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Как пояснил замгубернатора, 
три года назад после того, как 
бывший полпред президента 
России в Сибирском федераль-
ном округе Анатолий Квашнин 
пожаловался на состояние Оби, 
куда якобы попали грязные стоки 
из Ини, на закрытое совещание 
были собраны руководители всех 
компаний, предприятия которых 
сбрасывают стоки в Иню. Тогда 
бизнес – КТК, «Кузбассразрезу-
голь», «Промуглесбыт», «Белон» 
и «Кузбассэнерго» – пообещал, 
что начнёт исправлять ситуацию. 
Формально предъявить претен-
зии к этим компаниям оснований 
не было. Практически все (ис-
ключение, по данным Владимира 
Ковалёва, только шахты Про-
копьевска) предприятия имеют 
очистные сооружения. Но очистка 
стоков осуществляется по до-
вольно простой схеме, предпола-
гающей биологическую очистку: 
прудоотстойник и фильтрующая 
дамба. Когда-то этого было доста-
точно. Сегодня, считает Владимир 
Ковалёв, нужно идти дальше. 

По данным «Авант-ПАРТНЕ-
Ра» очистные на трёх своих раз-
резах начал строить «Кузбас-
сразрезуголь». На сегодня даже 
закуплена часть оборудования, по 
строительные работы пока при-
остановлены. Как считает замгу-
бернатора, данное тогда обещание 
выполнила только КТК. Теперь 
её система очистки, которая пока 
обслуживает только промпло-
щадку компании (АБК, гаражи, 
ремонтные боксы), единственная 
в своём роде в России. Вместо 
обычных четырёх-пяти методов 
очистки воды здесь применяются 
девять методов: сбор и предва-
рительная очистка сточных вод 
от загрязняющих ингредиентов, 
двухступенчатая предваритель-
ная фильтрация, озонирование, 
контактная коагуляция, фильтро-
вание, адсорбция, ионный обмен, 
вторичное озонирование, кон-
тактная коагуляция, мембранная 
очистка, ультрафиолетовая обра-
ботка. На выходе получается вода, 
разрешенная к сбросу в рыбохо-
зяйственные реки. По стандар-

там это даже выше питьевой. По 
словам гендиректора КТК Игоря 
Прокудина, в ближайшие три года 
компания намерена построить 
аналогичные очистные сооруже-
ния на всех трёх своих разрезах. 
Затраты на это оцениваются в 
140-160 млн рублей (строитель-
ство уже введённого комплекса 
обошлось в 60 млн рублей).

По словам Игоря Прокудина, 
компания, принимая решение о 
строительстве новых очистных 
сооружений, «хеджировала ри-
ски»: «Мы видим, как ужесточа-
ется экологические нормы. Мы 
не хотим завесить от законов, от 
конкретных проверяющих, кото-
рые в любой момент могут предъ-
явить штрафы». Между тем, по 
его словам, при реализации таких 
проектов бизнес сталкивается с 
тем, что сегодня нет достаточного 
предложения со стороны проек-
тировщиков. Кемеровское ЗАО 
НПФ «Норд», разработчика за-
пущенной системы, нашёл лично 
глава КТК, когда пытался создать 
систему очистки воды в собствен-
ном доме.

Впрочем, как считает Владимир 
Ковалёв, с запуском этой системы 
у угольщиков нет оснований гово-
рить, что в регионе нет новых тех-
нологий. Конкретными санкциями 
компаниям вице-губернатор гро-
зить не стал. По его словам, власть 
постарается «решать такие про-
блемы мирно, путём переговоров». 
В крайнем же случае власть может 
подключать прокуратуру и управ-
ление Росприроднадзора. 

Напомним, в 2008 году  управ-
ление Росприроднадзора по Ке-
меровской области и областной 
департамент природных ресурсов 

и экологии  уже предъявляли 
крупные иски к шахтам компа-
ний «Сибуглемет» и «Южный 
Кузбасс», нынешнего «Северного 
Кузбасса», «Распадской угольной 
компании». Судебные дела каса-
лись именно вредных стоков шахт 
в кузбасские реки. Правда, тогда 
угольщикам в основном удалось 
либо вообще отбиться от претен-
зий, либо мирно договориться с 
властями о возмещении вреда. 
Лишь от шахты «Антоновская» 
заявителям удалось добиться 
выплаты крупного штрафа. Хотя 
самое громкое дело об очистных 
в регионе «металлургическое». 
Как уже сообщал «Авант-ПАР-
ТНЕР», недавно межрайонная 
природоохранная прокуратура 
Новокузнецка после проверки 
информации о загрязнении Абы 
нефтепродуктами в суде в оче-
редной раз добилась решения, 
обязывающего подразделение 
«ЕвразХолдинга», обеспечива-
ющего теплоснабжение бывшего 
НКМК, построить очистные соо-
ружения. Сделать это по решению 
суда компания «ЕвразЭК» (тогда 
это подразделение было отдель-
ной структурой) должна была ещё 
в 2006 году. Предприятию тогда 
дали отсрочку до 2008 года. К на-
значенному сроку сооружения 
не были построены.  В 2008 году 
Росприроднадзор в суде потре-
бовал возмещения вреда, причи-
нённого рекам Аба и Конобениха. 
В суде сумма была снижена почти 
в 4 раза, а «ЕвразЭКу» дали но-
вую отсрочку для строительства 
очистных. Пока в Новокузнецке 
все остановилось на стадии про-
екта на строительство.

