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План выполнен
По данным департамента стро-

ительства Кемеровской области, в 
2010 году в регионе было построено 
435 тыс. кв. метров индивидуаль-
ного жилья собственными силами 
граждан. Кроме того, часть мало-
этажного жилья была построена 
подрядным способом на площад-

По пути к 
малоэтажке
Прошлый, 2010 год, был 

объявлен в Кемеровской области 
Годом малоэтажного жилья. 

Долю «малоэтажки» в общем 
объёме введённой недвижимости 
планировалось повысить с 40,4% 
до 50%. И эта задача, несмотря 

на всё ещё ощутимое влияние 
кризиса, была выполнена  — 

согласным официальным 
данным, на индивидуальное 

жильё пришлось 53% от 
построенного жилья. 

ках малоэтажной комплексной 
застройки. В итоге, всего в 2010 
году было построено 530 тыс. кв. 
метров малоэтажного жилья, и 
общая доля «малоэтажки» в общем 
объёме введённого в строй жилья 
составила 53%.

Правда, нужно отметить, что 
не всё из учтенного этими дан-
ными было построено и введено в 
прошлом году. Областные власти 
проводят инвентаризацию инди-
видуального жилого фонда, ре-

зультаты которой также влияют 
на статистические показатели по 
строительству. Так, по данным 
комитета по легализации объектов 
налогообложения обладминистра-
ции, за 2010 год в Кузбассе было 
выявлено 454,3 тыс. кв. метров 
неучтённого жилья (это 4,636 тыс. 
жилых строений). Из них было за-
регистрировано 167 тыс. кв. метров, 
которые в результате и обеспечили 
38,5% годового ввода индивидуаль-

В Прокопьевском районе 11 
февраля представители админи-
страции Кемеровской области и 
«Газпрома» провели совещание 
на первой площадке по разведке 
угольного метана на Талдинском 
угольном месторождении. Здесь 
ООО «Газпром добыча Кузнецк» 
(дочка «Газпрома») ведёт проб-
ную эксплуатацию 7 разведочных 
скважин. В феврале прошлого года 

В 2008-2010 гг. «Газпром» инвестировал в проект по добыче 
метана из угольных пластов более 2 млрд рублей. На промысле за-
нято около 200 человек, в прошлом году на нём было добыто 5 млн 
кубометров метана. Основная часть газа пока сжигается в факеле, 
4,5 млн кубометров за 2010 год, 0,2 млн кубометров использованы в 
качестве моторного топлива, 0,1 млн кубометров на мини-электро-
станциях промысла. В 2011 году планируется увеличить добычу до 
10 млн кубометров (на двух площадках). До 2020 года планируется 
вложить еще 80 млрд рублей, пробурить в общей сложности 1,2 
тыс. скважин и наладить промышленную добычу в объёме 3,5-4 
млрд кубометров в год. 

Угольный газ 
вернётся угольщикам

ОАО «Газпром» 
подтвердило свои планы 

к 2020 году вложить более 
80 млрд рублей и наладить 

промышленную добычу 
метана из угольных 

пластов на юге Кузбасса в 
объёме 4 млрд кубометров 

в год. Сбывать этот газ 
компания намерена в 

первую очередь по месту 
добычи, транспортировка 

на дальние расстояния в 
отличие от природного 

практически невозможна. 

президент России Дмитрий Медве-
дев запустил их в качестве перво-
го в России промысла по добыче 
угольного метана. На совещании 
11 февраля губернатор Кузбасса 
Аман Тулеев напомнил об этом и о 
том, что к проекту шли десять лет, 
и задуман он был тогда, «когда и 
зарплату вовремя не выдавали, 
касками стучали, железную дорогу 
перекрывали». По воспоминаниям 

губернатора, в возможности добы-
чи угольного метана сомневались, 
но она стала реальностью. 

Аман Тулеев сообщил, что про-
екту по добыче угольного метана в 
Кузбассе придан статус «иннова-
ционного», он сделан резидентом 
кузбасского технопарка и, соответ-
ственно, получил льготы по нало-
гам на прибыль (снижение на 5,5%), 
на имущество (до нуля), по аренд-
ным земельным платежам (в 5 раз). 
Обращаясь к главе Новокузнецкого 
района Сергею Ковардакову, гу-
бернатор призвал его предоставить 
дополнительные льготы «Газпрому 
добыча Кузнецк», поскольку в этом 
году компания начинает работу на 
территории района: «Снимайте все, 
что можете снять с нашей стороны 
(налоги и платежи — А-П)…». Раз-
мер региональных льгот, предо-
ставляемых проекту по добыче 

угольного метана, глава Кузбасса 
оценил в 4,6 млрд рублей. Взамен, 
по его словам, «будет, по большому 
счёту, наш вклад в энергобезопас-
ность, в модернизацию всей Сиби-
ри, страны». 

По мнению Амана Тулеева, 
угольного метана будет достаточ-
но, чтобы полностью покрыть по-
требности Кемеровской области и 
заменить природный газ, поступа-
ющий в регион по трубопроводу из 
Томской области (около 4 млрд ку-
бометров в год). Уже построенные 
на промысле две электростанции 
мощностью 2,45 МВт в состоянии 
обеспечить электроэнергией по-
селок на 200 коттеджей или до 
четверти потребностей шахты на 
1 млн тонн годовой добычи. А всего 
в районе углеметанового промыс-
ла работает 24, проектируется и 
строится 11 новых угольных пред-
приятий. Им потребуется до 100 
МВт новых мощностей, которых, 
подчеркнул губернатор, пока нет 
в наличии. Главной же задачей 
метанового промысла, по словам 
Тулеева, после аварии на шахте 
«Распадская» стала безопасность, 
обеспечить которую поможет сни-
жение метана в угольных пластах: 
«Там, где мы вначале выкачаем 
метан, там аварий не будет». 

Зам председателя правления 
«Газпрома» Александр Ананенков 
отметил, что «не всё так просто», 
тем не менее, за последние три года 
на строящемся промысле «цепочку 
добычи замкнули, технологии бу-
рения, подъёма и очистки уголь-
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 ДЕ ЛОВЫЕ НОВОС ТИ цена вопроса

Образование и карьера

— Николай Юрьевич, насколь-
ко, по вашему мнению, высока не-
обходимость получения второго 
высшего образования?

— Знаете, я бы, в первую оче-
редь, вспомнил слова наших сту-
дентов. Многие из них говорят, 
что просто овладеть какой-то кон-
кретной специальностью  — этого 
уже недостаточно. Вот, например, 
юрист. Да, он знает законы, он 
владеет определенными инстру-
ментами, позволяющими ему ис-
полнять свои профессиональные 
обязанности. Но одно дело — обя-
занности, и совсем другое — ор-
ганизация работы пусть даже 
небольшого коллектива. Добавьте 
к этому знание основ маркетинга 
и менеджмента, что сегодня тре-
бует от наёмных работников и 
предпринимателей современный 
высококонкурентный рынок.

Специалист, решив получить 
второе высшее экономическое об-
разование в нашем вузе по специ-
альности «Экономика и управле-
ние», становится, по сути, универ-
сальным работником.

— Как вы считаете, второе 
высшее образование даёт че-

На вопросы нашего корреспондента отвечает 
заместитель декана заочного факультета, доцент 

кафедры «Экономика и управление»  Кемеровского 
технологического института пищевой 

промышленности, Николай ЛАТКОВ.

ловеку конкурентные преиму-
щества?

— Да, конечно. Причём эти 
преимущества проявляются как 
на рынке труда в целом, так и в 
компаниях, где работают наши 
студенты и выпускники в част-
ности. А именно — повышает их 
цену, если так можно сказать. Для 
представителей бизнеса второе 
высшее образование позволяет 
взглянуть на собственный бизнес 
с точки зрения маркетинга, дис-
циплин менеджмента, организа-
ции труда и логистики и, оценить 
свою деятельность с точки зрения 
рыночных отношений. Кроме того, 
квалификация «экономист-менед-
жер», а, говоря проще, профессио-
нальный управленец, в принципе 
позволяет нашему выпускнику де-
лать практически неограниченную 
карьеру вплоть до генерального 
директора крупной компании.

Здесь стоит отметить, что к 
нам часто приходят получать 
второе образование уже взрослые 
люди, которые состоялись как 
специалисты, как руководите-
ли. Причём, большинство из них 
именно руководители: линейные  
или даже топ-менеджеры.

В качестве показательного 
примера стоит упомянуть оче-
редную защиту выпускных ква-
лификационных работ второго 
высшего образования, которая 
состоялась буквально в конце 
января 2011 года. Приятно, что не-
которые выпускники уже успели 
ощутить преимущества, которые 
дало им второе образование. Так, 
один из наших бывших студен-
тов — Степан Сонин — недавно 
был назначен на вышестоящую 
должность. Ранее он занимал пост 
директора компании «Инмарко» 
в кемеровском филиале. Сейчас 
Степан Александрович переведен 
на должность директора более 
крупного новосибирского филиа-
ла этой компании.

Стоит отметить, что Степан 
Сонин и первое образование по-
лучал в КемТИПП. Он технолог. 
Сразу после вуза пошел работать 
по специальности. 

— Чем получение второго об-
разования отличается от первого?

— В осознанности выбора. 
Будь то необходимость дальней-
шего карьерного роста или повы-
шение общего образовательного 
уровня для адаптации в сложных 
рыночных условиях. Либо и то, 
и другое одновременно. То есть, 
человек понимает — «мне не хва-
тает знаний!»

Второе экономическое об-
разование обеспечивает базу: 
понимание как и что необходимо 
делать, чтобы достичь успеха. 
Тем более что уровень наших 
преподавателей, я считаю, очень 
высоким. Они способны дать сту-
дентам действительно ценные 
знания, которые пригодятся в 
реальной профессиональной де-
ятельности.

— Вы сами упомянули, что 
второе образование получают, как 
правило, люди работающие. А зна-
чит,  для того, чтобы их обучать, 
необходимо сформировать гибкий 
учебный процесс. Что сделано в 
вузе в этом направлении?

— Разумеется, у нас выстроен 
очень гибкий учебный график. 

Занятия проводятся в вечернее 
время и выходные дни. Более 
того,  учитывая, что наш вуз 
единственный в своём профиле 
за Уралом, у нас обучаются сту-
денты не только из Кузбасса, но и 
Томской, Новосибирской, Омской 
областей, Тюмени, Алтая, Респу-
блики Хакасия и других регионов 
России. Соответственно, мы ак-
тивно внедряем инновационные 
дистанционные образовательные 
технологии. Например, посред-
ством интернета, когда студент 
может проконсультироваться с 
преподавателем через Skype. Так 
что, как говорится, было бы жела-
ние. А второе высшее образование 
сегодня не только необходимо, но 
и доступно.

Игорь Рожков

г. Кемерово, 
б-р Строителей, 47
тел. (3842)73-40-40, 

факс: 39-68-81
office@kemtipp.ru
www.kemtipp.ru

«Промуглесбыт» построил шахту на 
месте закрытой
В Беловском районе ЗАО «Разрез «Инской» (находится под управле-

нием московского ООО «Управляющая компания «Промуглесбыт») ввело 
в строй новое угледобывающее предприятие — шахту годовой мощностью 
1,5 млн тонн. Как сообщил на открытии Андрей Малахов, заместитель 
губернатора Кузбасса по угольной промышленности и энергетике, на 
месте нового предприятия когда-то работала шахта «Сигнал», но в 1998 
году она была закрыта из-за подземного пожара. Позднее компания 
«Промуглесбыт» переоформила лицензию на недропользование на этом 
участке (запасы — 150 млн тонн угля энергетической марки «Д») на свое 
предприятие ЗАО «Разрез «Инской» и начала строительство нового пред-
приятия. В него «Промуглесбыт» инвестировал 3,5 млрд рублей, еще 900 
млн рублей планируется вложить в этом году. 

С Магнитки на «Белон» и обратно 
Виталий Бахметьев, бывший генеральный директор ОАО «Белон», 

угольной «дочки» Магнитогорского меткомбината, после года и трёх  
месяцев работы в Кузбассе вернулся на Магнитку. Согласно сообщению 
ОАО «Магнитогорский металлургический комбинат» приказом прези-
дента ООО «Управляющая компания ММК» Виктора Рашникова Вита-
лий Бахметьев назначен на должность вице-президента по коммерции 
ООО «Управляющая компания ММК». До октября 2009 года он работал 
заместителем коммерческого директора ММК, потом был назначен ру-
ководителем «Белона», когда Магнитка приобрела полный контроль над 
этой компанией. После его возвращения в Магнитогорск обязанности 
гендиректора ОАО «Белон» назначен выполнять Вячеслав Бобылев, 
работавший ранее заместителем коммерческого директора по матери-
ально-техническим ресурсам ММК.

«Коксу» нужны шахты и батареи
В Кемерове прошли публичные слушания по поводу строительства 

новой коксовой батареи на ОАО «Кокс». Как пояснил управляющий ди-
ректор предприятия Сергей Дьяков, пока планируется реконструировать 
две действующие батареи с сохранением их мощностей, но в дальнейшем 
на заводе предусмотрено возведение и совершенно новой установки 
коксования угля по американской технологии. Проектирование новой 
батареи может начаться уже в этом году. Из 600 млн рублей инвестиций 
2011 года основная часть, 352 млн рублей, пойдет на строительство двух 
шахт группы – им. Тихова в Ленинск-Кузнецком районе и «Бутовской» 
в Кемеровском районе. Это будут собственные средства предприятия, 
помимо них на строительство «Бутовской» будет направлен инвестицион-
ный кредит, о котором «Кокс» договорился со Сбербанком в прошлом году.

Угольный 
газ вернётся 
угольщикам

Окончание. Начало на стр. 1

ного метана освоили», и «можно 
сказать, что этот газ работает». По 
его данным, в этом году компания 
планирует вложить в углеметано-
вый проект еще 1,5 млрд рублей и 
начнёт добычу метана на второй 
площадке – на Нарыкско-Осташ-
кинской площади в Новокузнецком 
районе. Там уже пробурено 10 раз-
ведочных скважин, которые затем 
будут переделаны в добычные. В 
следующем году к ним добавят-
ся ещё 14 добычных скважин на 
Талдинской площадке. В итоге, 
добыча газа вырастет с уровня в 
20 тыс. кубометров в сутки (мак-
симум) в настоящее время до 140 
тыс. кубометров. Зам председателя 
правления «Газпрома» согласился 
с губернатором Кузбасса, что в от-
личие от добычи метана из сланцев 
при извлечении его из угля повы-
шается уровень безопасности в 
угольной отрасли. 

Говоря о дальнейших перспек-
тивах проекта и возможной денеж-
ной отдачи от вложений в добычу 
газа из угля, Александр Ананенков 
не раскрыл экономических показа-
телей углеметанового промысла, 
как текущих, так и предполагае-
мых. Как пояснил Станислав Зо-
лотых, гендиректор ООО «Газпром 
добыча Кузнецк», пока добыча ве-
дётся в режиме разведки, а выход 
на рентабельный уровень предпо-
лагается на седьмой год работы. По 

данным Александра Ананенкова, 
угольный метан сильно отличается 
от традиционного природного газа, 
в первую очередь тем, что это газ 
низкого давления, поэтому он не 
пригодён для транспортировки на 
дальние расстояния. В то время 
как природный газ доставляется 
в среднем на 2000 км от места до-
бычи, угольный метан, как заметил 
заместитель председателя правле-

ния «Газпрома», можно использо-
вать только по месту добычи. 

На стендах «Газпром добыча 
Кузнецк» с данными о проекте 
указано, что основными рынками 
угольного метана призваны стать 
малая энергетика (годовое потре-
бление до 0,24 млрд кубометров), 
производство моторного топлива 
для разрезов и шахт (0,8 млрд) и 
газификация прилегающей тер-
ритории (до 1,8 млрд). Поскольку 
на прилегающих к промыслу тер-
риториях нет крупных городских 
поселений, очевидно, что в первую 
очередь основными потребителями 
тепла, электроэнергии и моторного 
топлива из угольного метана будут 
угольные компании, работающие 
на Талдинском и Ерунаковском 
месторождениях. 

В угольной компании «Куз-
бассразрезуголь» пояснили, что в 
настоящее время компания пере-
вела на газ 96 автомобилей (все с 
бензиновыми двигателями), самую 
большую нагрузку из которых не-
сут автобусы ПАЗ для перевозки 
горняков на работу. По расчетам 
компании, перевод на газ окупит-
ся в течение года, ведь баллонный 
метан вдвое дешевле бензина. Что 
касается энергообеспечения, то 
для него Талдинскому угольному 
разрезу требуется 30 МВт мощно-
сти, что значительнее больше, чем 
могут пока предложить метановые 
электростанции. 

Егор Николаев

По словам Александра Ананенкова, 
за последние три года на строящемся 
промысле «цепочку добычи замкну-

ли, технологии бурения, подъёма 
и очистки угольного метана освои-
ли», и «можно сказать, что этот газ 

работает»

813 тысяч 120 рублей выручила Кемеровская область от продажи 
лицензии на разработку участка Краснознаменский-2 в 40-45 км к 
северо-востоку от Новокузнецка с запасами песчано-гравийной сме-
си в 1,53 млн кубометров по категории геологической изученности Р2. 
Аукцион по продаже права его разработки с указанным платежом 
выиграло новокузнецкое ООО «Наноресурс». На торгах был сделан 
один шаг, другой их участник, кемеровское ООО «СибНИИуглепро-
ект», свою цену не предлагал. Ещё 112 тысяч 890 рублей поступит в 
областной бюджет от продажи лицензии на Златогорский участок 
месторождения диабазов (строительный камень) в Ижморском районе 
с запасами 49 тыс. кубометров. Как сообщили в департаменте природ-
ных ресурсов и экологии, который проводил торги по этим участкам 
10 февраля, право разработки Златогорского участкам с таким плате-
жом получило кемеровское ООО «Китатский разрез». На аукционе, в 
котором также участвовало кемеровское ООО «Промугольснаб», было 
сделано два шага. 

