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Юрий Олегович, как в вашей жизни появился НИИМА 
«Прогресс»?

Я работаю в «Прогрессе» с июня 2022 года, а до этого 
14 лет проработал в компании «Миландр», где прошел путь 
от ведущего инженера до исполнительного директора. Но 
в компании началась большая перестройка, смена прио-
ритетов, и оказалось, что НИИМА «Прогресс» мне гораз-
до ближе по духу.

На «Прогрессе» оказались востребованными имен-
но ваши личные профессиональный опыт и  компе-
тенции?

Именно так. В процессе профессионального роста на 
предыдущем месте работы я,  в  том числе, был дирек-
тором дизайн- центра по аппаратуре. Моей задачей бы-
ло и построение самого дизайн- центра как структурной 
единицы компании, и наполнение этого центра проекта-
ми, которые мы должны были выполнять. Дизайн- центр 
только создавался, а компанию «Миландр» на тот момент 

* Ю. О. Мякочин занимает должность директора дизайн-центра 

АО «НИИМА «Прогресс» с февраля 2023 года.

в отрасли не воспринимали в качестве разработчика ап-
паратуры. Так что был пройден очень непростой путь до 
того момента, когда этот дизайн- центр начал получать 
контракты на разработку, проектирование и выпуск той 
или иной аппаратуры как специального, так и  граждан-
ского назначения. Причем, доля коммерческой деятель-
ности была достаточно велика –  приблизительно полови-
на всех работ. А это значит –  постановка работ, согласова-
ние ТЗ с заказчиком, при необходимости корректировка 
сроков или самого задания. И  главная задача  –   выпол-
нение подписанных контрактов в срок с отличным каче-
ством, чтобы заказчик был полностью удовлетворен.

Почему вы нужны «Прогрессу», понятно. А  что вас 
привлекло в «Прогрессе»?

Компания устойчивая, работает несколько десятков 
лет и  успешно прошла через разные испытания вместе 
со всей страной. Очень импонирует эволюция «Прогрес-
са» в сторону больших комплексных проектов. Институт 
плотно взаимодействует с отраслевыми министерствами, 
и  это означает, что НИИМА «Прогресс» двигается в  рус-
ле развития всей нашей страны и  участвует в  формиро-
вании прогрессивных направлений отрасли российской 

Научно- исследовательский институт 
микроэлектронной аппаратуры «Прогресс» 
(НИИМА «Прогресс») является одним из 
ведущих отечественных дизайн- центров 
микроэлектроники, разрабатывает 
и создает радиоэлектронную аппаратуру, 
системы и комплексы как специального, 
так и гражданского назначения. 
О перспективном планировании разработок 
«Прогресса», стратегии работы на рынке 
коммерческих заказчиков рассказал Юрий 
Олегович Мякочин, советник генерального 
директора по коммерческим вопросам.

Наша цель –  расширение номенклатуры 
продукции отечественного производства 
и увеличение доли рынка
Рассказывает советник генерального директора по коммерческим 
вопросам АО НИИМА «Прогресс» Ю. О. Мякочин*
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электроники. Значит, разработки, которые ведутся в ком-
пании, актуальны, востребованы и позволяют российской 
экономике достичь новых важных результатов. Это не мо-
жет не привлекать.

Ваше основное направление деятельности в «Прогрес-
се» связано с коммерческими продажами?

Мы занимаемся продвижением продукции, которую 
разработал институт, как специального, так и  граждан-
ского назначения. Процесс роста начался еще до моего 
появления в компании, я всецело поддерживаю эту тен-
денцию, и темпы увеличения продаж наращиваются.

В этом смысле нынешняя задача генерального директо-
ра –  определенная трансформация компании, преобразо-
вание из классического дизайн- центра, каким «Прогресс» 
являлся в течение многих лет, в сильную коммерческую 
структуру. То есть основная деятельность –  не только раз-
работка продукции как некоторой части большой зада-
чи, но и продажа той продукции, которая была разрабо-
тана в компании. Это очень увлекательная задача. Ведь 
когда предприятие встает на коммерческие рельсы, по-
является целый спектр новых задач –  не только продать, 
но и обеспечить техподдержку, консультации, обучение 
и т. д. Соответствующие структуры в компании усилива-
ются для того, чтобы обеспечить эти потребности ком-
мерческих заказчиков.

Какие вызовы связаны с потенциальными возможно-
стями ускоренного развития?

Ускоренное развитие коммерческого блока –  это само 
по себе вызов. Основная цель каждой быстрорастущей 
компании  –   сделать так, чтобы этот рост был управляе-
мым. Это известная аксиома из области управления: ес-
ли темпы роста превышают 20%, процессами такого роста 
очень сложно управлять. Ведь быстрое развитие подра-
зумевает расширение штата, появление новых отделов 
и  групп, запуск большого количества проектов с  разны-
ми заказчиками и различной спецификой. Для того что-
бы всем этим комплексно управлять, чтобы все эти про-
цессы работали как единый эффективный механизм, не-
обходимо внедрять некоторые системные решения.

Так, в  настоящее время идет разработка нашей вну-
тренней PLM-системы. Она создается на основе программ-
ных решений «1С», но с адаптацией под требования про-
изводственной компании. Причем, эта система PLM бу-
дет внедряться не только на «Прогрессе», но и на других 
предприятиях ГК «Элемент», а также –  в качестве коммер-
ческого продукта –  в разных российских компаниях.

Я  рассчитываю, что эта автоматизация поможет сде-
лать рост бизнеса управляемым, чтобы обеспечить воз-
можность легко масштабировать имеющиеся решения для 
поддержки вновь появляющихся задач. Без автоматизиро-
ванной системы добиться этого практически невозможно. 