Александра Фомина 

Чистка по-новой
Областные власти, похоже, могут начать новый 

«зелёный» поход на крупный бизнес. Отказавшись в кризис 
от своих экологических претензий к предприятиям, 

сейчас чиновники вновь заговорили о необходимости 
минимизировать воздействие производства на 

окружающую среду. Первыми под прицел заместителя 
губернатора по природным ресурсам и экологии Владимира 

Ковалёва попали угольщики. Побывав на прошлой неделе 
на промплощадке ОАО «Кузбасская топливная компания» 

(КТК) в Беловском районе, где запущены новые очистные 
сооружения, вице-губернатор заявил, что данное три года 

назад обещание «заняться водоочисткой» не выполнили 
несколько угольных компаний. Но, по его мнению, у власти 

есть «ресурсы для того, чтобы подвинуть бизнес» к 
изменению отношения к экологии.

Кому выгодно ПВУ
Казалось бы, данное нововведе-

ние в российском законе об ОСАГО 
должно было существенно упро-
стить процесс урегулирования 
убытков пострадавшей стороне: 
обратиться в «свою» страховую ком-
панию, которую сам выбрал, всегда 
удобнее. И сами страховщики, как 
подсказывает логика, должны быть 
заинтересованы в удержании своих 
клиентов, повышении их лояльно-
сти. Это обещает меньше задержек 
с выплатами, необоснованных от-
казов и занижения оценки повреж-

дений автомобиля. Тем более что 
страховщик всё равно впоследствии 
получит компенсацию от компании 
причинителя вреда через клиринго-
вый центр Российского союза авто-
страховщиков (РСА-Клиринг). Но на 
деле всё происходит не так просто. 

По мнению экспертов, главная 
проблема прямого возмещения — 
то, что при взаиморасчётах стра-
ховщики получают не фактически 
выплаченные клиентам суммы, а 
фиксированные — они определены 
из расчёта средних выплат по каж-
дому федеральному округу и за-

висят от типа автомобиля (легковой 
отечественный автомобиль, легковая 
иномарка или другое транспортное 
средство). Очевидно, законодатели 
предполагали, что это предотвратит 
разногласия по поводу размера вы-
плат между компаниями и ускорит 
выплаты клиентам. Так, по данным 
РСА, с 13 декабря 2010 года для рас-
чётов между страховщиками по ПВУ 
в Сибирском федеральном округе 
приняты следующие суммы: 12,028 
тыс. рублей для легковых автомо-
билей отечественного производства, 
19,777 тыс. рублей — для легковых 
иномарок и 18,091 тыс. рублей для 
прочих транспортных средств.

Но понятно, что в ряде случаев 
полученная сумма может превы-
шать размеры конкретной выплаты 
страховщика, а в других случаях — 
покрывать лишь незначительную 
часть понесённых расходов. Такая 
арифметика делает выгодным 
урегулирование мелких убытков 

(в этом случае компания попросту 
получает дополнительную при-
быль) и невыгодными — выплаты 
по серьёзным страховым случаям, 
что, как признают и участники 
рынка, и представители надзорных 
органов, позволяет недобросовест-
ным страховщикам делать «бизнес 
на мелких авариях». Клиентов с 
крупным ущербом такие компании 
пытаются всеми правдами и не-
правдами отправить в страховую 
компанию виновника ДТП. Напра-
шивается вывод, что идея повы-
шения лояльности клиентов через 
быстрое и эффективное ПВУ среди 
страховщиков не распространена. 

«Как правило, страховые ком-
пании вообще очень неохотно вы-

плачивают ущерб, — рассказывает 
юрист компании «АвтоЮрист» 
Дарья Третьякова. — Даже жела-
ние удержать клиента по КАСКО 
для них не является достаточным 
аргументом, чтобы делать выплаты 
в полном объёме и в положенный 
срок, что уж говорить про ОСАГО, 
когда человек просто вынужден 
страховаться. Проблемы при тра-
диционном возмещении ущерба и 
ПВУ примерно одинаковые — за-
нижение размеров выплат и их не-
своевременность. Но к нам приходит 
масса людей, которые говорят о том, 
что пытались обратиться в свою 
страховую компанию за ПВУ, но 
у них даже отказались принимать 

Выплата по ОСАГО: 
как прямее?

Вот уже больше двух лет в российском обязательном 
страховании автогражданской ответственности (ОСАГО) 

действует механизм прямого возмещения убытков (ПВУ): в случае, 
если участниками дорожно-транспортного происшествия (ДТП) 

стали всего два водителя, оба они имеют полис ОСАГО и ущерб 
причинён только имуществу (автомобилям), потерпевший имеет 

право обращаться за возмещением в свою страховую компанию, 
а не в компанию виновника. Однако, как показывает практика, 

преимущества «прямого» пути не всегда очевидны.
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Авторынок в росте
В аналитических материалах 

агентства «Автостат» указывается, 
что уже в июне темпы роста россий-
ского авторынка замедлились и со-
ставили лишь 40%. Для сравнения, 
в мае рынок показал рост на 48%, в 
апреле — на 42%, в марте — на 77%. 
Больше других замедлили рост 
продажи японских автомобилей, 
на которые повлияло последствие 

мартовского землетрясения в Япо-
нии. Как и прогнозировали дилеры, 
через три месяца после катастрофы 
у производителей закончились сто-
ки автомобилей и начались перебои 
с поставками.