840 тысяч рублей, как минимум, не поступило в федеральный бюджет 
в связи с тем, что назначенный на 18 февраля аукцион по продаже права 
пользования недрами на месторождении россыпного золота река Ганова 
(приток Кондомы) в Таштагольском районе признан несостоявшимся. 
Торги объявляло Федеральное агентство по недропользованию со стар-
товым платежом в 800 тыс. рублей. Для победы в подобных аукционах 
требуется, чтобы был сделан как минимум один шаг в 5% от стартовый 
цены. В данном случае — 40 тыс. рублей. Но, как сообщил представитель 
одного из претендентов на данный участок, три заявки направленные на 
торги (в том числе, от работающего в Таштагольском районе и в Республи-
ке Алтай ООО «Алтайский прииск»), были признаны не соответствующие 
требованиям законодательства. Впрочем, месторождение на реке Ганова 
вряд ли смогло серьёзно увеличить добычу золота в Кузбассе. В объявле-
нии о торгах указано, что добыча золота на этом месторождении велась 
более века с 1866 года, в результате из россыпи было извлечено 389,6 кг. 
Поэтому на торги были выставлены запасы, учтенные государственным 
балансом, в количестве всего 38 кг золота (по категории изученности С1). 
Прогнозные ресурсы в границах участка по экспертной оценке состав-
ляют 50 кг по степени изученности категории Р1. 

12 миллиардов 500 миллионов рублей инвестиций запланировано в 
развитие ОАО «Холдинговая компания «СДС-Уголь» (отраслевое под-
разделение холдинга «Сибирский деловой союз») в 2011 году, в 3 раза 
больше, чем в прошлом году. Предприятия холдинга планируют добыть 
свыше 20 млн. тонн угля. При этом, как сообщила пресс-служба ХК 
«СДС-Уголь», увеличение объёмов будет обеспечено как за счёт роста 
производительности труда на действующих предприятиях, так и «за 
счёт новых активов — «СДС-Уголь» приступил к управлению шахтой 
«Листвяжная» и обогатительной фабрикой «Листвяжная» (Беловский 
район), ООО «Сибэнергоуголь» (подробнее о приобретении этого акти-
ва см. рубрику АКТУАЛЬНО). Основные вложения будут направлены 
на строительство нового разреза, расположенного на участке «Поле 
шахты Майская» и обогатительной фабрики «Черниговская-Коксо-
вая», в техническое обновление разрезов «Черниговец», «Восточный» 
и «Киселевский».

Модераторы заседания — глав-
ный редактор экономического еже-
недельника «Авант-Партнер» Га-
лина Красильникова и директор 
университетского научно-иннова-
ционного комплекса КемГУ Антон 

Силинин  — поставили перед со-
бравшимися ряд предварительных 
вопросов для обсуждения. Зачем 
Кузбассу нужны инновации и есть 
ли смысл в соревновании с такими 
признанными научными центрами 
как Томск и Новосибирск? Есть ли 
серьёзная потребность в инновациях 
у бизнеса? Какую роль в возмож-
ном инновационном прорыве могут 
играть отдельные личности — «ге-
рои нового века»? Наконец, в каких 
направлениях должны прилагать 
свои усилия все стороны, заинтере-
сованные в инновационном развитии 
региона?

Несмотря на полярность мнений, 
было ясно, что участники «круглого 
стола» собрались не просто, чтобы 
«выпустить пар». Разреженность 
инновационной среды региона все-
рьёз заботит многих, как учёных, так 
и потенциальных представителей 
инновационного бизнеса. И причины 
такого её состояния лежат в плоско-
сти вполне определённых направ-
лений. По мнениям выступающих 
их, как минимум, три. «Говорить о 

Как поменять 
«прорыв» на 

направление?
«Круглый стол» «Возможен ли в Кузбассе инновационный 

прорыв?», который состоялся в Кемеровском государственном 
университете 15 февраля, явно пообещал получить интересное 

продолжение. Его организаторами стали группа изданий «Авант» 
и Университетский научно-инновационный комплекс КемГУ. 

Предпосылкой заседания следует считать конференцию «Инновации 
в Кузбассе: состояние и перспективы развития», прошедшую здесь 

же в канун нового 2011 года. В нынешней дискуссии приняли участие 
наиболее заинтересованные в решении проблем инновационной 

среды специалисты: представители университетской 
научной общественности, руководители предприятий 

малого инновационного бизнеса — МИПов КемГУ, работники 
администрации, Кузбасского технопарка, структур поддержки 

малого предпринимательства.

каком-то «инновационном проры-
ве» совершенно бессмысленно, — 
выступил заведующий кафедрой 
химии твёрдого тела КемГУ, доктор 
химических наук, профессора Юрий 
Захаров, — Прорываться может 

волдырь, а инновационное развитие, 
которое представляет собой ни что 
иное, как внедрение результатов 
научно-исследовательских и опыт-
но-конструкторских работ, может 
быть только непрерывно поддержи-
ваемым направлением».

По некоторым оценкам, Россия 
сейчас занимает одно из последних 
мест в мире по внедрению резуль-
татов научно-исследовательских 
и опытно-конструкторских работ 
(НИОКР). В Кузбассе эти проблемы 
были традиционно остры и ранее, а 
сегодня ещё и усугубляются спец-
ификой региональной экономики, 
ориентированной на угледобычу. В 
результате, как высказался профес-
сор Юрий Захаров, «богатый бедняк 
Кузбасс на фоне общего сырьевого 
проклятья России представляет со-
бой проклятье в кубе». И главным 
препятствием на пути к переменам 
является проблема управления — 
состояние и уровень руководства 
всем процессом.

В качестве другой проблемной 
зоны инновационного пространства 

региона названа пустующая ин-
формационная ниша и отсутствие 
какого-либо экспертно-аналитиче-
ского центра, обладающего полно-
мочиями. Объективных данных о 
доле инновационного продукта в 
валовом региональном продукте 
(ВРП) просто нет, да и не может 
быть, поскольку отсутствуют даже 
элементарные статистические дан-
ные, отражающие ту деятельность, 
которую можно было бы признать 
инновационной. Отсутствует и 
общественно-государственный 
совет в составе признанных специ-
алистов, занимающийся вопросами 
инновационного развития регио-
на  — аналог тех органов, которые 
давно существуют и действуют при 
структурах федеральной власти, 
начиная с президентского уровня 
вплоть до региональных.

Третьей, безусловно, системной 
проблемой, характерной для ин-
новационного развития Кузбасса, 
является, по мнению Антона Си-
линина, фактическое отсутствие 
среды, порождающей инновации. 
Несмотря на присутствие в регионе 
отдельных, пусть даже точечных 
очагов научно-исследовательской 
и внедренческой деятельности и 
даже интереса бизнеса к инвести-
рованию проектов, горизонтальные 
связи между субъектами иннова-
ционного пространства отсутству-
ют. Поэтому задачей сегодняшнего 
дня становится «собирание» и 
структурирование новой системы 
взаимоотношений в любых при-
емлемых формах. Только в таких 
условиях, при максимальном ко-
личестве подходов к созданию ин-
новационного продукта, возможно 
получить на выходе результат. 
Даже будучи минимальным, с учё-
том вновь формирующихся связей 
между участниками он положит 
начало формированию инноваци-
онной среды региона.

Мнение о том, что разнонаправ-
ленные стремления науки, власти и 
бизнеса — для получения иннова-
ционного продукта — необходимо 
структурировать поддержали мно-
гие участники круглого стола. Ещё 
одним его итогом можно считать 
общее решение продолжить раз-
витие темы инновационного раз-
вития региона в ближайшее время 
целым рядом последовательных 
мероприятий. Рабочая группа по 
разработке тематики этих меро-
приятий должна собраться уже на 
этой неделе.

Сергей Волков
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В 2010 году Кузбассэнергосбыт 
реализовал 10 миллиардов 644 
миллиона кВт-час электроэнергии. 
Крупнейшими потребителями для 
компании стали население (около 
30% всех поставок), бюджетные 
организации, предприятия жи-
лищно-коммунального комплекса, 
а также угольные предприятия. По 
оценке управляющего  директора 
предприятия Леонида Петрова, 
примерно такой же объём поставок 
электроэнергии будет у компании 
и в этом году. 

А главная задача, которую 
ставит перед собой Кузбассэнер-
госбыт, как гарантирующий по-
ставщик электроэнергии, о чём 
рассказал на встрече с журнали-
стами  Леонид Петров, быть кли-
ентоориентированной компанией. 

На это были нацелены основные 
усилия компании в прошлом году. 
При высоком качестве предостав-
ляемых услуг,  было многое сде-
лано и для создания  комфортных 
условий для клиентов 

Клиентоориентированный 
подход предусматривает наличие 
удобных офисов — в прошлом 
году было открыто два новых 
участка «Кузбассэнергосбыта» в 
Новокузнецке и в Красном Броде, 
и сегодня компания располагает 4 
межрайонными отделениями и 20 
участками. Все они, подчеркивает 
Леонид Петров, реконструиро-
ваны. Работа с потребителями 
ведётся и выездным способом, на 
специально оборудованных ав-

«Кузбассэнергосбыт»: 
главная задача – ориентация на клиента

В этом году энергетическая отрасль вступила в новую эпоху. 
Преобразования на рынке электроэнергии завершены, с 1 января 

2011 года её продажи начались только по свободным ценам. 
Регулируемыми государством остались передача электроэнергии, 

инфраструктура отрасли и сбытовая надбавка, а также тарифы 
для населения. Однако, в ОАО «Кузбассэнергосбыт», крупнейшей 

энергосбытовой компании Кемеровской области, уверены, что 
полная либерализация рынка не отразится на стабильности 

поставок электроэнергии потребителям. 

томобилях с яркими логотипами. 
Для всех потребителей компании 
работает «горячая линия» 8-800-
200-36-56. В прошлом году была 
открыта еще одна для клиентов 
Новокузнецка с бесплатным звон-
ком по номеру 8-800-100-36-60, 
внедрен приём платежей через 
мультикассы, началась автома-
тизация общения с клиентами. 
Вся полезная для потребителя 
информация доступна на сайте 
компании  www.kuzesс.ru.

Главной проблемой, с которой 
уже много лет сталкивается энер-
гетика, остаётся платёжная дис-
циплина, точнее, её недостаток. 
По этой причине, подводя итоги 
2010 года, Леонид Петров назвал 
год сложным из-за неплатежей и 
проблемы оплаты общедомовых 
нужд (ОДН) населения. Платежная 
дисциплина резко ухудшилась с 
началом экономического кризиса 
2008 года и пока не восстановилась. 
При этом неплатежи в энергетике, 
по оценке управляющего директо-
ра Кузбассэнергосбыта, создают 
проблемы не только сбытовым 
компаниям. По цепочке произ-
водственных отношений они рас-
пространяются на электрические 
сети, не давая им развиваться, на 
генерацию, угрожая срывом ре-
монтов и закупок топлива. 

Так задолженность потреби-
телей перед Кузбассэнергосбы-
том увеличилась за прошлый год 
почти в полтора раза: на 1 января 
2011 года она составила 1,035 млрд 

рублей против 679 млн рублей на 1 
января 2010 года. Среди «лидеров» 
неплатежей — население (22% 
всей задолженности), ЖКХ (20%), 
бюджетные организации (6%). Эти 
же группы потребителей набра-
ли больше других просроченной 
задолженности. Не помогло пока 
остановить рост дебиторской за-
долженности и определенное улуч-
шение экономической ситуации. 
Компании в таких обстоятельствах 
приходится брать кредиты, чтобы 
приобрести электроэнергию на 
оптовом рынке и гарантированно 
поставить её потребителям. 

В проблеме задолженности 
населения наиболее больной во-
прос   — неплатежи и споры по 
поводу общедомовых нужд. Выде-
ление этого платежа произведено 
в соответствии с Постановлением 
Правительства № 307 «О порядке 
предоставления коммунальных 
услуг гражданам». Сетевые ком-

пании установили приборы учё-
та в многоквартирных домах, и 
жильцам  начали выставлять счета 
на оплату не только собственного 
потребления электроэнергии, но 
и расходов на электроснабжение 
мест общего пользования . По 
оценке Леонида Петрова, во многих 
случаях резкий рост платежей за 
ОДН вызван плохим состоянием 
внутридомовых сетей и, соот-
ветственно, значительными по-
терями, воровством, отсутствием 
приборов учёта в отдельных квар-
тирах, а управляющие компании 
в таких обстоятельствах неохотно 
включаются в устранение этих 
недостатков. В результате, как по-
ясняет Инна Бак, директор ОАО 
«Кузбассэнергосбыт» по работе с 
потребителями-гражданами, не-
которые клиенты, отказываются 
оплачивать отдельно выделенное 
начисление за ОДН. Из 230 млн 
рублей задолженности населения, 
накопленной на начало 2011 года, 
около 50 млн рублей приходится 
на долги по ОДН. При этом регио-
нальным «лидером» по этому пока-
зателю является Новокузнецк, на 
который приходится около 30 млн 
рублей таких долгов.

Одним из способов сокращения 
этих расходов и, соответственно, 
уменьшения недовольства раз-
мером платежа Леонид Петров 
называет всеобщее «оприборива-
ние» потребителей, т.е. установку 
современных точных приборов 
учёта потребляемой электроэнер-
гии. Обследование многих жилых 
домов специалистами Кузбассэ-
нергосбыта показало отсутствие 
приборов учёта у многих жиль-
цов. Проведенный компанией в 
Новокузнецке эксперимент в од-
ной из обычных пятиэтажек на 
Кузнецкстроевском, 50 показал, 
что платежи за электроэнергию, 
которую начисляют за величину 

ОДН, можно сократить с помощью 
установки приборов учёта и реви-
зии домовой сети. 

В ходе эксперимента выясни-
лось, что из 36 квартир в доме, 16 
не имели приборов учёта, а значит, 
их потребление энергии рассчиты-
валось по установленным нормати-
вам.  По рекомендации специали-
стов Кузбассэнергосбыта обслу-
живающей дом организацией были 
проведены ревизия электросетей и 
их ремонт, а сбытовой компанией 
установлены  контрольные счётчи-
ки в квартирах «бесприборников», 
которые фиксировали потребление 
в этих квартирах. После замены 
проводки в здании и произведения 
расчётов за электроэнергию всем 
жильцам дома на основании пока-
заний счётчиков, выяснилось, что 
если потребители будут рассчи-
тываться по показаниям приборов 
учёта, то оплата на ОДН в счетах 
снизится на 40%. 

Этот пример доказывает, что 
снижения платежей за электро-
энергию, израсходованную в ме-
стах общего пользования, можно 
добиться путём установки инди-
видуальных приборов учёта. Тем 
более что Федеральный закон «Об 
энергосбережении» обязывает по-
требителя сделать это до конца 
года. Во многих многоквартирных 
домах работа в этом направлении 
уже ведётся: сотрудники Кузбас-
сэнергосбыта организуют встречи 
со старшими домов,  с которыми 
проводится специальное  обуче-
ние. А те в свою очередь разъ-
ясняют жильцам необходимость 
«оприборивания», совместно с 
обслуживающими организациями 
проводят ремонт внутридомовых 
электрических сетей, разъясняют 
жильцам правила энергосбереже-
ния, чтобы размер платы за ОДН 
не обременяла семейный бюджет. 

Егор Николаев

Леонид Петров, управляющий  
директор ОАО «Кузбассэнергосбыт»

Первенец в  этом процес-
се  — экскаватор Hitachi EX-5500 
E-6LD  — спроектирован с учётом 
условий добычи угля на «Чернигов-
це»:  горно-геологических особенно-
стей, крепости породы, низкой тем-
пературы воздуха. Сборка машины 
весом 525 тонн была проведена за 
21 день силами технических спе-
циалистов разреза под контролем 
сервисных инженеров компании 
Hitachi и поставщика техники ком-
пании ООО «Техстройконтракт» 
(официальный дилер компании 
Hitachi в России). Отличительными 
особенностями новой машины явля-
ются высокая производительность 
и сверхнадежность. Как заявил на 
запуске экскаватора в работу пре-
зидент СДС Михаил Федяев, по-
добная машина — первая в России, 
она в состоянии заменить сразу 3 
старых экскаватора, ранее работав-
ших на разрезе. Его мощность 3 тыс. 
л.с., объём ковша  — 27 кубических 
метров. 

Вторая подобная машина долж-
на поступить на разрез к маю, экс-
каваторы будут использоваться в 
составе технологических комплек-
сов вскрышных работ. «Напарника-
ми» новых экскаваторов станут так-
же по пять новых самосвалов марки 
БелАЗ грузоподъёмностью 240 тонн 
и бульдозер. В таком составе высо-
копроизводительный технологиче-
ский комплекс будет обеспечивать 
производство вскрыши объёмом до 
10 млн кубических метров. 

Одно из серьёзных технологиче-
ских преимуществ мощного экска-
ватора Hitachi — двойной электро-
привод. Диагностику состояния ма-
шины можно производить в режиме 
реального времени при помощи Ин-
тернета. Для этого на «Черниговце» 

Второе дыхание 
«Черниговца» 

Второе дыхание приобретает одно из старейших 
предприятий открытой добычи угля в Кузбассе — разрез 

«Черниговец» (входит в ХК  «СДС-Уголь»). В этом году 
флагман угольного подразделения холдинговой компании 

«Сибирский Деловой Союз» отмечает своё 45-летие и сдавать 
позиции одного из лидеров отрасли не намерен. В начале 

февраля на предприятии запущен электрогидравлический 
экскаватор Hitachi EX-5500 E-6LD с объёмом ковша 27 

кубических метров.  На этом переоснащение «Черниговца» и 
других предприятий «СДС-Угля» не остановится: в планах 

холдинга СДС на 2011 год приобрести еще 13 экскаваторов 
фирмы Hitachi различных марок, а также новые самосвалы, 

бульдозеры и другую технику.