И  здесь скрывается еще один вызов  –   отладка механиз-
мов управления до такого уровня, чтобы они работали 
на поддержку растущего бизнеса буквально как часы.

Как вы выстраиваете стратегию работы на рынке ком-
мерческих заказчиков?

«Прогресс» активно поддерживает те инициативы, ко-
торые нацелены на формирование рынка отечественной 
электроники. В  числе первых назову консорциумы как 
объединения российских компаний. Сегодня ДРЭП Мин-
промторга России передает право определять направле-
ния развития рынка электронной продукции консорциу-
мам, которые должны формулировать единую концепту-
альную платформу для выработки направлений движения. 
НИИМА «Прогресс»  –   участник консорциума Робототех-
ники и  систем интеллектуального управления, «АКРП  –   
Консорциум дизайн- центров» и  ряда других консорциу-
мов. Участие в консорциумах не только позволяет держать 
руку на пульсе отрасли, но дает возможность синхрони-
зировать наши действия с  потенциальными заказчика-
ми. Это важно, как в целях обеспечения рынка востребо-
ванной продукцией, так и для того, чтобы формировать 
технические требования к разрабатываемой продукции. 
А также руководство «Прогресса» располагает информа-
цией о деятельности всех компаний, работающих в Рос-
сии, и со многими поддерживает хорошие отношения. Это 
тоже сокращает время выхода на новые рынки сбыта.

Но надо отметить, что любой коммерческий рынок ос-
нован на принципах конкуренции и выбора оптимально-
го продукта, с точки зрения технического решения и це-
ны. В этой части компания работает над оптимизацией 
себестоимости конечной продукции. Для того чтобы чув-
ствовать себя уверенно на рынке, нужно оптимизировать 
разрабатываемую продукцию с  точки зрения не  только 
технического совершенства, но и ее стоимости для ко-
нечных заказчиков.

Но ведь эта себестоимость существенно зависит еще 
от объемов сбыта?

Конечно! Основная проблема увеличения сбыта свя-
зана с наполнением бюджета и увеличением оборотных 
средств для того, чтобы запустить маховик продаж. Здесь 
есть риск: оборотные средства вкачиваются в конкретный 
бизнес- проект, а продукт, на который они направляются, 
оказывается несовершенным по каким-то характеристи-
кам. Тогда велика вероятность, что вложенные средства 
оказываются замороженными. Для того чтобы снизить 
этот риск, нужно тесно работать с  потенциальными за-
казчиками: предоставлять образцы продукции на тести-
рование, получать от них обоснованную обратную связь и 
подтверждение –  да, вот такой продукт нам нужен. И этих 
клиентов должно быть как можно больше для того, что-
бы запустить маховик продаж и  достичь такого объема 
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выпуска продукции, чтобы ее стоимость была конкурен-
тоспособной на рынке.

Сейчас мы так и работаем: ведем разработку, практи-
чески «с  колес» передаем клиентам на первичное тести-
рование, и далее начинается диалог –  подходит/не подхо-
дит, дорого/дешево. Главное –  быстро найти тот уровень 
цены и функциональности, который гарантирует удовле-
творенность клиентов.

Текущая геополитическая обстановка дает дополни-
тельный импульс ускоренному развитию?

Да. Многие зарубежные компании покинули Россию, 
поле освобождается. У активных компаний с четкой жиз-
ненной позицией открываются большие перспективы по 
развитию и расширению своей номенклатуры и доли рын-
ка. Но надо понимать, что клиенты, которые использо-
вали импортное оборудование, уже привыкли к опреде-
ленным техническим решениям и, самое главное –  к тому 
уровню технической поддержки, который они получали 
от зарубежных поставщиков. И это еще один вызов –  мы 
должны обеспечить не только конкурентоспособную це-
ну продукции, но и  качество техподдержки, сопостави-
мое с иностранными компаниями. Понимая это, мы ста-
раемся оперативно отвечать на запросы клиентов, пре-
доставлять квалифицированную помощь.

В перспективном планировании разработок «Прогрес-
са» вы тоже участвуете?

Конечно! Более того, в компании есть так называемая 
матрица «ответственных». В  ней каждый руководитель 

подразделения отвечает за некоторую часть процесса, 
который проходит в компании. Поэтому я, как лицо, ис-
полняющее обязанности коммерческого директора, так-
же участвую в формировании ТЗ на новый продукт, пото-
му что будущий продукт, который еще только будет разра-
батываться, должен быть актуальным для рынка в момент 
его появления.

Вы можете инициировать новые разработки, если 
увидите направление, перспективное в  плане ком-
мерциализации?

Да, конечно. На основе анализа рынка я могу иниции-
ровать взаимодействие с дизайн- центром для того, что-
бы обсудить с разработчиками вопросы новой разработ-
ки. Пока задачи такого рода лежат в  русле перепрофи-
лирования продуктов. Это, пожалуй, в  данный момент 
наиболее востребованные изменения в продуктовой ли-
нейке, скажем, конкретный модуль был разработан для 
одного рынка, а в связи с меняющейся обстановкой его 
перепрофилировали и ориентировали на другой рынок 
сбыта. Еще возникают задачи разделения сложных про-
дуктов, состоящих из нескольких изделий, на составные 
части с  тем, чтобы каждую часть превратить в  самодо-
статочный конечный продукт. Так что скучать точно не 
приходится: Институт и  продукция, которая в нем раз-
рабатывается, постоянно модернизируется, чтобы соот-
ветствовать всем актуальным вызовам и темпам рыноч-
ных изменений.

С Ю. О. Мякочиным беседовала Е. Н. Покатаева
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