Если говорить о предпочтени-
ях россиян, то самой продаваемой 
моделью на российском рынке по 
итогам первого полугодия стала 
Lada Kalina. Хотя есть предположе-

ние, что с завершением программы 
утилизации «пальму первенства» к 
концу года может вернуть себе Lada 
Priora, которая сейчас находится на 
третьей позиции после «классики».

В ближайшее время смена ли-
дера ожидается и в сегменте ино-
марок — новый Hyundai Solaris 
уже вплотную приблизился к по-
казателям продаж Renault Logan, 
который по итогам шести месяцев 
пока ещё удерживает первенство 
на этом рынке.

Наименьший рост продаж про-
демонстрировала Toyota, которая 
продала в июне только 7,4 тысячи 
машин — на 7% больше, чем за 
аналогичный период прошлого 
года. Продажи Honda выросли на 
18% до 1,8 тысячи автомобилей, 
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 ДЕ ЛОВЫЕ НОВОС ТИ цена вопроса

В первой половине 2011 года ОАО «Кемеровский экспериментальный завод средств 
безопасности» (КЭЗСБ) значительно расширил линейку своей продукции, относящейся 
к сектору средств пылеподавления для угольных шахт. 

Известно, что одним из главных факторов, значительно повышающих риски при 
подземной работе горняков, является наличие в забоях и лавах большого количества 
угольной пыли. Эта проблема всегда была чрезвычайно актуальной, повышенная взры-
воопасность — особенно для шахт, разрабатывающих метанонасыщенные пласты  — 
до сих пор является причиной большинства самых крупных и трагических аварий в 
угольной отрасли. И единственным способом борьбы за обеспечение безопасности про-
изводства и человеческого труда становятся современные методы пылеподавления.

На Кемеровском экспериментальном заводе разработкой и выпуском совершенных 
средств пылеподавления для угольных шахт занимаются не первый год (и даже не 
первое десятилетие). Это — хорошо известные специалистам-горнякам гидрозатво-
ры АГ-5И, кольцевые оросители ОКВ-7, пылеподавители гидрореактивные ПГР-30, 
туманообразователи ФСТ-90, различные форсунки для систем орошения, дозаторы 
жидкого смачивателя, средства импульсного орошения СИО-1. Их применение не 
только многократно повышает безопасность на шахтах, но также позволяет зна-
чительно снизить влияние угольной пыли на здоровье шахтёров — предотвращает 
развитие профессиональных заболеваний горняков. Среди новых разработок можно 
отметить осланцеватель АТ-50М, который имеет отличные перспективы для вне-
дрения в производство.

2011 год стал в жизни и работе завода новым этапом в производстве оборудования 
для пылеподавления. Следует отметить, что и потребности углепрома в нём также 
значительно выросли. Только в первом полугодии потребление средств пылеподав-
ления предприятиями угольной промышленности выросло в 1,5 раза по сравнению с 
аналогичным периодом 2010 года.

Всё это говорит о том, что угольщики пересматривают своё отношение к организа-
ции угледобычи, ставя главным критерием работы условия безопасности шахтёрского 
труда. А Кемеровский экспериментальный завод помогает своим коллегам реализовать 
эти планы на деле.

www.kezsb.ru

Подробная информация о новых разработках и продукции 
ОАО «Кемеровский Экспериментальный Завод Средств 
Безопасности»  на сайте

Телефон коммерческой службы/факс: 8 (3842) 64-30-39

КЭЗСБ: Вклад в дело безопасности

Презентация нового объекта 
прошла 14 июля. На мероприятие 
были приглашены представители 
региональной администрации, 
руководители строительных, не-
фтегазовых и горнодобывающих 
компаний сибирского региона. В 
Новосибирск также прибыла боль-
шая делегация топ-менеджеров 
компаний Barloworld (являющейся 
учредителем «Восточной Техни-
ки») и Caterpillar - мирового лидера 
в производстве строительного и 
горнодобывающего оборудования, 
дизельных двигателей и энергети-
ческих установок.

Строительство данного сервис-
ного центра позволит обеспечить 
пользователей услугами, соот-
ветствующими международным 
стандартам Caterpillar. 

Выбор Новосибирска в каче-
стве площадки для размещения 
сервисного центра продиктован 
его выгодным расположением, по-
зволяющим организовать быструю 
доставку машин и компонентов из 

Кузбасса, Омской, Томской, Ново-
сибирской областей, Алтайского 
края. В Новосибирске же распола-
гается головной офис «Восточной 
Техники», координирующий рабо-
ту 25 представительств и подраз-
делений компании, и  центральный 
склад расходных материалов и 
запчастей на сумму свыше $30 млн. 

  На сегодняшний день парк обо-
рудования Caterpillar в Западной 
Сибири насчитывает более 1150 
единиц. В регионе работает горно-
добывающая техника, строитель-
ные и дорожные машины, генера-
торные установки, используется 
большое число дизельных двига-
телей. Принятый в эксплуатацию 
сервисный объект рассчитан на 
проведение капитального ремонта 
узлов и агрегатов всей выпускае-
мой линейки Сat. 

  Общая площадь центра состав-
ляет 2550 кв.м. Объект оборудован 
собственной резервной генератор-
ной электростанцией. Здание раз-
делено на три зоны - цех по восста-

новлению компонентов (двигателей, 
трансмиссий), ремонтная зона, 
где производится разбор машин и 
подготовка деталей, зона полевого 
сервиса. Мойка компонентов осу-
ществляется в специально отве-
денной зоне, где ведется контроль 
промышленной чистоты. При ра-
боте в одну смену, в зависимости от 
загруженности центра, в год здесь 
смогут проводить до 250 ремонтов. 