внедрена система сервисной пере-
дачи данных по беспроводной сети 
Wi-Fi. Кабина экскаватора отвечает 
всем современным требованиям и 
обеспечивает безопасность и ком-
форт машинисту. Она оборудова-
на травмобезопасными стеклами, 
кондиционером; кресло машиниста 
смонтировано на пневмоподвеске, 
что существенно снижает уровень 
вибрации.

Для работы на новом экскава-
торе подготовлен экипаж из числа 
лучших экскаваторщиков «Черни-
говца» под руководством бригади-
ра Вячеслава Евдокимова. Под ру-
ководством специалистов фирмы 
Hitachi горняки прошли подготовку 
по управлению и обслуживанию 
экскаватора. Принимая новую 
технику, Вячеслав Евдокимов по-
благодарил руководство разреза и 
холдинга СДС за оказанное дове-
рие и пообещал достойно работать 
на новом  экскаваторе.  

По словам Михаила Федяева, 
поставка новой техники осущест-
вляется в рамках программы тех-
нического перевооружения «Чер-
ниговца», принятой в 2009 году, 
и затраты на которую в 2011   г. 
составят более 1,5 млрд рублей. 
Цель программы — повысить про-
изводительность труда, обеспечить 
работу разреза на уровне добычи 
около 6 млн тонн в год еще более 
20 лет. Как подчеркнул президент 
холдинга «Сибирский Деловой 
Союз», за последние 10-15 лет 

старая техника уже износилась и 
после такого технического пере-
вооружения «Черниговец» сможет 
стабильно работать еще долгие 
годы. В прошлом году разрез вы-
дал на-гора 5,5 млн тонн угля, в 
этом году планирует 5,75 млн тонн, 
а дальше выход на 6 млн тонн годо-
вой добычи. Для обеспечения ново-
го более высокого уровня добычи 
предприятие приступает в этом 
году к освоению новых запасов 
— на Шурапском угольном место-
рождении. В перспективе, как за-
явил Михаил Федяев, планируется 

приобретение у Hitachi ещё более 
мощной техники — экскаваторов с 
объёмом ковша в 44-45 кубометров, 
самосвалов БелАЗ грузоподъемно-
стью 360 тонн. 

Также как и на «Черниговце» 
проводится оснащение современ-
ной техникой и остальных пред-
приятий холдинга «СДС-Уголь» 
в рамках общей программы мо-
дернизации основного горнотран-
спортного оборудования. Цель 
программы — увеличение эффек-
тивности производства и снижение 
эксплуатационных затрат. Через 
день после пуска новой машины на 
«Черниговце» следующий агрегат 
вошел в строй на разрезе «Восточ-
ный» (входит в ХК «СДС-Уголь»). 
Это — электрогидравлический 
экскаватор Hitachi ЕХ-2500 с объ-
емом ковша 15 кубических метров 
стоимостью более 146 млн рублей. 
Машина весом 250 тонн была со-
брана за 14 дней силами будущего 
экипажа машинистов экскавато-
ра под руководством бригадира 
Вячеслава Санникова и техни-
ческих специалистов разреза под 
контролем сервисных инженеров 
компании производителя. До конца 
2011 года на разрез «Восточный» 
поступят два ещё более мощных 
экскаватора Hitachi ЕХ-3600 с объ-
ёмом ковша 21 кубометр.

Поставки новых экскаваторов стали событием не толь-
ко для «Черниговца», холдинга «Сибирский Деловой Союз» и 
угольной отрасли Кузбасса, но и для развития всех российско-
японских экономических отношений. Глава московского пред-
ставительства Hitachi Construction Mashinery Исии Санасуке 
подчеркнул, что данная поставка имеет огромное значение для 
производителя, ведь компания Hitachi давно пыталась войти 
на рынок Кузбасса, и вот ей удалось это сделать в сотруд-
ничестве с фирмой «Техстройконтракт», договорившейся о 
поставках техники Hitachi на предприятия СДС. Контракт 
на поставку вначале четырех машин был заключен в ноябре 
прошлого года при участии банка Mitsubishi, выдавшего кре-
дит на покупку. Затем к этому контракту добавились но-
вые договоренности о поставках еще 10 экскаваторов. Выбор 
экскаваторов Hitachi, по данным специалистов «СДС-Угля», 
обусловлен их высокой производительностью и надежностью. 
Исии Санасуке заверил кузбасских угольщиков, что для Hitachi 
Россия является одним из ключевых рынков тяжелой горно-
добывающей техники. Поэтому компания приняла решение 
о строительстве в Тверской области завода по производству 
экскаваторов и планирует запустить его в 2013 году. 

Слухи о продаже «Сибэнерго-
угля» появились ещё в конце про-
шлого года. Тогда представители 
угольной отрасли Кузбасса и Ново-
кузнецка говорили о намерении соб-
ственника компании продать этот 
актив и полностью переключиться 
на развитие нефтяного бизнеса. 
Напомним, что Александр Говор 
(на фото) является одним из вла-

«СДС-Уголь» расширился 
«Сибэнергоуглем»

 Новокузнецкая угольная 
компания «Сибэнергоуголь» 
вошла в состав холдинговой 

компании «СДС-Уголь» 
(отраслевое подразделение 

кемеровского ЗАО «Холдинговая 
компания «Сибирский деловой 
союз», СДС). Это уже третье 

крупное приобретение 
холдинга в угольной отрасли за 
последнее время, с его помощью, 

а также роста добычи на 
старых активах, «СДС-Уголь» 

планирует уже в этом году 
добыть более 20 млн тонн угля.

2010 года были запланированы в 
размере всего 61,5 млн рублей. В 
прошлом году 75% добываемого 
компанией угля отправлялось на 
экспорт — в Словакию, Турцию, 
Казахстан, Италию, Польшу, Бол-
гарию, Китай. 

15 февраля ОАО «ХК «СДС-
Уголь» объявило о планах рас-
ширения добычи угля в этом году 
на 27%, до более чем 20 млн тонн 
по сравнению с 15,7 млн тонн в 
прошлом году (с учётом добычи 
предприятиями УК «Прокопьев-

скуголь», которая управляется 
«СДС-Углем). Пока в планах нового 
собственника «Сибэнергоугля» ра-
ботать на уровне прошлого года, но 
если в разработку будет вовлечён 
ещё один участок недр, она может 
вырасти до 1,5 млн тонн.

В конце прошлого года анали-
тик «Уралсиб Кэпитал» Николай 
Сосновский, исходя из запасов 
и наличной добычи, оценивал 
«Сибэнергоуголь» в 150-170 млн 
долларов.

Антон Старожилов

«Сибэнергоуголь» создал и до недавнего времени контролировал 
Александр Говор, бывший технический директор ОАО «Южкуз-
бассуголь», ныне один из владельцев компании «Нефтехимсервис». 
В компанию входит ООО «Торговый дом «Сибэнергоуголь», которое 
управляет ООО «Сибэнергоуголь» (добывающее предприятие), ООО 
«Погрузочно-транспортное предприятие «Сибэнергоуголь», ООО 
«Автотранспортное предприятие «Сибэнергоуголь», ООО «Дими-
тровское» (сельскохозяйственное предприятие). ООО «Сибэнерго-
уголь» располагает лицензиями на участки недр Ананьинский Вос-
точный, Ананьинский Западный и Бунгурский Южный с запасами 
около 52 млн тонн. Добычу ведет на Бунгурском Южном.

дельцев ЗАО «Нефтехимсервис», 
которое строит Яйский нефтепере-
рабатывающий завод мощностью 3 
млн тонн в год. В качестве возмож-
ных покупателей назывались тогда 
акционеры холдинга «Сибирский 
цемент», контролирующий распо-
ложенный также под Новокузнец-
ком разрез «Бунгурский-Север-
ный». Но на прошлой неделе Роман 

Говор, бывший гендиректор ООО 
«ТД «Сибэнергоуголь», сообщил, 
что компания продана холдингу 
СДС: «Продали бизнес, считаю, на 
пике». В ХК «СДС-Уголь» и в СДС 
подтвердили приобретение нового 
актива, но от подробных коммен-
тариев отказались.

У нового актива СДС уже есть 
уже определённые перспективы 
развития. В августе 2007 года «Си-
бэнергоуголь» приобрёл лицензии 
на разработку новых участков  — 
Ананьинского Восточного, Ана-
ньинского Западного и Бунгурского 
Южного в Новокузнецком районе. 
В марте 2010 года Роман Говор 
заявлял, что в планах «Сибэнер-
гоугля» увеличить добычу угля на 
30% по сравнению с 2009 годом, до 
1 млн тонн (этот план был выпол-
нен), в 2011 году — до 1,2 млн тонн 
и через три года — до 2,5 млн тонн. 
Правда, для такого увеличения до-
бычи требовалось около 1,8 млрд 
рублей, в то время как инвестиции 
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пресс-рел из

опровержение

Окончание. Начало на стр. 1

заметный приток абонентов. В 
первую очередь услуги WiTe ока-
зались востребованы теми, для 
кого отсутствие проводного под-
ключения — это преимущество, а 
не недостаток: студенты, менедже-
ры, IT-специалисты — те, кому по 
роду занятий доступ в Интернет 
необходим без привязки к месту. 
Особый спрос отмечают в компании 
со стороны тех абонентов, что сни-
мают жильё, нередко вынуждены 
переезжать, и кто, естественно, не 
может обзавестись собственным 
высокоскоростным подключением 
к Интернету традиционным спо-
собом, по кабелю или телефонной 
сети. Рассчитывают в компании и 
на спрос со стороны малого биз-
неса, ведь услуги WiTe отлично 
подходят его запросам, позволяют 
обеспечить передачу данных на 
выгодных условиях — без ограни-
чений и без привязки к проводам. 
К тому же подключение с помощью 
роутера даёт возможность обеспе-
чить Интернетом сразу несколько 
компьютеров в небольшом офисе. 

WiTe стремится стать бли-
же своим клиентам, обеспечить 
их лёгким доступом к услугам и 
платежам. Сегодня для этого за-
ключены соглашения с дилерами, 

Wi-Te: Интернет без 
ограничений

Сегодня на телекоммуникационном рынке Кузбасса представлен 
самый широкий спектр услуг, предлагаемых абонентам. Но и в этом 
изобилии есть «изюминка» — с 2009 года в Кемерове под маркой WiTe 
(Вайт) работает сеть передачи данных четвёртого поколения (4G) 

компании «Новые телекоммуникации». 

и сейчас по всему Кемерово при-
обрести комплекты подключения 
к услугам WiTe можно в более чем 
30 торговых точках, в том числе, 
в «Евросети», «Планете Стерео», 
в Кемеровском мобильном центре 
и в магазинах «Компьютерные си-
стемы». Оплата услуг доступна не 
только в офисе продаж компании, 
но и чeрез широчайшую сеть пла-
тёжных терминалов QIWI.

Кроме этого, поясняет Надежда 
Олюнина, с 20 февраля WiTe рас-
ширяет ассортимент абонентских 

устройств. В частности, для при-
обретения станет доступно особое 
решение для владельцев мобиль-
ных компьютеров — ноутбуков 
или нетбуков. Это роутер Seowon 
3200W — беспроводное устройство, 
которое взаимодействует с сетью 
WiTe по технологии WiMAX, а с 
персональным компьютером кли-
ента с помощью технологии Wi-Fi. 
Такое устройство обеспечит связь 
между компьютером и роутером, 
позволив разместить роутер в 
точке наилучшего приёма, а ком-
пьютер разместить там, где удобно 
и комфортно пользователю. А его 
компактные размеры и небольшой 
вес (устройство с легкостью поме-
щается в карман) позволят иметь 
его при себе, где бы вы ни нахо-
дились.  Это наилучшим образом 
подтверждает слоган компании: 
WiTe — технология свободы!

Начав с малого, компания про-
должает своё развитие, — в конце 
прошлого года увеличила в не-
сколько раз число базовых стан-
ций, повысила пропускную спо-
собность сети, закрыла «белые» 
пятна и подняла скорость передачи 
данных, осуществляющую в стан-
дарте WiMAX. В настоящее время 
WiTe   — это услуга мобильного 
доступа в Интернет, предоставля-
емая без каких-либо ограничений. 
Как подчёркивает коммерческий 
директор Кемеровского филиа-
ла компании Надежда Олюнина, 
WiTe предлагает своим абонентам 
услугу доступа в Интернет свобод-
ную от всяких ограничений — на 
условиях полного неограниченно-
го безлимита с максимально воз-
можной и ничем неограниченной 
скоростью. Абоненту не нужно 
опасаться, что после превышения 
определенного объёма полученных 
данных, скорость передачи будет 
уменьшена. В первую очередь та-
кая связь удобна и необходима тем, 

кому необходимо иметь постоян-
ный доступ в Интернет вне зави-
симости от места пребывания, кому 
особенно важно получать большие 
объёмы данных из всемирной сети.

Линейка тарифов WiTe пре-
дельна проста. Тариф ВАЙТ_
МАКС удобен в первую очередь 
тем, что обеспечивает мобильный 
доступ в Интернет, когда в течение 
дня приходится перемещаться по 
городу, но нужно оставаться на 
связи. Тариф ВАЙТ_ПРЕМИУМ 
обеспечивает высокоскоростной 
доступ дома или в офисе, когда не-
обходимость связи есть, а возмож-
ности нет. «Возможно, на первый 
взгляд наши услуги не так деше-
вы, но в конечном итоге, в пере-
счёте на получаемый объём, они 
оказываются очень выгодны для 
абонентов» — отмечает Надежда 
Олюнина.

После завершения второго 
этапа строительства сети и значи-
тельного расширения её возмож-
ностей компания почувствовала 

Тел.: (3842) 347-000
вайт.рф

Приглашаем Вас принять участие в круглом столе
«Как увеличить продажи в условиях падения спроса?»

29 марта 2011 года
На растущем рынке увеличивать объем продаж было до-

статочно просто. Намного сложнее делать это на падающем 
или стагнирующем рынках. Сейчас наблюдается некоторое 
«потепление» после кризиса, но рост продаж далеко не у всех 
вернулся к докризисному. Так как же добиться значитель-
ного увеличения продаж?

Приглашаем Вас принять участие в обсуждении этой 
актуальной темы.

Вопросы для обсуждения: 
- Падение продаж. Кто виноват только и что делать?
- Что такое продажи: творчество или бизнес-процесс?
- Контроль в продажах, или чем мерить эффективность продавца?
- Кадры решают все? Как обойтись без «звезд» и подобрать правильных сотрудников?
- Как повысить прозрачность работы и уровень информационной безопасности за счет автоматизации 

процессов работы с клиентами?

Эксперты:
Если Вы желаете поделиться своим мнением на эту тему и практическим опытом, если Вы готовы вы-

ступить в качестве эксперта на данном круглом столе и являетесь собственником или директором из ре-
ального сектора бизнеса, пожалуйста, обращайтесь по указанным ниже контактам.

Целевая аудитория круглого стола:
Собственники бизнеса, генеральные, исполнительные, коммерческие директора компаний.

Условия участия:
Участие в круглом столе бесплатное. Необходима предварительная регистрация.

Контакты для регистрации:
Елисеева Евгения, Абрамова Екатерина, тел. (383) 203-53-95, e-mail evgeniyae@intalev-siberia.ru.
Красильникова Галина, тел. 8-901-616-36-32, e-mail editor@avant-partner.ru

Организаторы круглого стола:

                                                        Группа изданий «Авант»                             Сибирский офис ГК «ИНТАЛЕВ»

к малоэтажке
ного жилищного строительства 
(ИЖС). Очевидно, что оставшиеся 
287,3 тыс. кв. метров ждут своей 
очереди по регистрации и «помо-
гут» статистике ввода индивиду-
ального жилья в 2011 году. 

Хотя традиционно строитель-
ство и последующее содержание 
частного дома обходится дороже, 
чем квартиры в многоэтажном 
доме, а кризис всё ещё оказывает 
влияние на строительный рынок, 
именно малоэтажное строитель-
ство помогло региону не допу-
стить существенного отставания 
от строительных планов 2010 года. 
Это подтвердил и заместитель гу-
бернатора по строительству Антон 
Сибиль на недавнем заседании 
коллегии областной администра-
ции: «Сельские территории прак-
тически все успешно справились с 
выполнением строительных задач, 
в то время как города, в которых 
должен быть платежеспособный 
спрос и развитая ипотека, напро-
тив, «провалились» и «недодали» 
в общей сложности 900 тыс. кв. 
метров жилья». 

Идея малоэтажной 
жизни
Строительство индивидуаль-

ных домов в сельских террито-
риях   — это, конечно, хорошо, 
но такой вид жилья в сельской 
местности традиционен, а цели 
объявленного «Года малоэтажного 
жилья» были несколько иные  — 
прежде всего, развитие ком-
плексных малоэтажных посёлков 
вблизи крупных городов области. 
По словам Александра Шнитко, 
заместителя начальника департа-
мента строительства Кемеровской 

По пути
области, «количество малоэтажно-
го жилья — это только половина 
дела». «Мы ставили перед собой 
задачу не только и не столько ко-
личественную, сколько качествен-
ную: распространить опыт Лесной 
Поляны на другие города и райо-
ны. Площадки комплексной мало-
этажной застройки — это будущее 
нашей строительной отрасли, жи-
лье принципиально нового типа. 
Собственный дом или таун-хаус, с 
небольшим участком земли, дик-
туют образ жизни, который ради-
кально отличается от привычного 
для нас обитания в многоэтажных 
домах. Другие интересы, ритм, за-
нятия. Наша задача сделать так, 
чтобы жизнь в малоэтажных по-
селках стала доступна не только 
обеспеченным, богатым людям, но 
и широким слоям среднего класса, 
и даже малообеспеченным граж-
данам: по сути, всем желающим. 
Ведь одно из важных достоинств 
малоэтажного жилья — это ши-
рокий диапазон стоимости. Можно 
построить скромный деревянный 
сруб, можно — дорогой «замок». 
Все зависит от личных потребно-
стей и возможностей».

