.2010

D8750 Основы администрирования IBM Lotus Domino 8 (1 день) 04.03.2010

D8760 Построение инфраструктуры IBM Lotus Domino 8 (2 дня) 15-16.03.2010

D8770 Управление серверами и пользователями в IBM Lotus Domino 
8 (3 дня) 17-19.03.2010

По всем вопросам относительно обучения в Центре Бизнес-знаний
обращайтесь к Екатерине Плотниковой

kp@sibis.com.ua
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MBI (программа МВА отечествен-
ного стандарта со специализацией  в 
области информационных техноло-
гий) - совместный продукт Высшей 
школы управления МАУП и ВОО «Со-
общество ИТ-директоров Украины». 
Программа является полной специали-
зированной программой класса МВА, 
предназначенной для развития компе-
тенций корпоративного менеджера в 
сфере информационных и компьютер-
ных технологий (ИКТ) высшей квали-
фикации (CIO) в соответствии с миро-
выми и отечественными стандартами. 

Основной предпосылкой созда-
ния программы MBI в Украине стало 
качественно новое понимание роли 
информационных и компьютерных 
технологий в современном бизнесе: 
ИКТ –  это не обеспечивающая инфра-
структурная деятельность, а ключевая 
стратегическая компетенция совре-
менной организации, основа целого 
спектра конкурентных преимуществ 
и сила, трансформирующая совре-
менный бизнес.

Разработчики программы пози-
ционируют ее, прежде всего, как сред-
ство достижения сильного конкурент-
ного преимущества в бизнесе за счет 
использования информационных 
технологий. Ставя задачу развития 
практических компетенций, обеспе-
чивающих выпускнику возможность 
эффективной деятельности в качестве 
ИТ-менеджера высшей категории в 
организациях любого уровня и типа 
во всем мире, программа гармонично 
сочетает вопросы экономики и менед-

жмента со специализацией в области 
управления информационными ре-
сурсами организации и информаци-
онного бизнеса. Выпускник програм-
мы MBI обладает всеми знаниями, 
навыками, умениями выпускника про-
граммы MBA и, кроме этого, получает 
дополнительную квалификацию в об-
ласти разработки стратегии развития 
информационных систем управления 
организацией и управления инфор-
мационными ресурсами бизнеса.

Главными особенностями вы-
пускников Программы, по мнению 
ее разработчиков, станет наличие у 
них компетенций стратегического, 
стоимостного, маркетингового и си-
стемного мышления, глубокое пони-
мание требований потребителей ор-
ганизации, а также нацеленности на 
предпринимательство и непрерывные 
стратегические и технологические 
инновации. В программе MBI значи-
тельная роль отводится переходу от 
развития административных испол-
нительских компетенций к предпри-
нимательским навыкам, от традици-
онных методов управления ресурсами 
организации к управлению процесса-
ми создания, интеграции и использо-
вания ее организационного знания.

ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ
Кто же станет основной целевой 

аудиторией программы? Для кого она 
предназначена? Прежде всего, это: 

ИТ-директора и ИТ-менеджеры, •	
работающие в коммерческих и не-
коммерческих организациях, дея-

тельность которых основывается на 
использовании информационных 
технологий;
руководители высшего звена управ-•	
ления, принимающие участие в 
формировании ИТ-стратегии и ру-
ководители ее реализации, в круп-
ных компаниях, работающих на 
глобальных рынках, а также в госу-
дарственных учреждениях;
руководители отделов и служб ИТ, •	
занимающиеся внедрением, под-
держкой и сопровождением инфор-
мационных систем;
менеджеры и руководители компа-•	
ний, производящих информацион-
ные продукты и предоставляющих 
информационные и коммуникаци-
онные услуги;
руководители проектов в ИТ-•	
компаниях;
менеджеры всех уровней, руководи-•	
тели проектов.

Приобретаемые компетенции
Если Вы специалист по ИT, то в 

программе Вы получаете менеджер-
ские компетенции. Если Вы менеджер 
общего профиля - то получаете ИT-
компетенции. 