  Цех по ремонту узлов и агре-
гатов занимает наибольшую пло-
щадь внутри сервисного центра, 
одновременно в ремонте может на-
ходиться 20 двигателей. В здании 
также открыт центр технического 
обучения, установленные в нем 
тренажеры позволяют отработать 
навыки управления техникой Cat.  

На остальной площади расположе-
ны офисы для сотрудников, столо-
вая, раздевалки, душевые. 

 Новый объект укомплектован 
всем необходимым технологи-
ческим оборудованием. Имеется 
динамометрический стенд для 
испытаний и обкатки двигателей, 
стенд для ремонта гидроцилин-
дров диаметром до 558,8 мм и 
длиной до 7,9 м, стенд для испы-

таний и обкатки гидравлических 
трансмиссий и гидронасосов. В 
центре будет также проводить-
ся ремонт таких электрических 
компонентов, как стартер и гене-
ратор с последующей проверкой 
на стенде. Все параметры прове-
ряемых агрегатов регистрируют 
компьютеры. Вместе с отремонти-

рованным двигателем или короб-
кой передач владельцы получат 
подробные отчеты по каждой из 
характеристик.

   С момента открытия сервис-
ного центра его клиентам будет 
предоставлена возможность за-
мены изношенного компонента 
на новый с учетом остаточной 
стоимости старого узла (принцип 
«trade-in»). Эта услуга позволяет, 
не дожидаясь окончания ремон-
та, минимизировать время про-
стоя машин. Гостям мероприятия 
продемонстрировали готовые к 
замене двигатели и  трансмис-
сии для различной техники Cat. 
Выработавшие ресурс узлы по-
ступят в центр ремонта, где они 
будут полностью восстановлены и 
в дальнейшем также будут пред-
лагаться заказчикам по програм-
ме обмена компонентами.    

До 2015 года подобные сервис-
ные центры будут открыты в Ир-
кутске, Красноярске, Магадане и 
Якутске.

Телефон (383) 212-56-11 
www.vost-tech.ru

Технике Cat® обеспечен 
сервис высшего уровня

В Новосибирске состоялось открытие крупнейшего в России 
дилерского сервисного центра по ремонту и восстановлению 

компонентов, где проводится диагностика и капитальный 
ремонт двигателей и гидравлических трансмиссий Caterpillar. 
Дорогостоящий проект был реализован официальным дилером 

Caterpillar, Sullair и Metso Minerals в Сибири и на севере Дальнего 
Востока – компанией ООО «Восточная Техника». 

556 рублей заплатило ООО 
«Мечел-Энерго» (дочернее пред-
приятие ОАО «Мечел») за акции 
ОАО «Южно-Кузбасской ГРЭС» и 
ОАО «Кузбасская энергетическая 
сбытовая компания», которые Ке-
меровская область выставила на 
аукцион 18 июля. Размер пакета 
акций в обоих случаях составлял 
0,000016%. В общей сложности 
было продано по 100 акций каждой 
компании, мажоритарным акцио-
неров которых является «Мечел-
Энерго». При стартовой цене в 280 
рублей акции ГРЭС были проданы 
за 294 рубля, энергосбытовой ком-
пании — при начальной цене в 250 
рублей за 262 рубля за штуку.  

4 миллиарда 800 миллионов 
рублей направит «ЕвразХолдинг» 
на строительство комплекса по 
приготовлению и вдуванию пыле-
угольного топлива в доменные печи 
ОАО «Евраз ЗСМК». Как сообщил 
менеджер проекта Юрий Сигута, 
к концу следующего года на пло-
щадке возле доменного цеха будет 
построен комплекс, который будет 
потреблять 1,5 млн тонн угля марок 
«Т», «Д» и «Г» в год. С пуском этого 
объекта предприятие полностью от-
кажется от потребления природного 
газа для производства чугуна (сей-
час при выпуске 6,4 млн тонн чугуна 
в год потребление составляет 93 куб. 
метра на тонну). «Мы на 82 кг до 380 
кг снизим потребления кокса на тон-
ну. Кроме того, ожидается увеличе-
ние производительности доменного 
производства за счёт высвобожде-
ния пространства доменной печи. В 
целом выпуск чугуна планируется 
увеличить на 5%», — отметил Юрий 
Сигута. Срок окупаемости этого 
проекта до 5 лет. На реализацию 
проекта в текущем году будет на-
правлено 1,7 млрд рублей. Ещё на  2 
млрд рублей уже законтрактовано 
оборудования. Поставщиком техно-
логии и основного технологического 
оборудования является компания 
Paul Wurth CA (Люксенбург).

С одной стороны, выдача каких-
либо санитарно-эпидемиологиче-
ских заключений при организации 
деятельности по оказанию услуг 
общественного питания больше не 
потребуется. Это, на первый взгляд, 
значительно облегчает работу 
предпринимателей, продвигающих 
свои услуги в сфере общепита.

То есть, «государство, — как 
прокомментировала решение сво-
его ведомства начальник отде-
ла надзора по гигиене питания 
Управления Федеральной службы 
по надзору в сфере защиты прав 
потребителей и благополучия че-
ловека по Кемеровской области 
Елена Парамонова, — идёт на-
встречу бизнесу, добросовестно 
исполняющему нормы закона».