По данным департамента, на 
сегодняшний день в Кемеровской 
области имеются около 30 пло-
щадок, на которых ведётся стро-
ительство малоэтажного жилья. 
Их общая мощность составляет 
почти 2,5 млн кв. метров жилья. 
Антон Сибиль оценивает это как 
задел комплексного малоэтажно-
го строительства на ближайшие 
5 лет. Некоторые из них осваива-
ются уже давно и там есть готовое 
жильё. Где-то работа только на-
чинается: идёт проектирование, 
начинается строительство сетей, 
закладываются фундаменты пер-

вых домов. Стоит отметить, что 
большинство строящихся сегодня 
малоэтажных проектов были на-
чаты ещё до начала финансового 
кризиса, на подъёме экономики 
и, соответственно, платежеспо-
собности граждан. В кризис за-
стройщики столкнулись не только 
с трудностями привлечения фи-
нансовых ресурсов, но и с дефици-
том платежеспособного спроса, по 
этой причине ряд объектов были 
заморожены. 

Не секрет, что одна из основ-
ных проблем при развитии мало-
этажного строительства — это  
формирование коммунальной 
инфраструктуры (дорог, инже-
нерных сетей). По данным Алек-
сандра Шнитко, этот вопрос се-
годня решается разными путями. 
Существует программа «Развитие 
малоэтажного индивидуально-
го жилищного строительства в 
2009-2011 годы», средства которой 
направляются на строительство 
сетей. В 2011 году на эти цели за-
планировано направить 50 млн 
рублей из областного бюджета. 
Учитывая планы региона, это не-
много. Но это и не единственный 
источник финансирования. Есть 
ещё средства федерального бюд-
жета. Например, в коммунальную 
и социальную инфраструктуру 
Лесной Поляны за четыре года 
было вложено из этого источника 
2,5 млрд рублей. На эти деньги 
были построены инженерные 
сети, детский сад, школа, дорога. 
Но не стоит забывать, что Лесная 
Поляна проект общероссийского 
масштаба. 

Правда, на федеральном уров-
не существует ещё подпрограмма 
«Стимулирование программ раз-
вития жилищного строительства 

субъектов РФ» федеральной це-
левой программы «Жилище» на 
2011-2015 годы. Схема её работы 
такова: застройщик, муниципаль-
ное образование или регион могут 
взять кредит в банке на обеспече-
ние земельных участков инженер-
ной инфраструктурой, предназна-
ченных для строительства жилья 
эконом-класса. Министерство 
регионального развития предо-
ставляет на конкурсной основе 
субсидии из федерального бюдже-
та на погашение части процентной 
ставки по этому кредиту. Сред-
ства возвращаются в результате 
продажи площадки или готового 
жилья. По этой же подпрограмме 
Минрегион проводит конкурс на 
предоставление субсидий на стро-
ительство автомобильных дорог 
в новых микрорайонах массовой 
малоэтажной и многоквартирной 
застройки жильем эконом-класса. 
Эта программа новая, и восполь-
зоваться такой схемой финанси-
рования ещё никто не успел. Но, 
по мнению Александра Шнитко, 
работа по этой подпрограмме по-
может решить вопрос с сетями как 
для муниципалитетов, так и для 
крупных застройщиков: «Сегодня 
именно эту схему мы предлагаем 
использовать главам городов и 
районов. Обратите внимание, что 
средства федерального бюджета 
выделяются на субсидирова-
ние площадок под жилье только 
эконом-класса. Мы стремимся 
ориентировать застройщиков на 
строительство доступного по цене 
жилья». 

Ещё одна задача, которую 
решают областные власти — это 
доступность ипотечных креди-
тов для покупки малоэтажного 
жилья. На сегодняшний день в 

федеральном Агентстве по ипо-
течному жилищному кредитова-
нию (АИЖК) уже аккредитованы 
4 малоэтажных поселка: Лесная 

Поляна, Журавлевы горы, квартал 
«Сосновый» в Белово и площадка в 
Юрге. В ближайшее время, по дан-
ным Александра Шнитко, будет 
аккредитовано еще несколько пло-
щадок в Новокузнецком районе, 
Мысках, Ленинск-Кузнецком. Это 
позволит региональному АИЖК 
выдавать ипотечные кредиты по 
программе «Малоэтажное жилье» 
на приобретение недвижимости в 
этих посёлках.

Ещё одно важное направле-
ние   — это привлечение в сфе-
ру малоэтажного строительства 
средств крупных компаний. Се-

годня особенно активно этим за-
нимается холдинг «Сибирский 
деловой союз» (СДС). В 2010 году 
в Киселёвске компания начала 
строительство малоэтажного по-
селка в районе Красного Камня. 
Первая очередь предусматривает 
строительство 50 коттеджей из 
клееного бруса площадью 128-168 
квадратных метров каждый. Так-
же здесь планируется построить 
таун-хаусы и предложить моло-

дым специалистам компании более 
50 квартир площадью от 40 ква-
дратных метров. Дома на льгот-
ных условиях будут продаваться 

горнякам разреза «Киселёвский», 
шахт «Салек» и «Киселёвская». 
Такие же поселки для шахтёров 
СДС возводятся в Прокопьевске 
и Березовском.

Частная инициатива
Пока власти и бизнес решают 

инфраструктурные задачи, люди 
продолжают своими силами стро-
ить малоэтажное жильё. Такую 
тенденцию выявил и недавний 
Сибирский строительный форум, 
состоявшийся в Новокузнецке 
(см. «Авант-ПАРТНЕР» №2 за 
2011 год). Среди экспонентов было 
особенно много компаний, предла-
гающих материалы и технологии 
для малоэтажного строительства. 
На рынке появилось много новых 
материалов, позволяющих уде-
шевить строительство и будущее 
содержание дома. Что важно, 
большинство этих материалов не 
требуют сложного строительного 

оборудования, что даёт возмож-
ность частнику построить дом 
своими силами. По оценке Максима 
Лихтаровича, начальника отде-
ла технического сопровождения 
ОАО «Главновосибирскстрой», 
это уже тенденция, и строитель-
ная отрасль восстанавливается во 
многом именно благодаря индиви-
дуальной застройке: «Частники 
строятся сами, и это позволяет им 
экономить на оплате услуг стро-
ительных компаний. Даже если и 
привлекаются строительные орга-
низации, человек при возведении 
индивидуального жилья может 
растянуть стройку на тот срок, 
на какой нужно, в зависимости от 
своих возможностей по её финан-
сированию». 

Так, ориентируясь на частный 
спрос, кемеровская компания 
«КузбассИнвестСтрой» подгото-
вила новое недорогое строительное 
решение — быстрособираемый 
одноэтажный дом площадью 80 кв. 
метров из панельных железобетон-
ных конструкций. Активность на 
этом рынке генеральный дирек-
тор компании Станислав Баранов 
оценивает как очень высокую: 
«Если зайти на сайт Кузбассфонда, 
который занимается продажей зе-
мельный участков, то увидим, что 
порядка 15 участков всегда есть в 
продаже, в месяц продаются 30-
40 участков. Причём на некоторые 
аукционы даже приходит много 
желающих, торги идут на повы-
шение. То есть только в результате 
этих торгов около 300-400 новых 
домов в год будет строиться». 

Ещё одно направление — это 
покупка домов «под снос» в част-
ном секторе. Проблем с инфра-
структурой у покупателя в этом 
случае, как правило, не возника-
ет, на освобождённом участке он 
строит новый дом. «Если поездить 
по кемеровскому частному сек-
тору, увидим, что среди старых 
хибар нет-нет, да и появляется 
хороший коттедж, — рассказыва-
ет Станислав Баранов.  — Посте-
пенно в районе собора, за вокзалом 
ветхая застройка уходит, и появ-
ляются хорошие дома. К примеру, 
деревня Красная в Кемерове — 
уже и не деревня вовсе». 

Ксения Сидорова

В статье «Доступ по цене и скорости» в номере 2 от 08.02.2011 г. допущена 
техническая ошибка. Слова «Мы постоянно запускаем и развиваем допол-
нительные сервисы. Так, в декабре 2010 года мы запустили возможность 
просматривать ТВ каналы и видеоролики в режиме реального времени с 
мобильного телефона при помощи сервиса «Видео портал» по всей Рос-
сии. В первом полугодии этого года мы планируем в Кемерове запуск IP 
TV» принадлежат директору кемеровского филиала ОАО «ВымпелКом» 
Николаю Каплину, а не исполнительному директору компании Good Line 
Дмитрию Осипову, как было сказано ранее.

Редакция «Авант-ПАРТНЕРа» приносит свои извинения за допущен-
ную техническую ошибку. 

Знаете ли вы, сколько потратите  на сотовую связь в этом 
месяце? Такой необычный вопрос задали мы прохожим на улицах 

Кемерова. И получили вполне предсказуемые ответы. 

Около половины жителей ответили, что знают, сколько приблизи-
тельно тратят в месяц, — как правило, это сумма в районе 300 рублей 
— и на основе этого планируют будущие расходы. Примерно, треть опро-
шенных вообще не задумываются, сколько тратят на связь, но уверены, 
что достаточно много и хотели бы экономить. Еще около 10% жителей 
устанавливают себе строгие лимиты расходов на связь и стараются не 
выходить за установленные границы: просят перезванивать, говорят 
быстро и всячески экономят. 

Оставшиеся вообще не знают, сколько стоит их связь, поскольку 
оплачивает её кто-то другой. А вот для тех 98% жителей, кто хочет 
точно знать, сколько потратит на связь в этом месяце, есть отличная 
новость от МТС. Теперь можно общаться, не считая минут и копеек за 
фиксированную плату — 250 рублей в месяц — с тарифом «MAXI Plus. 
Все что нужно для общения». 

Новое предложение МТС обещает произвести такую же революцию 
в сотовой связи, как в свое время безлимитные тарифы для доступа в 
Интернет. За фиксированную плату абонент получает возможность 
абсолютно безлимитного общения (звонки, SMS, MMS) с абонентами 
МТС по всей Сибири, 300 минут звонков на любые другие номера реги-
она и номера МТС по всей России, а также по 50 SMS и MMS на номера 
других  операторов связи. И самое главное — безлимитный мобильный 
интернет. Этого более чем достаточно, чтобы удовлетворить потребности 
в мобильной связи обычного кемеровчанина. 

Ольга Юрьева

Всё, что нужно, и 
ничего лишнего

Знаете ли вы, сколько потратите на связь в этом месяце?

Марина, студентка
У меня на одни эсэмэски в месяц уходит не меньше 100 рублей. 

Потом еще аська, ну и звонки, конечно. Думаю, минимум рублей 300 
в месяц трачу. Да, немало, но и пользуюсь я телефоном тоже много, 
так что думаю, затраты оправданы. 

Нина Ивановна, бухгалтер
Городского телефона у меня нет — вместо него мобильный. Так 

выгоднее получается. Сколько потрачу в этом месяце? Обычно я по-
полняю счет раза два в месяц — рублей по 200 кладу. Обычно хватает. 
Но конечно, было бы удобнее заранее знать точную сумму.

Дмитрий, таксист
Даже не знаю. Много. Я же со своего телефона клиентам пере-

званиваю, когда подъезжаю. Плачу за связь из своего кармана, а куда 
деваться? Безлимитная связь за 250 рублей? Если это правда, то я, 
конечно, подключусь. У меня точно выйдет приличная экономия.

mailto:evgeniyae@intalev-siberia.ru
mailto:editor@avant-partner.ru
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БАНК «ГЛОБЭКС» ПРЕДЛАГАЕТ ВЫГОДНУЮ 
ИПОТЕКУ ЖИТЕЛЯМ КУЗБАССА

Строительный рынок оживился, а вместе с ним оживился 
и рынок ипотечного кредитования, поскольку сегодня для 

многих ипотека — единственный способ купить собственное 
жильё. Об основных направлениях ипотечного кредитования 

рассказал управляющий филиалом «Новосибирский» банка 
«ГЛОБЭКС» (прим.— операционный офис банка открылся в 

Кемерово год назад)  Василий Ожередов.

— Каковы основные тенден-
ции рынка недвижимости се-
годня? Выгодно ли сейчас брать 
ипотеку?

— Цены на недвижимость во 
многих регионах  существенно 
снизились, и Кемеровская об-
ласть не является исключением. 
При этом ставки по ипотечным 
кредитам вернулись  на докри-
зисный уровень, поэтому именно 
сейчас выгодно брать ипотеку для  
приобретения жилья. 

— Какие ипотечные продукты 
банк «ГЛОБЭКС» предлагает се-
годня  жителям Кузбасса?

— В банке «ГЛОБЭКС» дей-
ствует программа ипотечного 
кредитования по федеральным 
стандартам Агентства по ипотеч-
ному жилищному  кредитованию 
по трём  направлениям: «Вто-

ричный рынок», «Новостройка» 
(кредит на покупку жилья в до-
мах, которые уже построены или 
сданы, но пока не прошли проце-
дуру юридического оформления) 
и «Военная ипотека». 

— Каковы основные преиму-
щества  ипотечного кредитования 
в банке «ГЛОБЭКС»?

— Ипотечный кредит в бан-
ке «ГЛОБЭКС» можно взять на 
длительный срок (до 30 лет), что 
позволяет заёмщику миними-
зировать сумму ежемесячного 
платежа, при этом у клиента 
всегда есть  возможность со-
кратить срок кредитования при 
внесении дополнительных взно-
сов. Для получения ипотеки в 
банке «ГЛОБЭКС» не требуется 
поручительств и дополнитель-
ного обеспечения, кроме залога 
жилья, приобретаемого за счет 

Адрес операционного офиса  
«Кемеровский» банка «ГЛОБЭКС»: 
пр. Октябрьский, 3г, тел.: (3842) 34-
62-42, 34-62-44

кредита. У нас отсутствуют скры-
тые комиссии и начисления!  С 1 
февраля в банке «ГЛОБЭКС» дей-
ствуют новые условия ипотечного 
кредитования, согласно которым 
максимальная сумма кредита бу-
дет повышаться пропорциональ-
но увеличению первоначального 
взноса со стороны заемщика. Та-
ким образом, теперь при расчете 
максимальной суммы кредита 
будет учитываться не только ре-
гион, где банком предоставляется 
ипотечное кредитование, но и ве-
личина первоначального взноса 
заемщика.

На цену есть и 
предложение. 
Банковское
По признанию представителей 

девелоперских и оценочных  ком-
паний, рынок коммерческой не-
движимости «пришёл в движение». 
По словам Сергея Прокопьева, 
исполнительного директора ООО 
«Кузбасс Капитал Инвест», одного 
из крупнейших игроков на рынке 
коммерческой недвижимости в ре-
гионе, «рынок сдвинулся в послед-
ние три месяца»: Цены на недви-
жимость сдвинулись вверх, если 
считать цену на 1 кв. м. Выросли и 
арендные ставки. Рост небольшой, 
но это произошло впервые с начала 
кризиса. И тенденция эта, на мой 
взгляд, устойчивая».

Ту же картину наблюдают и в 
оценочной компании «Хардвуд». 
Оценщик Ульяна Балашова, по-

Перезагрузка 
Каковы признаки выхода региона из кризиса? Рост регионального 

внутреннего продукта, объёмов производства, зарплаты на 
предприятиях? И пока в Кузбассе этот рост, действительно, 

наблюдается. Однако эксперты призывают смотреть и на ряд 
специфических сфер, таких как рынок коммерческой недвижимости, 

чтобы реально оценить текущее положение дел в экономики, и 
особенно в малом и среднем бизнесе. И сегодня даже профессиональные 

участники рынка расходятся в оценке происходящего. Фактор 
позитивного тренда — рост цен и при покупке, и при аренде 

недвижимости — далеко не все считают признаком оживления 
рынка.

ясняет, что детальные отчёты о це-
новых параметрах ещё готовятся, 
однако оперативные сведения гово-
рят о росте: «Мы видим улучшения 
на рынке, наметившийся подъём, 
что может свидетельствовать о 
постепенном выходе из кризисных 
проблем». По своей профильной — 
оценочной — деятельности компа-
ния тоже замечает всплеск заявок 
на оценку недвижимости при со-
вершении сделок купли-продажи 
и других операциях.

По данным Ульяны Балашо-
вой, исходя из анализа публич-
ной информации ряда агентств 
недвижимости и аналитических 
исследований, в ноябре прошло-
го года средневзвешенная цена 
предложения (в расчёте на удель-
ный показатель  — 1  кв. м  общей 
площади помещений) на объекты 
коммерческой недвижимости в 

Кемерове составила 47,9 тыс. ру-
блей. В зависимости от района этот 
показатель находился в коридоре 
от 81,2 тыс. рублей за 1 кв. м (в 
Центральном районе) до 19,5 тыс. 
рублей (в Кировском районе). С 
тех пор, как свидетельствуют экс-
перты, цены росли на 2-3% в месяц. 
Арендные же ставки, особенно на 
торговую недвижимость, снижен-
ные в 2009-20010 гг. процентов на 
10, а в отдельных случаях на 20, 
постепенно возвращаются на до-
кризисный уровень.

Означает ли это возращение 
рынка в целом в ситуацию 2008 
года, когда на фоне роста спроса 
и предложения увеличивались и 
цены? Отвечая на этот вопрос, экс-
перты, опрошенные «Авант-ПАР-
ТНЕРом» разошлись во мнениях.