Стержнем программы MBI должны 
стать ее преподаватели. Этому аспекту 
отводилась главенствующая роль при 
подготовке программы, обсуждение 
выносилось и на заседание ИТ Клуба 
г. Киева. Реализация взвешенного и 
взаимодополняющего баланса теории 
и практики – основная задача про-
граммы. И все же, МБА – это, прежде 
всего, «Лучшие практики» и имен-
но практика применения передовых 
знаний и новаций стала приоритетом 
программы, определив, в свою оче-
редь, наполнение курсов программы 
MBI и преподавателей, в состав кото-
рых вошли также и члены ВОО «Со-
общество ИТ-директоров Украины».

Форма обучения по программе 
MBI – модульная. Срок обучения – 12 
месяцев. Итоговая аттестация – вы-
пускная квалификационная работа. 
Выпускники программы получают 
Диплом МВА Высшей школы управ-
ления Межрегиональной Академии 
управления персоналом, Сертификат 
внутреннего аудитора систем, менед-
жмента в системе SIC (SYSTEM OF 
INDEPENDENT CERTIFICATION, Ка-
нада), Сертификат ВОО «Сообщество 
ИТ-директоров Украины» об оконча-
нии курса «ИТ-университет».

ПРОГРАММА МВІ В 
УКРАИНЕ

мнение ЭКСПЕРТА

Мы можем установить в контракте эквивалент цены контракта, в ино-
странной валюте, НО только в части импортной составляющей цены, а 
именно лишь эквивалент той суммы, которую стороны контракта потра-
тили в иностранной валюте на приобретение товаров, работ или услуг. А 
поскольку мы лишь резиденты Украины, которые не платят за производ-
ственные ресурсы, и не платим производителю за покупку самих товаров, 
работ и услуг в иностранной валюте, то закономерно мы и не имеем ни-
какого правового основания для указания в контракте эквивалента цены 
такого контракта в иностранной валюте.
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модуль название курса

модуль 1.

Вводный курс. Основы по-
строения Информационных 
систем управления. 

Введение в Архитектуру предприятия

ИТ-консалтинг. ИТ-аудит

Построение системы планирования операционной деятельности предприятия

Диагностика системы управления организации и ее готовности к внедрению 
корпоративных ИС

модуль 2.

Научные основы бизнеса и 
менеджмента

Экономика для менеджеров (основы экономической теории для менеджеров). 
Рынок ценных бумаг

Основы финансового менеджмента. Управление стоимостью бизнеса

Менеджмент качеством. Система менеджмента качеством - инструмент достиже-
ния целей в бизнесе

Организационное поведение

Развитие основных компетенций менеджера

Тренинг по личной эффективности. Планирование и оценка результатов

модуль 3.

Стратегический 
менеджмент

Основы стратегического менеджмента

Финансовая стратегия. Внедрение системы финансового управления современ-
ным предприятием

Управление проектами

Управление бизнес-процессами

Управление организационными изменениями

Управление знаниями. Методы анализа данных

модуль 4.

Управление человеческими 
ресурсами и корпоративное 
управление

Основы HR-управления. Стратегическое управление человеческими ресурсами

Командообразование

Корпоративное управление. Правовая среда бизнеса. Защита бизнеса

Управление непрерывностью бизнеса. Восстановление после аварий

модуль 5.

Стратегический маркетинг и 
управление продажами 

Маркетинговые стратегии и планирование. Методология маркетинговых иссле-
дований. Управление брендом

Информационные технологии управления организацией (MRP II, ERP)

Современные концепции CRM. Электронный бизнес

Концепции BI. Панели индикаторов как инструмент управления

Деловые коммуникации. Искусство презентации

модуль 6.

Эффективное управление ИТ 

Основы информационного менеджмента. Правовые аспекты интеллектуальной 
собственности

ИТ-стандарты

Разработка стратегии развития ИСУ

ИТ-стратегия

Управление внедрением ИС. Интеграция ИС

модуль 7.

Организация ИТ-службы

Сервис-ориентированный подход. Метрики для управления ИТ услугами. ITIL, 
ITSM

Организация ИТ-службы, Управление ИТ-инфраструктурой

Организация перехода к ИТ-аутсорсингу

Управление информационной безопасностью

Эффективность ИТ. Управление инвестициями в ИТ
модуль 8.

Архитектурный подход. 
Защита  проектов

Управление развитием на основании Архитектурного подхода

Защита индивидуальных проектов