С другой стороны, контроль 
за исполнением новых правил, 
предъявляемых к общепиту, зна-
чительно усиливается. Причём 
правила теперь действуют новые. 
А они суровы и потребуют от пред-
принимателей немалых вложений.

Так, например, в разделочных 
цехах столовых, кафе и ресторанов 
должен поддерживаться темпера-
турный режим не выше 16 градусов, 
что неминуемо повлечёт необходи-
мость оснащать эти производствен-

ные помещения кондиционерами. 
Столы для обработки продуктов 
должны теперь иметь систему ох-
лаждения — следовательно, биз-
несу придётся  приобретать прин-
ципиально новое оборудование. 
Помимо этого есть и мелочи. Так, 
повара обязаны работать с готовой 
продукцией исключительно в одно-
разовых перчатках.

Но самым жёстким ограничени-
ям в приготовлении подвергнутся 
теперь столь любимые нашими 
гражданами яства — шашлыки и 
всевозможные суши-роллы. Дело 
в том, что правила предусматри-
вают приготовление блюд на ман-
гале исключительно в отдельных 
помещениях, удалённых от жи-
лых, лечебно-профилактических 
и общественных учреждений не 
менее чем на 50 метров (!). То есть 
готовить шашлыки в ресторанах, 
которые, как правило, занимают 
первые этажи жилых домов, те-
перь не будут. Да и отдельно сто-
ящие шашлычные редко отстоят 
от других зданий более чем на 50 
метров.

Суши подверглись нападению 
санинспекторов вот по какой при-
чине. Правилами запрещено реа-
лизовывать блюда, «содержащие 

рыбу, морепродукты или иные 
продукты животного происхожде-
ния в сыром виде…» за пределами 
заведения, где они были приготов-
лены. То же самое касается пер-
вых блюд, салатов с заправками 
и любых блюд с соусами. Понятно, 
что самый больной удар эти новые 
правила нанесут предприятиям, 
осуществляющим кейтеринговое 
обслуживание. Правда, для сала-
тов уже предложен выход — их 
доставка разрешена в таком виде, 
при котором салатная заправка 
упаковывается отдельно от самой 
салатной массы. Есть и другие 
ограничения, которые владельцам 
и руководителям предприятий 
общепита предстоит тщательно из-
учить, чтобы не подвергнуть себя 
наказаниям за нарушения.

А меры административного воз-
действия, которые предусмотрены 
Кодексом об административных 
правонарушениях Российской 
Федерации, впечатляют. «Нару-
шение санитарно-эпидемиологи-
ческих требований к организации 

питания населения в специально 
оборудованных местах (столо-
вых, ресторанах, кафе, барах и 
других местах), в том числе при 
приготовлении пищи и напитков, 
их хранении и реализации насе-
лению, влечет наложение адми-
нистративного штрафа». Размер 
штрафа для граждан — от одной 
тысячи до одной тысячи пятисот 
рублей; на должностных лиц — от 
двух тысяч до трех тысяч рублей; 
на лиц, осуществляющих пред-
принимательскую деятельность 
без образования юридического 
лица,   — от двух тысяч до трех 
тысяч рублей. «Высшей мерой» 
для юридических лиц определены 
штраф от двадцати до тридцати 
тысяч рублей или администра-
тивное приостановление деятель-
ности на срок до девяноста суток. 
Практика показывает, что такие 
меры действительно применяются. 

В среднем за год по области 
приостанавливается деятельность 
до сорока организаций общепита. 
Вполне возможно что теперь, с 
выходом новых правил, количе-
ство таких наказаний возрастёт. 
Елена Парамонова уверена, что 
всё это делается только на благо 
потребителя: «Все эти меры — в 
целях создания безопасных ус-
ловий потребления. А главные 
задачи бизнеса неотъемлемы от 
создания для потребителя макси-
мально комфортных условий». Так 
что, «производителям еды» при-
дётся теперь в срочном порядке 
создавать эти «комфортные усло-
вия». Потребителям же, видимо, 
остаётся радоваться заботе об их 
собственном благе или искать за-
ведения с любимыми шашлыками 
за пределами мегаполиса.

Сергей Волков

Ограничения «для блага» 
потребителей

Рестораны, кафе, столовые, прочие предприятия общественного 
питания, а более всего — классические шашлычные и новомодные 

суши-бары — подверглись внезапной атаке со стороны Федеральной 
службы по надзору в сфере защиты прав потребителей и 
благополучия человека. В связи со вступлением в действие 

изменения и дополнения № 4 к санитарно-эпидимиологическим 
правилам СП 2.3.6.1079-01 «Санитарно-эпидемиологические 

требования к организациям общественного питания, 
изготовлению и оборотоспособности в них пищевых продуктов и 

продовольственного сырья» (утверждены Постановлением Главного 
государственного санитарного врача РФ от 31.03.2011 N  29) 

радикально изменился подход к оценке санитарного состояния 
предприятий общепита.