Николай Жильцов, директор 
агентства коммерческой недви-
жимости «Жильцов и партнёры», 
считает, что мы сейчас наблюдаем 
лишь реализацию отложенного на 
кризис спроса на коммерческую 
недвижимость: «И в кризис были 
люди и структуры, не страдающие 
от недостатка денег. Но они созна-
тельно откладывали приобрете-
ния, поскольку было совершенно 
неясно, как поведет себя рынок в 
дальнейшем. К примеру, недавно 
ко мне обратился частный инве-

стор, который в кризис открыл 
банковский депозит – процентные 
ставки были привлекательные. 
Теперь проценты снизились, а он 
захотел вложить средства в не-
движимость, считая этот способ 
более выгодным сегодня. И мы 
ему подобрали объект». Да и по-
вышение цен на рынке Николай 
Жильцов рассматривает лишь 
как «позицию владельцев» не-
движимости: «Сейчас на продажу 
в том же Кемерове выставлены 
большей частью неликвидные ак-
тивы — подвальные помещения 
или объекты непривлекательных 
местах, а также площади по явно 
завышенным ценам. Последние 
— отражение психологии соб-
ственников, которые когда-то 
купили объекты, вложили деньги 
в реконструкцию и оценили это, 
изначально заложив в нее серьёз-
ную премию. Кому-то просто объ-
екты доставались дорого, поэтому 
владельцы хотят вернуть деньги. 
Даже в кризис цены на рынке 
были завышенными. До 70% пред-
ложений на рынке — от «жадных» 
собственников. Это — явно неры-
ночная позиция».

Сергей Прокопьев тоже призы-
вает не обольщаться, хотя  и гово-
рит об позитивных тенденциях на 
рынке: «На нынешнюю ситуацию я 

смотрю с осторожным оптимизмом. 
На рынке ещё много проблем. Один 
рост цен не является определяю-
щим фактором».

А Вадим Бельков, председа-
тель Кузбассфонда, который за-
нимается продажей областного 
имущества, анализируя итоги по-
следних торгов, полагает, что по-
зитивный тренд в сфере малого и 
среднего бизнеса, действительно, 
есть. В немалой степени он свя-
зывает это с оживившимися про-
граммами банковского кредито-
вания сделок купли-продажи не-
движимости: «Я сужу по тем, кто 
интересуется покупкой областного 
имущества, по тем структурам, 
которые участвуют в аукционах. 
Их представители часто говорят, 
что сегодня уже нет особых про-
блем с кредитованием».

В банковской среде лишь под-
тверждают это наблюдение. Елена 
Контратова, начальник управ-
ления кредитных продуктов для 
юридических лиц Кемеровского 
отделения Сбербанка РФ отме-
чает, что ещё в прошлом году по 
сравнению с 2009 годом в Кемеров-
ском отделении наблюдался рост в 
кредитовании сделок с недвижи-
мостью, особенно среди субъектов 
малого и среднего бизнеса. Так, 
количество выданных кредитов в 

банке увеличилось на 42%, а рост 
объёма выданных кредитов со-
ставил 130%.  По мнению Елены 
Кондратовой, основной «причиной 
активизации продаж на рынке 
коммерческой недвижимости 
является в целом стабилизация 
экономики, как следствие — рост 
объёмов реализации производи-
мых товаров, услуг». 

По данным Марии Ращуковой, 
начальника управления малого и 
среднего бизнеса Кемеровского 
филиала ОАО «Промсвязьбанк», 
в целом в филиал «Промсвязь-
банка» за 2010 год обратились 
порядка 20 клиентов с вопросом 
о получении кредита на приобре-
тение недвижимости. «В конечно 
итоге мы профинансировали 5 
сделок на общую сумму около 16 
млн рублей. Это довольно скром-
ный показатель с учётом того, что 
общее количество выдач за год 
в нашем филиале составило 270, 
а объём предоставленного фи-
нансирования превысил  650 млн 
рублей. Объяснение этому про-
стое. Основная часть кредитных 
заявок по-прежнему связана с 
финансированием дефицита обо-
ротных средств, а не решением 
инвестиционных задач. При этом 
большинство потенциальных за-
ёмщиков по-прежнему имеет 
слабую кредитоспособность и 
по разным причинам не соот-
ветствует требованиям банков», 
— пояснила она. А, говоря о се-
годняшнем дне, Мария Ращукова 
отмечает, что, несмотря на то, что 
спрос на коммерческую недвижи-
мость ещё далек от докризисного 
уровня, небольшое оживление на 
этом рынке действительно при-
сутствует. «Со второго квартала 
2010 г. компании стали отходить 
от режима экономии и заниматься 

инвестициями  — открывать точки 
продаж, укреплять свою имуще-
ственную базу и развивать новые 
направления бизнеса, а значит, 
интересоваться покупкой недви-
жимости. Но свободных ресурсов 
для развития по-прежнему не 

хватало, соответственно, необхо-
димо было привлечение заёмных 
средств. Большинство банков, 
работающих на рынке кредито-
вания малого и среднего бизнеса, 
отреагировали на это. И в 2010 году 
открыли полноценное инвестици-
онное кредитование: удлинили 
сроки предоставления кредитов 
и снизили процентные ставки. Не-
которые, в т.ч. и Промсвязьбанк, 
разработали специализированные 
продукты в формате бизнес-ипо-
теки с гибкими схемами приоб-
ретения объектов недвижимости. 
В результате компаниям с нор-
мальным финансовым состоя-
нием удалось получить кредиты 
на покупку недвижимости, что, 
отчасти, и привело к небольшому 
оживлению рынка», — заявила 
она «Авант-ПАРТНЕРу».

Сегодня у филиала Промсвязь-

банка в работе семь перспективных 
проектов, связанных с приобре-
тением торговых и складских по-
мещений в Кемерове и Новокуз-
нецке на общую сумму порядка 50 
млн рублей. «Мы готовы и дальше 
активно участвовать в финанси-

ровании таких сделок, поскольку 
для нас — это рост кредитного 
портфеля за счёт длинных и менее 
рискованных с точки зрения зало-
гового обеспечения кредитов»,  — 
утверждает Мария Ращукова.

О снижении процентных ставок 
и появлении специальных про-
грамм для малого бизнеса на этом 
рынке, отвечающим потребностям 
сегодняшнего дня, говорит и  Та-
тьяна Башлыкова, и.о. начальни-
ка ОМБ ОО «Кузбасский» ВТБ24: 
«Как и прежде, ВТБ24 кредитует 
субъекты малого бизнеса по раз-
ным схемам кредитования, находя 
наилучшее решение для клиентов. 
Дополнительно,  в целях поддерж-
ки субъектов малого бизнеса, не 
имеющим возможности своевре-
менно выполнять обязательства по 
кредитам ВТБ24, в банке внедрена 
новая программа «Витрина залого-

вого имущества», которая предпо-
лагает предоставление льготного 
кредита покупателю имущества, 
находящегося в  залоге у  банка 
и  выставленного собственником 
на продажу».

Впрочем, те же банкиры при-
знают, что сегодня даже по имею-
щемуся спросу на кредиты можно 
судить о том, что далеко не весь 
малый и средний бизнес посте-
пенно отходит от кризиса. По 
общему признанию, лидер спроса 
на кредиты для покупки недви-
жимости  — ритейл. «Как правило, 
это торговые компании либо пред-
приятия сферы услуг с опытом 
работы на рынке не менее 3 лет и 
эффективным бизнесом, доказав-
шим свою жизнестойкость в пе-
риод кризиса. Масштабы бизнеса 
здесь не важны — это может быть 
как предприниматель со средне-
месячной выручкой порядка 500 
тыс. рублей, стремящийся уйти с 
арендуемой точки и открыть соб-
ственный магазин, так и крепкая 
оптовая торговая компания с го-
довым оборотом в 540 млн рублей 
и планами расширить складские 
площади либо начать производство 
на собственной базе», — рисует 
портрет заёмщика Мария Ращу-
кова.  «Широкое использование 
кредитных продуктов на приоб-
ретение  недвижимости  распро-
страняется среди субъектов малого 
и среднего бизнеса, особенно начи-
ная со второго полугодия 2010 года. 
Основные потенциальные заёмщи-
ки — индивидуальные предприни-
матели, осуществляющие текущий 
бизнес на арендуемых площадях, 
либо с потребностью расширения 
географии бизнеса»,   — говорит  
Елена Кондратова. А о реальных 
серьёзных переменах, как заметил 
«Авант–ПАРТНЕРу» представи-

тель одного из банков, можно будет 
говорить, когда за длинными день-
гами придут строительные ком-
пании, малый бизнес и предпри-
ниматели, занятые производством.

Чей рынок?
Когда в конце прошлого года 

председатель комитета по управ-
лению госимуществом Кемеров-
ской области (КУГИ) Наталья 
Витковская озвучила привати-
зационные планы региона на 2011 
год, казалось, что власти региона 
несколько переоценили рыночную 
ситуацию. По словам главы КУГИ, 
губернатор Аман Тулеев поставил 
задачу реализовать в текущем 
году всё оставшееся у области 
и муниципальных образований 
имущество. Приватизационный 
план на текущий год на 100 млн 
рублей больше, чем в 2010 г. — 
2,5 млрд рублей. Вадим Бельков 
отмечает, что логика властей со-
ответствует общей позиции госу-
дарства, объявившего «большую» 
приватизацию. Однако планы ре-
гиона не должны, как он считает, 
«выбросить» на рынок слишком 
много новых квадратных метров. 
А Сергей Прокопьев уверен, что 
муниципальные и областные по-
мещения, которые будут вы-
ставляться на торги в этом году 
«погоды» на рынке не сделают»: 
«Если взять весь рынок за 100%, то 
приватизационная волна составит 
на нём не более 10%». При этом, 
если в Кемерове и Новокузнецке 
ещё остались относительно при-
влекательные объекты, то в дру-
гих городах области, а особенно в 
районах за последние приватиза-
ционные годы уже вообще мало 
что осталось для продажи.

недвижимости

Окончание на стр. 10

Альфа-Банк: новые 
возможности для 

малого бизнеса

Ещё совсем недавно крупный бизнес формировал порядка 80% 
экономики России. Но в последние годы колоссальными темпами 

растёт количество малых предприятий, их численность ежегодно 
увеличивается в разы. Откликаясь на потребности данного 

сегмента, Альфа-Банк открывает для него офисы и предлагает 
массовому бизнесу самые современные технологии и широкий спектр 

финансовых продуктов — словом, всё то, что привыкли получать 
крупные компании. Об этом мы беседуем с управляющим Альфа-

Банка в Кемерово Евгением ОБЛОВЫМ.

которой клиент в течение 5 дней 
может получить кредит на сумму 
от 350 тыс. до 2 млн рублей, причём 
без залога. Ещё одно нововведе-
ние   — обслуживание клиентов с 
помощью «Электронного кассира». 
Эта машина одновременно считает 
купюры, проверяет их подлин-
ность, затем принимает и хранит 
деньги. В результате время обслу-
живания клиента сокращается в 
несколько раз, и это при полной 
гарантии безопасности. 

— Насколько значительное 
место занимает массовый бизнес 
в Вашем портфеле? Растёт ли ко-
личество таких клиентов?

— Только в Кемерове у нас око-
ло 400 клиентов, из них 300 — мас-
совые. Это три четверти! За 2010 
год таких клиентов стало больше 
на 150, в то время как до кризиса 
в год прибавлялось порядка 50-70 
компаний. В этом году мы ожидаем 
по Кемерово прирост на 300 компа-
ний, в Новокузнецке — на 200-220.

 
— Какими Вы видите этих 

клиентов? 
— Собственники малого бизне-

са настолько за него «болеют», что 

его сохранение приравнивается 
к сохранению жизни самого соб-
ственника. Поэтому в работе они 
выкладываются на 100%. Заметьте, 
в кризис малый бизнес почти не по-
страдал. Разве что в тех случаях, 
когда с ним вовремя не расплачи-
вался крупный бизнес. 

— А с точки зрения банков-
ского обслуживания, какая у них 
специфика?

— Как правило, массовый биз-
нес не имеет большого штата. По-
этому с банком работают первые 
руководители, они же собствен-
ники. А они хотят общаться с 
банком, быть в тесном контакте, 
приезжать. Наконец, малый биз-
нес не инкассирует выручку, а 
сам привозит и сдаёт её в банк. По-
этому для таких клиентов проще 
приехать в банк, который удобно 
расположен, где быстро обслу-
живают. Как правило, маленьким 
компаниям удобнее работать с 
одним опорным банком, и при-
нять решение о его смене им из-за 
консервативности непросто. Для 
этого нужно убедить клиента, что 
мы действительно можем что-то 
сделать лучше. 

— В чём секрет успеха работы 
с малым бизнесом?

— Нужно жить с ним в одном 
настроении, ритме. Мы пытаемся 
максимально вникнуть в бизнес 
каждого клиента и предложить ему 
максимум полезных услуг. К при-
меру, компания торгует шлагба-
умами, рольставнями и воротами. 
Пользуется из банковских услуг 
только расчётно-кассовым обслу-
живанием. Мы предлагаем клиенту 
ещё как минимум 4 дополнитель-
ных услуги: возможность оформ-
лять покупателям потребитель-
ский кредит на месте, оборудова-
ние для приёма пластиковых карт 
покупателей, зарплатные карты 
сотрудникам, sms-оповещение о 
приходе и уходе средств с расчёт-
ного счёта. Я уже не говорю про 
кредитные продукты, которых у 
нас много разновидностей. Все эти 
опции можно собирать, как пазл! 
Очень многие клиенты просто не 
знают, что могут получить в бан-
ке, поэтому ограничиваются лишь 
самыми простыми банковскими 
услугами, и от этого их бизнес раз-
вивается не так динамично, как 
мог бы. Мы стараемся открыть для 
клиентов новые возможности.

— Евгений Михайлович, с мас-
совым бизнесом Банк работал и 
прежде. Что изменилось теперь?

— У нас создано порядка 300 
отделений по всей стране. До не-
давнего времени они работали 
только с физическими лицами. 
Расположены эти отделения очень 
удобно, вот мы и подумали, поче-
му бы не предлагать в них услуги 

для малого бизнеса? К тому же 
сегодня мы можем оказывать всем 
категориям клиентов (даже тем 
компаниям, которые существуют 
меньше года) не только безриско-
вые продукты вроде расчётного 
счёта и зарплатных проектов, но 
и, например, услуги микрокреди-
тования. Так, сейчас мы запускаем 
программу «Партнёр», в рамках 

крупным планом
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Перезагрузка недвижимости
Так что, уверен Николай Жиль-

цов, определять условия на рынке 
будет сам рынок, хоть и очень 
специфичный: «У нас до сих пор 
рынок продавца, а не арендатора 
и покупателя. Хотелось бы, чтобы 
ситуация менялась».

Но, как полагает Вадим Бель-
ков, выхода на первый план по-
купателя, в Кузбассе, по крайней 
мере, в ближайшей перспективе, 
не предвидится. Количество вы-
ставляемых на продажу объектов 
постепенно снижается, новые пло-
щади — торговые и офисные, прак-
тически не строятся (строительная 
отрасль ещё не отошла от кризиса), 
поэтому цена на недвижимость ещё 
долго будет отражением позиции 
продавцов. Решению проблемы 
могла бы способствовать подго-
товка новых земельных участков 
под строительство. Ведь до сих пор 
есть желающие строить небольшие 
торговые комплексы, парковочные 
комплексы, складские помещения 
и т.д. Но даже этот небольшой 
по объёму рынок не развивается 
именно из-за отсутствия подготов-
ленных земельных участков.

Впрочем, Николай Жильцов 
отмечает и серьёзные перемены 
в подходах потенциальных по-
купателей к недвижимости. Если 
ещё несколько лет назад глав-
ным фактором выбора объекта 

являлось место и цена, то сейчас 
даже от выгодно расположенного 
объекта по приемлемой цене ин-
вестор может отказаться, увидев, 
что инфраструктуры, в первую 
очередь электрической, здесь не-
достаточно: «Когда несколько лет 
назад была введена плата за под-
ключение, она многих отрезвила. 
Посчитав все будущие расходы, 
некоторые даже отказываются от 
намерения купить выгодный объ-
ект». Вадим Бельков тоже наблю-
дает такое поведение компаний, 
которые интересуются покупкой 
областного имущества: «Все стали 
считать свои деньги». Как говорят 
игроки рынка,  именно инфра-
структурный вопрос изменил пла-
ны арендатора площади на пр-те 
Октябрьский в Кемерове (площадь 
под бывшим вещевым рынком). 
Компания, ставшая победителем 
торгов на право аренды этой тер-
ритории сейчас отказывается от 
своих планов по строительству 
здесь крупного торгово-развле-
кательного комплекса.

Куда дальше?
Елена Кондратова из Сбербан-

ка РФ прогнозирует сохранение 
спроса на кредитование сделок с 
недвижимостью: «Подтвержде-
нием того   — прошедший месяц. 
Среди рассматриваемых заявок 
одна треть —  на приобретение 
объектов коммерческой недви-

жимости. Татьяна Башлыкова из 
ВТБ24 полагает, что в 2011 году 
кредитование будет расти чуть 
большими темпами, чем в 2010 , 
это будет обусловлено постепен-
ным восстановлением экономики. 
«Несмотря на рост налоговой на-
грузки на предпринимательство, 
малый бизнес начнёт постепенно 
восстанавливать обороты», — счи-
тает она. Их коллега из Промсвязь-
банка Мария Ращукова, ожидая 

«умеренный» спрос в этом секторе, 
обращает внимание на проблемы: 
«Активному всплеску этого вида 
кредитования по-прежнему пре-
пятствуют такие моменты, как 
отсутствие у покупателя средств 
для первоначального взноса, аль-
тернативного залога и слабость 
финансового состояния заёмщика 
(недостаточность зарабатываемой 
прибыли для погашения кредита 
и низкий собственный капитал). 

Также оформление сделки часто 
затруднительно из-за несоответ-
ствия технической документации 
на приобретаемый объект недви-
жимости требованиям банков (к 
примеру, неузаконенные земель-
ные отношения, незарегистриро-
ванные перепланировки и пр.)». 
Но, вероятно, предполагает она, в 
текущем году требования банков к 
заёмщикам и приобретаемым объ-
ектам будут смягчаться, а продук-
ты на покупку недвижимости — 
совершенствоваться. Такие шаги 
со стороны банков, по её мнению, в 
конечном итоге приведут к активи-
зации подобных видов кредитова-
ния и росту самого рынка.

Одних движений банков мало, 
уверены участники рынка. Только 
комплексные решения — наличие 
новых строительных площадок, 
новых объектов на продажу, адек-
ватная рыночная цена, считает 
Николай Жильцов, могут карди-
нально изменить ситуация на рын-
ке коммерческой недвижимости. 
А — соответственно и лицо самой 
этой недвижимости. Пока же, по 
выражению Сергей Прокопьева, 
тот же «Кузбасс Капитал Инвест» 
определил для себя 2011 год как 
«год перезагрузки»: «Это означа-
ет, что начнут появляться новые 
проекты и по строительству, и по 
покупке помещений. Но не быстро, 
и не масштабно». 

Александра Фомина

Окончание. Начало на стр. 8

На площадках 

На первом этапе осуществления 
индивидуального строительства 
жилья необходимо обзавестись 
собственной землей — приобрести 
не просто земельный участок, а 
именно под строительство. 

Для начала возможность по-
строить или приобрести индиви-
дуальный дом предоставляется на 
одной из площадок малоэтажного 
строительства, которые уже вы-
делены и многие уже обустраи-
ваются застройщиками. Карта 
таких перспективных  площадок, 
выделенных администрацией Ке-
меровского района, представлена 
на официальном сайте областного 
департамента строительства. По 
этим данным, в районе есть уже 
из чего выбирать. Один из самых 
известных и масштабных проектов 
хорошо известен в Кузбассе  — это 
город-спутник «Лесная поляна» 
(сейчас уже район Кемерова), 
строительство, которого нача-
лось ещё в 2007 году. Площадка 
располагается в 12 км от города, 
предусматривает постройку мало-
этажных домов различных архи-
тектурных планировок, начиная 
от многоквартирных домов двух- и 
четырёхэтажных, блокированных 
домов (дуплексов, таунхаусов), 
заканчивая строительством инди-
видуальных односемейных домов. 

Здесь есть подготовленные 
участки под строительство, ко-
торые выставлены на продажу 
индивидуальным застройщикам. 
Цена одной сотки земли, по дан-

Где и как построить дом
Рождение сына и посадка дерева требуют серьёзного 

подхода, однако, и постройка дома — не менее сложное 
и ответственное дело, в котором нужно продумать 

всё до мелочей. Сегодня в Кемерове индивидуальное 
строительство приобретает всё большие масштабы. 
Начатое строительство ещё лет 5 назад, в кризисный 

период оно немного притормозило, однако, сейчас 
возрождается и, конечно, можно ожидать его роста 
в ближайшее время. Но для собственного дома нужна 

своя земля, которая давно уже свободно продаётся 
и покупается, и у которой сформировался уже 

определённый рынок.

ным строительной компании ООО 
«Промстрой», — от 170 тыс. рублей. 
Приобретая такой участок и строя 
на нём дом, покупатель может рас-
считывать, что согласно проекту в 
этом городе-спутнике будет жить 
30 тысяч жителей, в нём уже есть 
и будут ещё построены школа, 
детский сад, медицинские учреж-
дения, магазины и другие объекты 
нужные для жизни. Конечно, та-
кая отдалённость от города может 
устроить не каждого, несмотря 
даже на регулярное движение рей-
сового автобуса. Очевидно, что, как 
и всякая другая загородно-приго-
родная постройка, жильё в Лесной 
Поляне рассчитано на тех, у кого 
есть собственный автомобиль. На 
площадке «Журавлёвы горы» в по-
сёлке Журавли также есть участки 
под строительство от 9 до 50 соток, 
стоимость которых 175 тыс. рублей 
за сотку (по данным отдела продаж 
ЗАО «КСК Янтарь»). 

Такие проекты, реализуемые 
на окраинах Кемерова или в Ке-
меровском районе, как «Малень-
кая Италия», «Серебряный бор», 
«Снегири», «Губернская усадьба» 
не предусматривают продажу от-
дельных участков. Здесь земля, 
купленная уже застройщиками, 
продаётся вместе с построенными 
коттеджами. Впрочем, у такого 
варианта есть свои плюсы – все 
документы при покупке дома 
оформляются непосредственно 
с представителями фирмы-за-
стройщика, что должно облегчить 
оформление права собственности 
на участок под строительство и 

затяжную проволоку с государ-
ственной землей. 

Первичные и 
вторичные земли

Первичный рынок земельных 
участков формирует областная 
власть. Согласно законодатель-
ству в центрах субъектах Рос-
сийской Федерации землей рас-
поряжаются областные власти. 
В случае с Кемерово участки под 
новое строительство продаёт Фонд 
имущества Кемеровской области 
(Кузбассфонд). О том, какие он 
проводит аукционы, с какими зе-
мельными участками и по каким 
стартовым ценам, можно узнать 
на сайте фонда, официальным 
органом, публикующим такие 
объявления, выступает газета 
«Кузбасс» Там же можно узнать 
о ценах уже проданных участков, 
чтобы понимать, каков спрос и как 
может вырасти начальная цена. 

Торги Кузбассфонда проводят-
ся в виде аукциона на повышение 
с открытым составом участников. 
Для участия в торгах необходимо 
предоставить заявку об участии, 
внести задаток (20% от старто-
вой цены), который, естественно, 
будет возвращён, если участник 
не победит в аукционе. Договор 
купли-продажи победитель обя-
зан оплатить в течение пяти дней, 
при этом не только цену участка, 
но и расходы Кузбассфонда — по 
формированию земельного участ-
ка (разнятся от участка к участку, 
в зависимости от размера и ме-
стоположения) и за проведение 
самых торгов (фиксированная 
плата в 9 тыс. рублей). 

Стартовые цены участков, ко-
торые обычно находятся и фор-
мируются на продажу в бывших 
угольных поселках Кемерова, 
на окраине города, начинаются 
всего с 1-1,5 тыс. рублей за со-
тку. За такую же цену можно и 
приобрести некоторые участки 
в Кемерове, причем, размером 
они необязательно будут «стан-
дартные» пять соток, есть и в 10 
и в 15 соток размером. При этом 
нужно учитывать, что на аукционе 

Кузбассфонда приобретается не 
собственность на землю, а право 
аренды участка, но с правом вы-
купа. Аренда выплачивается до 
момента оформления земли в 
собственности, размер аренды, 
установленной методом открытого 
аукциона, весьма важен как раз 
потому, что в зависимости от него 
устанавливается цена на участок 
при его выкупе. 

Приобрести землю под строи-
тельство в разных районах города 
можно и на вторичном рынке. У 
тех, кто купил и оформил покупку 
раньше, или у домовладельцев, 
чьи постройки скорее и дешевле 
снести, чем жить в них, но под 
которыми зато есть земля. При-
чём, нередко во вполне обжитом 
районе, с необходимой инфра-
структурой. Стоимость такой 
земли вполне приемлема и ниже, 
чем на упомянутых площадках. 
Сотка может стоить в среднем от 

20 до 50 тыс. рублей в зависимости 
от района, наличия инженерной 
инфраструктуры. В кемеровских 
агентствах по недвижимости, 
наиболее популярным районом 
по продаже участков под строи-
тельство называют посёлок Ново-
стройка. Здесь с уже проведённой 
инфраструктурой участок в 10 
соток обойдётся в 250 тыс. рублей 
в среднем, в зависимости от рас-
положения участка.

Определившись с выбором 
земли под строительство и найдя 
нужный участок в определённом 
районе, необходимо (в случае по-
купки на вторичном рынке) прове-
рить документы: паспорт и ориги-
нал свидетельства о собственности 
(копия выдаётся в случае, если 
оригинал был изъят вследствие 
судебных тяжб или участок на-
ходится под арестом). Причём, 

Окончание на стр. 12

Вопросы, с которыми клиенты 
наиболее часто обращаются в банк, 
в основном касаются условий креди-
тования. При этом растущий ритм 
деловой жизни нередко заставляет 
финансовые службы компаний за-
думаться и о том, каким образом 
получать доход от размещения вре-
менно свободных денежных средств.

Депозиты ВТБ: 
от классики до overnight

Кемеровский филиал банка ВТБ  давно и уверенно работает 
на финансовом рынке Кузбасса, занимая лидирующие 

позиции по объёмам кредитования и привлеченным ресурсам. 
Продуктовая линейка кредитной организации постоянно 

развивается и совершенствуется, так сегодня банк 
предлагает своим клиентам эффективные инструменты 

размещения свободных денежных средств.

Ответ на такой вопрос, казалось 
бы, очень прост — традиционно 
самыми востребованными инстру-
ментами размещения свободных 
денежных средств являются бан-
ковские депозиты. И самым извест-
ным, классическим, является сроч-
ный депозит. Привлекательность 
его состоит прежде всего в том, 

что он предполагает минимальный 
риск, обеспечивает гарантирован-
ный доход и по своим условиям 
максимально стандартизирован. 
Кроме того, данный вид вклада 
дает возможность повышения до-
ходности за счет капитализации — 
начисление процентов на процен-
ты. И если при размещении средств 
на небольшие сроки разница в по-
лученном доходе незначительна, то 
срок от полугода и более позволит 
этому  инструменту работать более 
эффективно.

Пожалуй, единственным недо-
статком срочного депозита может 
стать его же стабильность: сред-
ства, размещённые в такой депо-
зит, не могут быть сняты ранее 
определённого договором срока, 
а иногда они могут понадобиться 
и раньше. Именно поэтому ВТБ 
предлагает своим клиентам ещё 
один вариант размещения денеж-
ных средств — депозит с возмож-
ностью досрочного расторжения. 
Преимущества такого депозита 
заключаются не только в опера-
тивном оформлении документов 
и минимизации рисков, но и в том, 
что клиент имеет право досрочно 
расторгнуть договор с сохранением 
доходности размещаемых средств.

В продуктовой линейке ВТБ 
есть и другой, ещё более универ-
сальный инструмент размещения 
средств — депозит с возможностью 
пополнения и частичного сня-
тия. При его оформлении, клиент 
располагает целым рядом пре-
имуществ: первоначальная сумма 
взноса, являющаяся неснижаемым 

остатком, может пополняться в 
течение действия договора. До-
полнительные денежные средства, 
внесенные на счет, клиент при не-
обходимости может забрать. Об-
щая сумма всех дополнительных 
взносов не должна превышать 
сумму первоначального взноса, 
увеличенную в 2 раза. Эти допол-
нительные суммы вносятся безна-
личным перечислением не позднее 
30 или 90 дней до окончания срока 
депозита при сроках договора от 61 
до 180 дней или от 181 до 365 дней 
соответственно. Сумма первона-
чального взноса на данный депо-
зит — от 2 млн рублей или 200 тыс 
долларов США или евро. Ставки по 
данному депозиту индивидуальны, 
они устанавливаются в зависимо-
сти от суммы и срока договора.

Казалось бы, все вопросы с 
доходностью свободных средств 
решены. Но что делать клиенту, 
который хочет заставить работать 
даже на самый кратчайший срок 
все свободные денежные сред-
ства? Банк ВТБ предлагает уни-
версальное решение — депозит 
«овернайт». 

Название говорит само за себя 
и в буквальном смысле означает 
«на ночь». Суть «овернайта» в том, 
что этот депозит позволяет за-
рабатывать на очень «коротких» 
деньгах. Клиент пользуется сред-
ствами, имеющимися на его счёте, 
в течение всего рабочего дня, а 
по окончании дня оставшиеся на 
счёте деньги автоматически за-
числяются на депозитный счёт. То 
же самое происходит в выходные О
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или праздничные дни. Денежные 
средства приносят доход, не лишая 
возможности владельца немед-
ленно пустить их в дело с насту-
плением очередного дня. Условия 
«овернайта» в ВТБ очень удобны, 
а схема использования депозита 
предельно проста. Заключается 
генеральное соглашение сроком на 
год, и открывается счет для учета 
депозита «овернайт». Затем клиент 
согласовывает ставку с банком и 
зачисляет средства на депозитный 
счет до окончания операционного 
дня. На следующий рабочий день 
(или по окончании праздников) 
банк возвращает депозит и начис-
ленные проценты.

ВТБ стремится сделать данный 
продукт более удобным и доступ-
ным для своих клиентов. Чтобы 
убедиться в этом, достаточно об-
ратить внимание на динамику из-
менения минимальной суммы раз-
мещения средств. Первоначально 
минимальная сумма «овернайта» 
составляла 30 миллионов рублей, 
к осени 2010 года она снизилась 
до 10 миллионов, а новый 2011 год 
внёс радикальные коррективы: на 
сегодняшний день для того, чтобы 
воспользоваться услугой депозита 
«овернайт», клиенту достаточно 
иметь на счету свободных средств 
от 1 миллиона рублей. Таким об-
разом, даже ночь может успешно 
работать в пользу клиентов банка 
ВТБ, выбравших «овернайт». И 
каждый новый понедельник при-
носить им новую прибыль, делая 
выходные дни рабочими -— только 
для денег, разумеется.

Вопросы, с которыми клиенты наиболее часто обращаются в банк, в ос-
новном касаются условий кредитования. При этом растущий ритм деловой 
жизни нередко заставляет финансовые службы компаний задуматься и о 
том, каким образом получать доход от размещения временно свободных де-
нежных средств.

Ответ на такой вопрос, казалось бы, очень прост – традиционно самыми 
востребованными инструментами размещения свободных денежных средств 
являются банковские депозиты. И самым известным, классическим, являет-
ся срочный депозит. Привлекательность его состоит прежде всего в том, что 
он предполагает минимальный риск, обеспечивает гарантированный доход 
и по своим условиям максимально стандартизирован. Кроме того, данный 
вид вклада дает возможность повышения доходности за счет капитализа-
ции – начисление процентов на проценты. И если при размещении средств 
на небольшие сроки разница в полученном доходе незначительна, то срок от 
полугода и более позволит этому  инструменту работать более эффективно.

Пожалуй, единственным недостатком срочного депозита может стать его 
же стабильность: средства, размещённые в такой депозит, не могут быть 
сняты ранее определённого договором срока, а иногда они могут понадо-
биться и раньше. Именно поэтому ВТБ предлагает своим клиентам еще один 
вариант размещения денежных средств - депозит с возможностью досроч-
ного расторжения. Преимущества такого депозита заключаются не только в 
оперативном оформлении документов и минимизации рисков, но и в том, что 
клиент имеет право досрочно расторгнуть договор с сохранением доходности 
размещаемых средств.

В продуктовой линейке ВТБ есть и другой, еще более универсальный 
инструмент размещения средств - депозит с возможностью пополнения и 
частичного снятия. При его оформлении, клиент располагает целым рядом 
преимуществ: первоначальная сумма взноса, являющаяся неснижаемым 
остатком, может пополняться в течение действия договора. Дополнительные 
денежные средства, внесенные на счет, клиент при необходимости может 
забрать. Общая сумма всех дополнительных взносов не должна превышать 
сумму первоначального взноса, увеличенную в 2 раза. Эти дополнительные 
суммы вносятся безналичным перечислением не позднее 30 или 90 дней до 
окончания срока депозита при сроках договора от 61 до 180 дней или от 181 до 
365 дней соответственно. Сумма первоначального взноса на данный депозит 
– от 2 млн рублей или 200 тыс долларов США или евро. Ставки по данному 
депозиту индивидуальны, они устанавливаются в зависимости от суммы и 
срока договора.

Казалось бы, все вопросы с доходностью свободных средств решены. Но что 
делать клиенту, который хочет заставить работать даже на самый кратчайший 
срок все свободные денежные средства? Банк ВТБ предлагает универсальное 
решение – депозит «овернайт». 

Название говорит само за себя и в буквальном смысле означает «на ночь». 
Суть «овернайта» в том, что этот депозит позволяет зарабатывать на очень 
«коротких» деньгах. Клиент пользуется средствами, имеющимися на его счёте, 
в течение всего рабочего дня, а по окончании дня оставшиеся на счёте деньги 
автоматически зачисляются на депозитный счёт. То же самое происходит в 
выходные или праздничные дни. Денежные средства приносят доход, не ли-
шая возможности владельца немедленно пустить их в дело с наступлением 
очередного дня. Условия «овернайта» в ВТБ очень удобны, а схема исполь-
зования депозита предельно проста. Заключается генеральное соглашение 
сроком на год, и открывается счет для учета депозита «овернайт». Затем 
клиент согласовывает ставку с банком и зачисляет средства на депозитный 
счет до окончания операционного дня. На следующий рабочий день (или по 
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самым важным при просмотре до-
кументов является свидетельство 
о собственности на землю, которое 
выдается на бланках синего цвета. 
В нём указано: кем и когда выдано, 
на основание каких документов, 
кто является собственником зем-
ли, сколько земли выдано, статус 
участка, кадастровый номер. К 
нему обязательно прилагается 
кадастровый план, причём инфор-
мация по участку в свидетельстве 
и в кадастровом плане может раз-
личаться, что в дальнейшем может 
составить для вас немалую голов-
ную боль, поэтому необходимо 
быть бдительными. 