Елена Парамонова: «Государство 
идёт навстречу бизнесу, добросовест-

но исполняющему нормы закона»

Ферросплавы на четверть в Юрге
На минувшей неделе новокузнецкое ОАО «Кузнецкие ферросплавы» объявило о 

запуске в промышленную эксплуатацию двух печей на своём подразделении Юргин-
ский ферросплавный завод. Как пояснили в пресс-службе предприятия, с вводом этих 
агрегатов почти четверть объёма производства крупнейшего в России производителя 
ферросилиция (спецдобавка для производства стали) будет сосредоточена в Юрге. На-
помним, с 2004 года компания реализует проект по расширению своих мощностей на 
бывшей территории абразивного завода. В 2006 году была пущена первая печь, в нача-
ле 2010 года — вторая. В настоящее время общая производительность четырёх печных 
агрегатов составляет 134 тыс. тонн в год (в пересчёте на ФС45). Кроме того, в Юрге за-
пущен комплекс  индукционных печей по переплаву мелких фракций ферросилиция, 
которые ранее считались отходами. Производительность комплекса составляет около 700 
тонн в месяц. В целом на создание производства, необходимой инфраструктуры, систем 
газоочистки, участка по уплотнению и производству огнеупорного микрокремнезёма 
(продукт, получаемый из выбросов основного производства, предназначен для выпуска 
бетона повышенной прочности) направлено почти 2,8 млрд рублей. В ближайшее время 
в Юрге планируется завершить строительство очистных сооружений промышленно-
ливневых стоков, линии электроперадачи от подстанции «Юрга 500» до подстанции 
«Абразивная 110», питающей завод. На предприятии пока не раскрывают детальных 
планов развития юргинской площадки. В пресс-службе лишь сообщили, что «рассма-
тривается вопрос об увеличении электрической мощности завода для перспективного 
расширения производства».

Лесозаготовки будут расти
В 2011-2012 годах ежегодный прирост объёмов лесозаготовки в Кузбассе ожидается 

на уровне 10%, сообщил начальник управления лесного хозяйства департамента лес-
ного комплекса Кемеровской области Владимир Самсонов. По его словам, в 2010 году 
в Кузбассе заготовили более 900 тыс. куб. метров древесины, что на 10% больше, чем в 
2009 году, и в два раза больше, чем в 2006. Напомним, что 2008 году объемы заготовки 
древесины впервые за последние 15 лет преодолели миллионный рубеж. Половина 
древесины в Кузбассе заготавливается сегодня арендаторами, столько же — прочими 
заготовителями. При этом объёмы лесозаготовки арендаторами растут. Если в 2009 
году ими было заготовлено 95,3 тыс. куб. метров древесины, в 2010 году — 379,4 тыс. куб. 
метров, то на 2011 год заключено договоров уже на 744, тыс. куб. метров. Начальник де-
партамента лесного комплекса Кемеровской области Владимир Рыкалов пояснил, что 
на сегодняшний день заготовка древесины ведётся на основании долгосрочной аренды, 
либо, в основном для нужд населения, краткосрочного лесопользования по договорам 
купли-продажи. Сейчас в аренде находится 7% от общей площади лесов в регионе. При 
этом согласно стратегии действующего Лесного кодекса, всё ведение лесного хозяйства 
постепенно  должно перейти от государства к арендаторам, на которых возлагается 
бремя по восстановлению лесов.

Метан со свалки
В Новокузнецке ООО «Экологический региональный центр» в этом году начнёт ре-

ализацию проекта по извлечению метана с городской свалки. По словам руководителя 
центра Екатерины Волынкиной, на средства гранта правительства США, который 
получил СибГИУ, на месте бывшего  главного полигона ТБО (сюда свозились отходы 
до открытия современного полигона ТБО в Новокузнецке) должна быть организована 
опытная добыча. Проект будет реализовываться совместно с городом, который должен 
выделять средства на рекультивацию свалки. По предварительным оценкам со свалки 
в первые годы реализации проекта можно будет извлекать порядка 18 млн куб. метров 
газа. Сейчас рассматриваются вопросы, связанные с возможным использованием  метана. 

Год Поступления (тыс. рублей) Выплаты (тыс. рублей) Коэффициент выплат (%)

2010 1 417 420 896 615 63,26

2009 1 347 943 902 203 66,93

2008 1 189 306 954 996 80,3

2007 1 113 589 855 569 76,83

2006 993 743 705 422 70,99

2005 849 044 553 746 65,22

2004 755 452 390 881 51,74

Источник: Федеральная служба страхового надзора

Динамика сборов и выплат по ОСАГО в Кемеровской области

Напомним, стоимость полиса 
ОСАГО рассчитывается умно-
жением базовой ставки на ряд 
коэффициентов в зависимости от 
территории проживания владель-
ца машины, мощности двигателя 
автомобиля, возраста и стажа во-
дителя, количества людей, допу-
щенных к управлению. Повлиять 
на цену страховки может и частота 
попадания водителя в ДТП. Базовая 
ставка за всё время существования 
закона об ОСАГО ни разу не ме-
нялась, а вот коэффициенты уже 
пересматривались в марте 2009 
года. Тогда для Кемерова и Ново-
кузнецка территориальный тариф 
был установлен в размере 1,6 (за 
исключением тракторов, самоход-
ных дорожно-строительных и иных 
машин, а также прицепов к ним  — 
для этой категории транспорта был 
установлен тариф 1). В этот раз 
региональный коэффициент для 
Кемерова установили 1,9   — это 
ненамного ниже, чем в Москве, где 
территориальный коэффициент 
максимальный — 2. Для сравнения, 
в Санкт-Петербурге коэффициент 
1,8, для Новосибирска — 1,7, для 
Томска — 1,6). Для жителей Ново-
кузнецка коэффициент установ-
лен 1,8, для Белова, Берёзовского, 

Междуреченска, Осинников и Про-
копьевска — 1,3, для Анжеро-Суд-
женска, Киселёвска и Юрги — 1,2, 
для прочих городов и населённых 
пунктов — 1,1. 