Договора купли-продажи за-
ключается в письменном виде, 
по желанию сторон может быть 
оформлен у нотариуса. В договоре 
определены предмет сделки, обя-
зательства сторон, указаны обре-
менения, условия оплаты, а также 
кто несёт расходы по оформлению 
документов. При подписании дого-
вора необходимо вновь вниматель-
но сверить данные свидетельства 
о собственности и кадастрового 
плана. Все данные об участке име-
ются в кадастровой палате, там же 
и оформляются документы.

С поддержкой

После получения земли не 
лишним будет знать, что в реали-
зации своих домостроительных 

Где и как построить дом
замыслов застройщик может 
рассчитывать на поддержку вла-
стей, в том числе, при обустрой-
стве земельного участка. Она 
задумана для увеличения доли 
индивидуального строительства 
в общём объёме жилищного стро-
ительства в Кузбассе. Так в со-
став долгосрочной целевой про-
граммы Кемеровской области 
«Жилище» (действует в период 
2008-2011 гг.) включена подпро-
грамма «Развитие малоэтажного 
индивидуального жилищного 
строительства» на 2009-2011 годы. 
Она предусматривает финансиро-
вание из областного бюджета обе-
спечения земельных участков под 
индивидуальное строительство 
необходимыми коммунальными 
благами. Чтобы стать участником 
данной подпрограммы, необхо-
димо  предоставить в комиссию 
департамента строительства об-
ласти заявку (о предоставлении 
средств областного бюджета на 
обеспечение земельных участков 
под малоэтажное индивидуальное 
жилищное строительство комму-
нальной инфраструктурой) и ком-
плект необходимых документов в 
соответствии с порядком реализа-
ции программы. 

В этот комплект должны быть 
включены схема расположения 
земельного участка на кадастро-
вом плане или кадастровой карте 
соответствующей территории, 
которая выдаётся при покупке 
земельного участка; проект пла-

нировки территории малоэтаж-
ной застройки, проектно-сметная 
документация на строительство 
магистральных инженерных се-
тей. Последняя составляются на 
основании пожеланий застройщи-
ка в любой строительной фирме 
по заказу. Кроме того, в комплект 

включается топографическая 
съемка участка с нанесением ин-
женерных сетей, геодезические 
изыскания (при необходимости). 
Данную услугу предоставляют в 
нашем городском центре градо-
строительства и землеустройства. 
Также необходимы сам проект 

на индивидуальный жилой дом, 
договор аренды (покупки) зе-
мельного участка, разрешение на 
строительство, которое выдается 
в департаменте строительства 
Кемеровской области (см.: также 
«По пути к малоэтажке»). 

Диана Геворгян

Окончание. Начало на стр. 11
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блиц-опрос

Говорят, что корпоративные 
мероприятия получили своё рож-
дение с последующей постоянной 
пропиской к концу XIX века в 
Америке. Владельцы крупных 
компаний пришли тогда к выво-
ду, что для эффективной работы 
персонала и процветания бизнеса 
недостаточно хорошей оплаты и 
чёткого руководства. Требовалось 
что-то новое, что могло бы укре-
пить моральный дух коллектива и 
вдохновить его на новые подвиги. 
Результатом стало формирование 
корпоративной культуры в ны-
нешнем её понимании и одной из 
методик управления персоналом, 

известной как корпоративные 
праздники. А когда и как популяр-
ный ныне корпоратив был переса-
жен на нашу родную почву?

Что скрывали 
от мам Советы
Давным-давно, когда ещё по-

сещение мной детского сада обхо-
дилось родителям в 12 рублей 50 
копеек в месяц, а суббота только-
только стала выходным днём для 
трудящихся, я, незапланированно 
проснувшись ранним утром в один 
из этих самых новых выходных, за-
стал маму за удивительным заня-
тием. Разложив на столе огромное 
(так мне тогда показалось) коли-
чество интереснейших предметов, 
(многие из них явно обнаруживали 
свою принадлежность к миру игру-
шек) она с помощью клея и моей (!) 
кисточки снабжала каждую драго-
ценность всей этой сокровищницы 
отдельным номерком…

Не буду описывать обид и даль-
нейших разборок, скажу лишь то, 
что мир наступил сразу после раз-
решения всем этим поиграть «хоть 
до вечера». Самое большое впечат-
ление на меня, помнится, почему-
то произвела не фигурка клоуна 
Карандаша с неразлучной собакой 
Кляксой, и даже не сувенирный ку-
рильщик маленьких ароматических 
сигар в образе Тараса Бульбы, а 
уникальная пластмассовая «кефир-
ная» ложка с длиннющей ручкой  — 
чтобы размешивать сахар прямо 
в кефирной бутылке, не пачкая 
лишний раз стакан! Почему? В этом 

Чужой но
родимый 

Корпоратив
Если обратиться к мировой 

практике, то космическая роль 
правителя до сих пор заметнее 
всего была в Китае. Настоящей ре-
лигии там не было: буддизм, кро-
ме Тибета, толком не прижился, 
конфуцианство — это скорее эти-
ческая система, а даосизм — на-
турфилософия пополам с магией. 
Поэтому божественные функции 
в Китае брал на себя император: 
он осуществлял связь Земли и 
Неба, от него зависела гармония в 
природе и порядок в обществе. По-
четно, конечно, но и страшновато: 
если в Поднебесной несколько лет 
подряд случались стихийные бед-
ствия — засухи, землетрясения, 
наводнения — это значило, что 
император утратил мандат Неба; 
такого горемыку запросто могли 
умертвить собственные министры 
или евнухи. Вот и временем в Ки-
тае ведали императоры: каждая 
династия начинала летоисчисле-
ние заново.

На Западе в древности време-
нем также распоряжалась вер-
ховная власть: римский император 
мог реформировать календарь 
или переименовывать месяцы 
года. Правда, многие императоры 
в Риме обожествлялись еще и при 
жизни. А с началом христианской 
эры окончательно возобладало 
мнение, что время — дело Божье. 
Ростовщиков, например, пресле-
довали не потому, что они такие 
богатые и противные, а потому, 
что они используют время как ин-
струмент обогащения, одалживая 
деньги на определенный срок с 
приращением. Поэтому ростовщи-
ки-лихоимцы у Данте помещены в 
седьмой круг ада, вместе с прочими 
насильниками: считалось, что они 
насилуют время.1 

На практике это означало, что 
временем распоряжалась цер-
ковь. Часов у населения не было, 
ежедневная жизнь сверялась с 
колокольным звоном; церковь 
могла даже продать местечко в 
вечности  — то есть индульгенцию, 
отпускающую грехи. Реформой 
календаря также занималась цер-
ковь: мы сейчас живем по грего-
рианскому календарю («новому 
стилю»), введенному папой Григо-
рием Великим, а до 1917 года жили 
по старому, юлианскому, которого 
и сейчас придерживается право-
славная церковь. 

Праздники тоже были преиму-

1.Такой же порядок существовал и в Византии, на которую мы теперь часто оглядываемся; там преследовали даже ремесленников и 
купцов, стремящихся увеличить свою прибыль. Император Феофил по этой причине приказал сжечь торговое судно, принадлежащее его 
жене-императрице.

2. Больше всего часовых поясов во Франции: 13, потому что она сохранила с колониальных времен и Французскую Гвиану в Южной Америке, 
и тихоокеанские острова, включая необитаемые. Но французские чиновники почему-то не ропщут, что над их страной никогда не заходит солнце.

Зимний день начала 
новой жизни

В феврале президент Медведев взял да и отменил в России зиму. 
Дескать, зимнего времени больше не будет, в марте часы переведём 

в последний раз. Как все просто, оказывается, а мы-то две тыщи 
лет мерзли, не догадывались. Правда, обороноспособность страны 
смущает: а вдруг на наши просторы позарится новый супостат, 

вроде Наполеона или Гитлера? До сих пор ведь только превратности 
зимнего климата нас и выручали… Да и с Дедом Морозом непонятно, 

как быть: всё-таки национальный символ, во многих отношениях 
покруче самого президента будет – президентов, начиная с 

Горбачева, уже четверо было, а Дед Мороз у нас один. А кроме того, 
Новый Год, ёлка, все дела… Нет, слуга покорный, что-то они там в 

Кремле погорячились.

щественно церковными. Кстати 
говоря, праздников было много: 
в Византии в XII веке в году на-
считывалось 115 праздничных не-
рабочих дней (18 приходилось на 
Рождество, 10 — на Пасху); и это 
только общеимперские праздники, 
а в каждом приходе были еще и 
свои местные. Примерно такая же 
картина наблюдалась и у католи-
ков — в целом баланс праздничных 
и рабочих дней был очень похож на 
нынешний.              

Так что наша Дума, провоз-
гласив несколько лет назад двух-
недельные зимние каникулы, 
вовсе не оказала нам какого-то 
благодеяния — она лишь восста-
новила твердый средневековый 
порядок.

В XIX веке влияние церкви ос-
лабло, и временем стали распоря-
жаться уже гражданские власти. 
Процесс этот начался в Британии, 
которая в 1847 году ввела единое 
время для согласования расписа-
ния железных дорог (с 1852 года 
королевская Гринвичская лабора-
тория стала передавать сигналы 
точного времени по телеграфу). 
В 1884 году 22 страны Европы и 
Америки ввели поясное время; 
Россия присоединилась к этой си-
стеме лишь в 1917 году, а до этого в 
каждом городе время было свое. На 
эту тему есть даже исторический 
анекдот. Граф Клейнмихель, пер-
вый начальник железнодорожного 
ведомства, принялся объезжать 
пути сообщения; в каждом городе 
он назначал час для сбора чиновни-
ков — разумеется, по своим часам. 
В Москве чиновники не собрались 
вовремя: графу разъяснили, что 
московские часы отличаются от 
петербургских, «так как Москва и 
Петербург имеют разные мериди-
аны». Когда та же картина повто-
рилась в Нижнем Новгороде, граф 
окончательно взбесился: «Что это? 
Кажется, всякий дрянной горо-
дишко хочет иметь свой меридиан? 
Ну, положим, Москва — первопре-
стольная столица, а то и у Нижнего 
меридиан!». 

Сейчас этого николаевского 
вельможу помнят только благо-
даря стихотворению Некрасова 
«Железная дорога» («Папаша, 
кто строил эту дорогу?» — «Граф 
Петр Андреевич Кленмихель, ду-
шенька»). Но нравы чиновников 
ничуть не переменились. Недав-
но количество часовых поясов в 

России сократили с 12 до 9 в силу 
ровно тех же соображений: нам 
так управлять легче, а городиш-
ки ничего, не поперхнутся.2 При 
этом спутниковые программы ТВ 
переделывать не стали; в резуль-
тате президент Медведев по не-
которым телеканалам поздравил 
кемеровчан с Новым 2011 годом 
на час раньше.     

Вообще, начиная с 1917 года 
в России каждый новый режим 
экспериментировал со временем. 
Временное правительство ввело 
«летнее время»; при Ленине его 
сначала отменили, но в 1930 году 
Сталин ввел «декретное время», 
фактически совпадающее с «лет-
ним». Но за пятьдесят лет об этом 
забыли, и 1981 году в брежневском 
СССР стали переводить стрелки 
два раза в год туда-обратно, так 
что летом время расходилось с по-
ясным на два часа, а зимой — всего 
лишь на час. Мотивировалось это 
чисто экономическими сообра-
жениями, а стало быть, было по 
церковным понятиям делом бого-
противным. Впрочем, Коммуни-
стическая партия была сама себе 
церковь; но и она в этот момент 
поступилась принципами. Дело в 
том, что только при капитализме, в 
условиях рынка все решают и ре-
гулируют деньги; при социализме 
все решает слово: экономика про-
изводит не то, что выгодно, а то, 
что прикажут. Так что в 1981 году 
на самом деле перевели стрелки 
на рельсах, ведущих в светлое 
капиталистическое будущее (при-
вет графу Клейнмихелю), хотя 
никто того не заметил. В 1991 году 
на волне перестройки отменили 
сталинское «декретное» время. 
В 2011 году решили больше не 
переводить стрелок, но время со-
хранили «летнее», практически 
совпадающее с «декретным». От 
«поясного» оно отличается на два 
часа, но за это время часовые по-
яса во многих регионах уже не раз 
успели перекроить. 

У Гершвина есть знаменитая 
ария: «Summertime and the livin’ 
is easy». Обычно это переводят 
как «Лето пришло, жить стало 
легче». Но есть и вольная транс-
литерация: «Сям и там давят 
ливер из Изи»… Полагаю, чита-
тель уже запутался во всех этих 
временах. Поэтому скажу проще: 
на практике это значит, что у нас 
в Кузбассе в середине нынешней 
зимы смеркалось уже в четвертом 
часу, а будет смеркаться в пятом, 
как оно было долгие годы до это-
го. Вот и весь результат сложных 
заигрываний со временем: что со-
вой о пенек, что пеньком об сову. 
Совершенно в духе политических 
нанотехнологий нынешнего прав-
ления: работа проводится слож-
ная, шумная и разнообразная, а 
результатов никто не замечает, и 
жизнь идет себе как идет. 

Юрий Юдин

Не успели отгреметь и забыться жаркие корпоративные бои 
Великого Нового года, славного периода долгих Рождественских 

каникул и итоговые сражения Настоящего Старого-Нового года, 
как пришла пора готовиться к очередной, не менее затяжной 

корпоративной эпопее — Больших Гендерных состязаний и 
ристалищ. И начало им будет положено уже сегодня.

слышался дух инноваций?
Ложку мне купили потом. А из 

области теоретического знания я в 
тот раз почерпнул важнейшие для 
себя новые сведения: взрослые на 
работе не только работают, но перед 
праздниками ещё и играют (вдали 
и тайком от нас). И мама к такой 
праздничной игре готовилась, бу-
дучи назначена ответственной за 
проведение «беспроигрышной лоте-
реи». На самом же деле, мама тогда 
готовилась к корпоративу, просто 
она ничего ещё не знала о том, что 
так станут называть привычную 
вечеринку на производстве — с 
застольем, играми, танцами и кол-

легами по работе. Названия такого, 
кстати, не знает она и по сей день. Да 
и мне великая тайна корпоратива 
открылась много позже, не ранее, 
чем тридцать лет спустя.

Культура вертикальных 
корпораций
Первые сведения о том, что же 

это такое — корпоратив, были за-
пущены в среду нарождающегося 
в новой России предприниматель-
ства одновременно с истинами о 
менеджменте, маркетинге наи-
более загадочном из всех них — 
PR-е. Среда нововведения охотно 
приняла, правда по-разному. Но 
если сразу отставить в сторону ту 
её часть, представители которой 
немедленно назначили менедже-
рами всех, кто ну никак не согла-
шался называться рассыльным, а в 
директора по какой-то причине так 
и не мог быть повёрстан, то можно 
вспомнить, что первоначально раз-
говор шёл о понятии корпоратив-
ной культуры предприятия.

Видимо солидный отрезок вре-
мени, занявший большую часть 
двадцатого века, действительно 
сильно «отрезал» нашу страну от 
общемировых понятий в их разви-
тии. Чем иначе объяснить то, что с 
точки зрения российских словарей 
понятие «корпорация» (от латин-
ского «единение») до последних 
времён продолжало обозначать 
горизонтальные связи внутри про-
фессии, сословия или класса? Тогда 
как на Западе корпоративные связи 
давно уже рисуют вертикально, 

а объединяют они корпорацию в 
сугубо экономическом понимании.

Но, так или иначе, а словари со-
временные уже вполне отчётливо 
определяют понятие корпоратив-
ности как «преданности интере-
сам корпорации», «узкогрупповым 
замкнутым интересам». Сегодня 
корпоративная культура — «сово-
купность моделей поведения, ко-
торые приобретены организацией 
в процессе адаптации к внешней 
среде и внутренней интеграции, 
показавшие свою эффективность и 
разделяемые большинством членов 
организации». А значит, и к понятию 
корпоративной культуры следует 
относить всё, что происходит именно 
внутри каждой компании, в том чис-
ле, и корпоративные мероприятия. 
Последние, в свою очередь принято 
условно (но вполне строго) делить на 
деловые и развлекательные. Так что 
же такое  — на практике — корпо-
ративные мероприятия, и зачем на 
них тратятся владельцы бизнеса?

Итог в актив, 
культуру – в массы
Считается, что корпоративные 

мероприятия — это важная и не-
отъемлемая часть жизни каждой 
компании, весьма серьёзно влия-
ющая на все стороны деятельности 
вплоть до итоговых результатов 
деятельности. А поскольку эф-
фективная работа в компании — 
одно из главных её конкурентных 
преимуществ и залог успеха, то 
инструментами для сплочения 
коллектива в единую дружную 
команду как раз и признают кор-
поративные мероприятия.

Разнообразие корпоративных 
мероприятий может включать в 
себя вечеринки в городе и за го-
родом, они могут длиться вечер, а 
могут растянуться на несколько 
суток. Корпоративное мероприятие 
может содержать элементы спорта, 
а может быть направлено на бизнес-
образование (тренинги, семинары, 
конференции). И, конечно же, среди 
корпоративных мероприятий мы 
обязательно встретим уже нам при-
вычные корпоративные праздники, 
юбилеи сотрудников, совместное 
празднование нового года, 8 марта, 
23 февраля и множество профессио-
нальных праздников. Авторитетной 
наукой признано, что корпоратив-
ные мероприятия, ориентированные 
на достижение определенных целей 
компании, посредством совместных 
усилий могут помочь руководству 
зафиксировать успех, продвинуть 
корпоративные легенды и мифы, 
передать сотрудникам ценности и 
правила поведения.

Присутствуя на корпорати-
вах, сотрудники демонстрируют 
свое отношение к фирме, поэтому 
постоянное отсутствие на этих 
мероприятиях может заставить 
руководство усомниться в вашей 
лояльности.