С 1,7 до 1,8 повысились коэффи-
циенты для всех водителей в воз-
расте до 22 лет и стажем до 3 лет, 
для водителей с тем же стажем, но 
в возрасте старше 22 лет — с 1,5 
до 1,7, для водителей моложе 22, 
но со стажем свыше трёх лет — с 
1,3 до 1,6. Кроме того, отменили 
льготу для водителей старшее 55 
лет — теперь вместо 90% от базо-
вой стоимости полиса ОСАГО им 
придётся платить 100%. Выросли и 
коэффициенты, зависящие от мощ-
ности двигателя. Так, для легковых 
автомобилей мощностью 50-70 ло-
шадиных сил они увеличились с 0,9 
до 1, для машин мощностью 71-100 
лошадиных сил — с 1 до 1,1. Также 
изменился коэффициент, завися-
щий от периода использования ав-
томобиля: для тех, кто пользуется 
автомобилем 3 месяца, он вырос с 
0,4 до 0,5; кто пользуется 4 меся-
ца  — с 0,5 до 0,6; 5 месяцев  — с 0,6 
до 0,65. Все перечисленные измене-
ния вступают в силу через 7 дней 
после их официального опублико-
вания, то есть уже 28 июля. 

Законодатели объясняют дан-
ное повышение тарифов не только 
инфляцией, но, прежде всего, необ-
ходимостью пересмотра коэффи-
циентов из-за высокой убыточности 
в ряде регионах и даже превышения 
уровня убыточности критического 
порога в 77%. «Я не знаю, где законо-
датели увидели такую критическую 
убыточность по ОСАГО в Кузбассе, 
чтобы повышать территориальный 
коэффициент для Кемерова чуть 
ли не до уровня Москвы,  — ком-
ментирует исполнительный дирек-
тор многопрофильного агентства 
«КузбассПолис» Роман Силаев.  — 
Вероятно, такое резкое повыше-
ние для регионов пролоббировали 
крупные федеральные страхов-
щики, работающие в основном на 
региональном рынке — тот же 
Росгосстрах». 

Отметим, что по итогам 1 квар-
тала текущего года коэффициент 
выплат по ОСАГО в Кемеровской 
области составил 73,85%, по итогам 
2010 года — 63,26%. Если анализи-
ровать динамику сборов и выплат 
по ОСАГО за последние годы, то, 
действительно, можно отметить, 
что за это время коэффициент 
выплат неоднократно превышал 
«пороговые» 77%. Последний раз 
это произошло в 1 квартале 2010 
года — тогда коэффициент выплат 
по автогражданке составил в Кеме-
ровской области 85%. В 1 квартале 
2009 года он был на уровне 96,1%. 
Рекордный коэффициент выплат 
был зафиксирован по итогам 1 
квартала 2008 года — 112,54%. 

Ксения Сидорова

Кузбасс 
приблизили к 

Москве по ОСАГО
20 июля в «Российской газете» опубликовано постановление 

Правительства Российской Федерации от 13 июля 2011 года № 574 
«О внесении изменений в страховые тарифы по обязательному 

страхованию гражданской ответственности владельцев 
транспортных средств, их структуру и порядок применения 

страховщиками при определении страховой премии». Теперь 
стоимость страховки для кемеровских водителей будет лишь 

ненамного ниже, чем для москвичей. 

По данным Ассоциации Европейского бизнеса, продажи 
легковых автомобилей и легкого коммерческого транспорта  в 

России за первые 6 месяцев 2011 года выросли на 56% в сравнении 
с показателями аналогичного периода прошлого года и составили 

1 235 442 машины. Кузбасские автодилеры также отмечают 
значительный рост продаж, но в большинстве случаев это касается 

моделей попадающих под действие программы утилизации и 
автомобилей класса SUV. «Авант-ПАРТНЕР» вместе с игроками 

рынка попытался сделать прогноз на будущее.

Вновь грядёт 
автобум? 

Окончание на стр. 6

http://www.kezsb.ru/
http://www.vost-tech.ru
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Большинство мер по борьбе с 
«серыми» зарплатами сводится 
сегодня к агитации на уровне на-
селения. В администрации по-
прежнему убеждены, что только 
чёткая гражданская позиция каж-
дого человека, в данном случае 
работника, способна победить это 
«зло». Например, руководитель 
департамента труда и занятости 
населения Кемеровской области 
Евгений Степин рассказал, что в 
его ведомстве организована «го-
рячая линия» по этому вопросу, 
и люди звонят. А ещё в центрах 
занятости посетителям выдают 
анонимные анкеты с тем, чтобы 
сообщали о своих «конвертных» 
зарплатах. Прозвучала мысль и 
о том, что на автомагистралях не-
обходимо устанавливать соответ-
ствующие  анти-рекламные щиты. 
По проблеме «серых» зарплат де-
партамент труда и занятости даже 
заказал мультфильм. Последняя 

мера вызвала небольшое недоуме-
ние у членов комиссии.

Однако были озвучены и более 
радикальные меры. Так, начальник 
управления экономического раз-
вития администрации города Ке-
мерово Сергей Треяль обратился 
к членам штаба с предложением 
ежеквартально собирать инфор-
мацию об уплате НДФЛ налого-
плательщиками. Наличие такой 
информации, по его словам, по-
может наладить работу по борьбе 
с «серыми» и низкими зарплатами.