Дресс-код корпоратива не реко-
мендует отправляться на меропри-
ятие в том же наряде, в котором вас 
ежедневно видят в офисе. Однако 
и другая крайность нежелательна: 
появление в излишне откровенном 

или экстравагантном наряде может 
изменить к вам отношение коллег, 
и не известно, в какую сторону.

Советуют тщательно «фильтро-
вать» свои разговоры (особенно на 
алкогольных вечерах). Душевные 
разговоры о личных проблемах на-
верняка будут здесь лишними, но и 
беседы о любимой работе тоже не 
лучший выбор темы. Хотите быть 
интересным — чувствуйте общее 
течение разговора.

Демонстрацию возможностей 
обогнать всех по количеству вы-
питого лучше отложить до встречи 
с близкими друзьями. Флирт с же-
натыми сотрудниками значительно 
продвигает к цели стремящихся 
сменить место работы. Переговоры 
с руководством о реформировании 
штатного расписания, тарифной 
сетки окладов и системы премиро-
вания также могут натолкнуть его на 
мысль о том, что реформатору давно 
уже пора на работу в министерство.

Кто в друзьях с 
корпоративом
Однако, как — в отличие от 

владельцев бизнеса или топ-
менджмента компаний — относятся 
к модным ныне корпоративам на-
ёмные сотрудники? Вот результаты 
опроса, проведённого на портале 
HeadHunter среди 2500 работников 
офиса. На вопрос о том, что такое 
для них корпоратив, люди ответили 
следующим образом:

Возможность просто пообщать-
ся с коллегами в неформальной 
обстановке — 26,1%

Возможность лучше узнать 
коллектив, наладить дружеские и 
деловые контакты — 25,8%

Ненавистное мероприятие, ко-
торого я стараюсь избегать всеми 
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Как у вас в компании проводят корпоративные мероприятия?

Игорь Казанцев, 
директор ООО «Доминант Тренд»
— За семнадцать лет существования фирмы у нас сложилась весьма чёткая схе-

ма проведения корпоративных мероприятий, от которых мы никогда не отступаем.
Во-первых, мы никогда не проводим широких, а тем более алкогольных застолий. 

Каждый праздник, будь то Новый год, весенний женский праздник, профессио-
нальный день, близкий специфике нашего предприятия или даже установка нового 
оборудования в нашем коллективе «объедается» обязательным большим тортом с 
хорошим чаем. Такое же угощение сопровождает и дни рождения наших сотрудни-
ков. Я считаю такой способ отмечать праздники правильным в силу его демократич-
ности и полного социального сближения. Работа не место для демонстрации личных 
достижений и статуса, здесь все трудятся во имя одного общего дела, все имеют 
одинаковые условия труда и одинаковые гарантии.

Другой принцип — подарок к празднику или дню рождения — забота компании, 
и здесь также не может быть каких-либо градаций в зависимости от занимаемой 
должности. Ведь уважение измеряется не высотой стула, который человек за-
нимает, а той отдачей, какую он несёт окружающим своими делами, готовностью 
к сотрудничеству, своим настроением. В нашем небольшом коллективе эту точку 
зрения разделяют все.

Практикуя такую корпоративную политику много лет, я вижу, насколько это нра-
вится людям, и как помогает компании достигать своей цели в формировании коллек-
тива — единого здорового организма, где необходим каждый человек на своём месте.

Александр Емельянов, 
актёр Кемеровского областного театра драмы им. Луначарского, член СТД РФ
— В силу своей профессии нам артистам, наверное, труднее всего говорить о 

корпоративах. Да, вот когда мы в них работаем, тогда всё понятно. Но это как бы 
«с другой стороны», а вот для себя… Тем не менее, они у нас есть. Это праздники 
Старого нового года (в Новый год нам праздновать некогда), 23 февраля и 8 марта. 
Плюс День театра. В эти дни мы делаем для самих себя и друг для друга традици-
онные капустники и небольшие концертные представления. И здесь всё своё — от 
инициативы до исполнения.

Есть в нашем театре одно общее дело, которое давно стало традицией. Весной, 
обычно в конце апреля, мы все вместе едем на старое кладбище. Там убираем могилы 
актёров нашего театра и поминаем тех, кого с нами уже нет… Я не знаю, можно ли 
это назвать «корпоративным мероприятием» в привычном понимании, но как раз 
здесь и чувствуешь дух своей корпорации — нашей, актёрской.

А есть корпоративные мероприятия другого рода, они исходят от нашей адми-
нистрации и проводятся для нас. Неоднократно уже дирекция театра вывозила нас 
на праздники в музей «Томская писаница» с экскурсиями, баней, шашлыками и 
прочими аттракционами. Тут мы гости. Это хорошо, но опять же, как и всякий от-
дых — на любителя. В ответ и новая инициатива «снизу» появилась — выезжать в 
лес по грибы — тоже, естественно, для желающих. И грибы здесь, конечно же, не 
самое главное, едем ради общения в максимально свободной, раскованной обстановке.

Думаю, полезными и хорошими могут стать самые разные коллективные изо-
бретения. Главное, чтобы в них был добрый смысл, желание встречаться и потреб-
ность в дружбе.

Ирина Капкова, 
менеджер по маркетингу Кемеровского филиала ОАО «Промсвязьбанк»
— В нашем банке два определённых вида корпоративных мероприятий для 

коллектива.
Первый — это когда по итогам года мы побеждаем в какой-либо «номинации» и, со-

ответственно, празднуем это событие. Наш головной банк выделяет для победивших 
филиалов средства на проведение таких мероприятий. Ну, а сама их организация уже 
ложится на нас. Так было в позапрошлом году, когда мы стали лидером в розничном 
кредитовании. Так было в прошлом — мы одержали первенство по кредитованию 
бизнеса в области международных связей и всем коллективом выезжали на Танай.

Знаете, это очень приятно — чувствовать себя победителем и участвовать в орга-
низации общего большого праздника — говорю об этом как участница праздничной 
рабочей группы.

А второй праздник — просто ежегодный выезд летом на природу для совмест-
ного отдыха. Здесь уже наше внутренне подведение итогов совмещается с большим 
весёлым праздником. Причём, праздник этот – семейный и организовывается он с 
обязательной разработкой специальной детской программы. А вообще там много 
всего: спортивные состязания, игры, пейнтбольные бои, разнообразные конкурсы! 
А самое главное, что недовольных нашими праздниками не бывает. Секрет прост 
– рабочая группа заранее собирает и изучает пожелания сотрудников, и праздник 
формируется с учётом всех предложений.

Наша молодёжь говорит, что подобных мероприятий должно быть больше. Мы 
– более старшее поколение с ними полностью согласны, а потому все вместе готовы 
ещё лучше работать и как можно чаще побеждать!

Вячеслав Горлач, 
директор Некоммерческого партнерства «Строительные предприятия малого 

и среднего бизнеса Кузбасса»
— Специфика нашей организации, а точнее — объединения, к сожалению, не 

позволяет нам в полной мере использовать такие инструменты корпоративной куль-
туры как проведение корпоративных праздников. Ведь членами Некоммерческого 
партнёрства являются более сотни различных предприятий, каждое из которых 
имеет свою наработанную практику.

Но одно мероприятие мы всё же проводим ежегодно. Это наш профессиональный 
праздник — День строителя. Для нас этот день превращается в большое торжество: 
есть возможность воздать должное тем, кто добился успехов, поздравить их от имени 
Совета партнёрства, вручить грамоты и благодарности. А это очень важно не только 
для награждённых, но и для новых членов ассоциации, и для тех, кто только при-
нимает решение о вступлении в её ряды.

Конечно, проводим мы и новогодние мероприятия, празднуем другие даты, по-
здравляем именинников, но это в гораздо более узком кругу, в рамках аппарата 
партнёрства. И вряд ли мы здесь претендуем на оригинальность, всё проходит, как 
и в большинстве коллективов.

Были у нас попытки проведения спортивных мероприятий, но пока они ограничи-
ваются лишь участием в бильярдных турнирах Дома актёров, помещения которого 
мы арендуем. Но мысль о спорте на будущее не оставляем: в нашем случае спор-
тивные состязания — к примеру, в составе команд разных предприятий — должны 
помочь в деле укрепления партнёрских отношений между коллегами.

способами — 14,4%
Возможность бесплатно раз-

влечься, выпить и закусить — 11,5%
Неизбежное зло, с которым я 

мирюсь — 7,8%
Возможность улучшить отно-

шения с начальством, подчиненны-
ми или коллегами — 6,0%

Повод закончить работу порань-
ше или лишний выходной  — 4,6%

Возможность заполучить ком-
промат на коллег — 2,9%

Другое — 0,9%
Как видно из этого, несмотря 

довольно высокий суммарный про-
цент ненавистников корпоративов, 
«халявщиков», конформистов, 
лентяев и откровенных негодяев, 
общий баланс остаётся положи-
тельным — 57,9% работников 
ищут (и, скорее всего, находят) 
в корпоративе пользу для себя и 
своего предприятия. И, надо ска-
зать, что в основном это — люди 
более системные, ответственные и 
конструктивные. Так вот для них, 
наверное, и не жалко!

Наверняка наша российская 
среда несёт в себе бездну особого и 
необъяснимого отношения к корпо-
ративным мероприятиям. Но никто 
не сможет оспорить и того факта, 
что за последние шесть-семь лет 
это понятие стало известно прак-
тически каждому россиянину, а по 
употребляемости термин «корпо-
ратив» наверняка входит в первые 
десятки словарного запаса всех, 
кому пока что не «за семьдесят».

Так может он — пресловутый 
«корпоратив» на самом деле мил и 
пригож нашему сердцу? Недаром 
же он был в чести у наших мам и 
бабушек!? Хотя тогда они и не до-
гадывались об этом…

Сергей Волков
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А оно не получается. Историче-
ски не получается и мифологиче-
ски. Слишком страшным остался 
этот служитель Церкви в истории. 
А ещё существует мифология ис-
панского народа (я беседовал на эту 
тему с разными по социальному 
положению испанцами), согласно 
которой Торквемада — жестокий, 
безжалостный палач.

Испанская инквизиция родилась 
довольно поздно, в 1478 году. Её са-
мый знаменитый и кровожадный 
руководитель Томас де Торквемада 
появился на свет в 1420 году в ма-
леньком кастильском городке Торк-
вемада, что означает производное от 
смешанных  испанских слов  — «пы-
лающая башня». Выходец из «огня» 
стал генеральным инквизитором 
2 августа 1483 года в шестидеся-
титрехлетнем возрасте и был им в 
течение 14 лет. Испанские источни-
ки называют по-разному имя этого 
исторического лица, противоречивы 
сведения о его ранних годах. Иногда 
его путают с кардиналом Хуаном 
де Торквемадой — родным дядей, 
братом отца, который был пред-
ставителем на Вселенском соборе в 
Констанце, отправившем в 1415 году 
проповедника и идеолога Рефор-
мации Яна Гуса на костер. Так что 
потомку было с кого брать пример.

В Испании мне опять-таки уши 
прожужжали о еврейской крови у 
генерального инквизитора Торк-
вемады. Нечаев же утверждает, 

круг чтения

«А все-таки она вертится!»
В знаменитой книжной серии ЖЗЛ, которой исполнилось 120 

лет, вышла книжка Сергея Нечаева «Торквемада». Автор делает 
всё возможное, чтобы подвести своего героя под определение 

«замечательный человек».

что это попытка переложить от-
ветственность за уничтожение 
евреев на самих же евреев. И в ка-
честве примера пишет, что иудеев 
обвиняют в гибели Иисуса Христа, 
далее цитируем нечаевский текст: 
«…забыв, что это римский прокура-
тор Иудеи Понтий Пилат (а, может 
быть, даже не он сам, а кто-то из его 
подчиненных) допросил Иисуса, 
признал в нем опасного смутьяна 
и отдал приказ казнить его». 

А как же крики толпы, к которой 
обратился Пилат, как же вопли: 
«Распни его!» И решение Синедри-
она. И умывание пилатовских рук. 
Специалист Нечаев будто не знает 
библейские тексты по этому поводу. 
А ещё есть египетские христиане-
копты, так у них и Пилат, и жена 
Пилата являются святыми. Вот с 
вышеназванной придумки Нечаева 
и начинаешь сильно сомневаться в 
его авторской беспристрастности и 
точном следовании фактам истории. 

Впрочем, жэзээловская книжка 
и не скрывает симпатий к человеку, 
о котором американский поэт Лонг-
фелло сказал: «Он был жесток, как 
повелитель ада…» А оправдывает 
биограф своего героя очень просто: 
дескать, исторические условия 
были таковы, работал на укрепле-
ние государства — святое дело, ис-
полнял волю короля Фердинанда и 
королевы Изабеллы  — не рвался 
к богатству и роскоши, лелеял чи-
стоту веры — это вообще в XV веке 

воспринималось как устойчивость 
окружающего мира.

А то, что он, 39-летний монах, 
стал духовником 7-летней прин-
цессы и направлял свою духовную 
дщерь в течение всей жизни, так 
это, дескать, не является често-
любивым стремлением к власти и 
связанными с этим личным богат-
ством и роскошью.   

Торквемада действительно был 
аскетом, но власти сосредоточил в 
своих руках столько, что католиче-
ские короли меняли решения по его 
требованию. И богатство приобре-
тал не для себя, а для королевской 
казны, что опять-таки помогало ему 
проводить в жизнь политические 
задумки. Если для этих целей тре-
бовалось сжечь на костре семейку-
другую, сотню или тысячу еретиков 
всех мастей, крещеных евреев из 

«новых христиан» или мусульман и 
их потомков — о некрещеных вооб-
ще речи не ведем,  — так это же ради 
государства. Ну, а самую настоящую 
частную армию имел для охраны 
своей особы — то дело святое. Со-
ветский разведчик и историк Гри-
гулевич, о котором тоже есть книга в 
серии ЖЗЛ, писал: «Торквемада от-
личался жестокостью, коварством, 
мстительностью и колоссальной 
энергией, что вместе с доверием, 
которое питали к нему Изабелла и 
Фердинанд, превратило его в под-
линного диктатора Испании, перед 
которым трепетали не только его 
жертвы, но и его сторонники и по-
читатели, ибо он, как и надлежит 
«идеальному инквизитору», любого, 
даже самого правоверного католика, 
мог заподозрить в ереси, заставить 
признать себя виновным и бросить 
его в костер. Судя по всему, Торкве-
мада не любил людей, не доверял им 
и, считая себя инструментом Боже-
ственного провидения, со спокойной 
совестью лишал их жизни».   

Я постоянно ловил себя на мыс-
лях, что нечаевское отбеливание 
инквизиции (автор книги исполь-
зует все доступные ему источни-
ки и работы собратьев по мысли, 
обильно цитируя оных) равно-
значно оправданию всех людоедов 
в человеческой истории от Ивана 
Грозного до Гитлера, Сталина, Пол 
Пота и прочих.

Тот же царь Иван IV тоже ста-
рался ради государства, учинив 
кровавую опричнину. История от-
платила стране и её народу Смут-
ным временем с гигантскими жерт-
вами, прежде чем был найден выход 
из рукотворных тупиков. 

Испания усилиями Колумба в 
1492 году открыла возможности 
умопомрачительного экономическо-
го развития, но ржа утвердившейся 
инквизиции смогла довольно легко 
и быстро перемолоть исторические 
перспективы и погрузить страну 
в беспросветность одномыслия на 
века. Ещё и сегодня это сказывается. 

А уничтожение элиты, когда ко-
роль Фердинанд, воспользовавшись 
убийством инквизитора Сарагос-
ской епархии Арбуэса, перебрал 
почти поголовно всех арагонских 
грандов, отправив самых богатых 
на тот свет, в пожизненное за-

ключение или конфисковав иму-
щество  — это-то и было истинной 
целью королевской власти, а значит 
и Торквемады. Нечаев эти суровые 
меры оправдывает лепетом о якобы 
«справедливом суде» Инквизиции, 
какими-то подсчетами. Вот сколько 
тысяч сожгли на кострах за годы 
великого инквизиторства Торк-
вемады: шесть, семь или десять с 
хвостиком? Это, оказывается очень 
важно. Но это, в любом случае, 
сами по себе  страшные огненные 
смерти тысяч людей. И что, когда 
какой-то аббат Эльфеж Вакандар, 
цитируемый Нечаевым, написал в 
своей книге «Инквизиция»: «Если 
мы действительно хотим оправдать 
учреждение, за которое католиче-
ская церковь взяла ответственность 
в Средние века, нужно рассматри-
вать и судить его не только по по-
ступкам, но и сопоставляя с мора-
лью, правосудием и религиозными 
представлениями того времени». 

Испания заплатила «тёмными 
веками» упадка за уничтожение 
самых умных и продвинутых людей. 
А ещё ведь было изгнание евреев из 
страны, на котором настаивал наш 
герой и которого добился. Он уму-
дрился при заключении династи-
ческого брака принудить португаль-
ского короля на тот же самый шаг. 

Выжигали ересь, горели ученые, в 
пепел превращались книги, цензура 
церкви была всеобъемлющей. Неча-
ев что-то такое умудрился вбросить 
о процветании наук на Пиренейском 
полуострове, любой непредвзятый 
наблюдатель знает, что, к примеру, 
в  XVIII-XIX веках не было великих 
ученых в Испании ни единого.

Торквемада умер в сентябре 
1498 года. «Мне совершенно без-
различно, что весь мир будет 
думать обо мне до тех пор, пока я 
выполняю свои обязанности», — 
заявлял при жизни главный ис-
панский инквизитор.   

…А Земля всё-таки вертится, 
как ни ломали палачи инквизиции 
Галилея. С этим ничего не смогла 
поделать никакая их рать. И ав-
тор книги «Торквемада» со своими 
выкладками никак не убеждает в 
исторической оправданности этого 
института для испанского средне-
векового общества.

Валерий Плющев     