«Мы бы видели налогоплатель-
щиков и организации, которые 
платят низкую зарплату,   — ут-
верждает он. — В Кемерове такой 
опыт уже был, но он просущество-
вал всего два года. Из них семь 
месяцев создавали интеллектуаль-
ный продукт (базу данных). Каз-
начейство подавало соответству-
ющую информацию в финансовое 
управление, а финансовое управ-

ление в усечённом виде  — нам. Та-
ким образом, предприятие, которое 
хотя бы один раз заплатило НДФЛ,  
в этой базе засветилось. Мало того, 
администрация области могла бы с 
помощью подобной базы наладить 
контроль за муниципалитетами».

На вопрос, что именно даст на-
личие такой информации, Сергей 
Треяль ответил, что, во-первых, 
будет видно, платит предприятие 
НДФЛ или нет. Если не платит, 
«это уже наш клиент». Во-вторых, 
если нет задолженности по НДФЛ, 
можно сравнить, сколько работ-
ников на предприятии и сколько 
НДФЛ им заплачено. 

Однако внедрить  данную схему 
проблематично. Выдавать подоб-
ную информацию третьим лицам 
государственные финансовые 
структуры по существующему 
законодательству не могут. «Это 
конфиденциальная информа-
ция,  — сказал начальник главного 

финансового управления Кемеров-
ской области Сергей Ващенко,  — 
но это серьёзно мешает работе». 
По его словам, федеральные вла-
сти давали обещание разрешить 
муниципальным и региональным 
органам получить доступ к инфор-
мации об уплате НДФЛ, но пока 
изменений в этом направлении не 
произошло.

Представители контролиру-
ющих органов сообщили, что за 6 
месяцев 2011 года на комиссиях 

по легализации налогооблагаемой 
базы налоговых органов было рас-
смотрено положение дел более 
чем в одной тысячи компаний, в 
которых выплачивают заработ-
ную плату ниже минимального 
размера оплаты труда или значи-
тельно ниже среднеотраслевого 
уровня. После этого примерно на 
500 предприятиях увеличили офи-
циальную заработную плату, но до 
среднеотраслевого уровня смогли 
её поднять лишь 178 предприятий. 
Сотрудниками органов внутренних 
дел совместно с представителями 
прокуратуры, УФНС и иными 
ведомствами за первое полугодие 
текущего года проведено более 150 
проверок налогоплательщиков. 
Выявлено 62 преступления, в том 
числе 6 уголовных дел направле-
ны в суд.

Максим Москвикин
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— Леонид Николаевич, в на-
чале года Вы говорили, что ос-
новной задачей предприятия 
является удержание прошло-
годних высоких результатов. В 
каком режиме работает сейчас 
предприятие?

— Могу констатировать, что с 
поставленной задачей мы справ-
ляемся. В прошлом году увеличи-
ли производство товарного прока-
та в 2,3 раза. Этому способствовал 
и выход экономики из кризиса, и 
коммерческое партнёрство с ОАО 
«Мечел». И сегодня мы не только 
не снизили объёмы производства, 
достигнутые в прошлом году, но и 
доказали, что завод имеет хоро-
ший слаженный коллектив, кото-
рому под силу выполнение слож-
ных производственных задач. 

По итогам первого полугодия 
2011 года мартеновской стали 
выплавлено на 14% больше, чем 
за аналогичный период прошлого 
года. И в этом году впервые по-
сле модернизации мартеновских 
печей в 2002-2004 и 2009 годах 
мартеновский цех достиг наивыс-
шей производительности: сумели  
выпустить  более 20 тыс. тонн ста-
ли в месяц. 

Прокатный цех тоже отрабо-
тал неплохо — плюс 8% относи-
тельно итогов работы за первое 
полугодие прошлого года. Замечу, 
что наши прокатные станы — да-
леко не передовые технологии. 
Конечно,  они модернизируются, 
но все равно многое, как и везде, 
зависит от людей, от организации 
производства, поскольку здесь 
ещё довольно большая часть руч-
ного труда.

В этом году хорошие резуль-
таты и в производстве стальных 
мелющих  шаров. За полгода мы      
произвели 57 тыс. тонн шаров. 
Это на 22% больше, чем было за-

планировано. Рассчитываем, что 
по итогам года рост будет еще 
значительней. Вообще перед нами 
стоит задача   — стать вторым 
крупным производителем этого 
вида продукции на российском 
рынке.  

— Что делается на заводе в 
рамках реализации инвестици-
онной и ремонтной программ для 
поддержания такого напряжён-
ного режима работы?

— Чтобы держать позиции, 
быть востребованными и опера-
тивно реагировать на рынок, в 
мае было принято решение уста-
новить  вторую линию закалки 
на втором шаропрокатном ком-
плексе. Теперь мы можем здесь 
выпускать всю линейку шаров 
для наших потребителей — диа-
метром от 30 до 120 мм различных 
групп твердости по желанию за-
казчика. Кроме того, на другом 
стане мы делаем шары диаметром 
25 мм, которые также востребова-
ны рынком. 

До конца года рассчитываем 
установить ролеоправильную 
машину в прокатном цехе, что-
бы обеспечить полную загрузку 
сортопрокатного производства 
завода. Уже заключён договор 
на поставку этого оборудования 
с Новокраматорским заводом. 
На шаропрокатных станах будет 
установлен новый двигатель. 

Также мы начинаем замену 
кранового парка  завода.

Всё это, а также ремонтные 
программы (объем финансиро-
вания на ремонты  в этом году 
увеличен до 230 млн рублей, на 
90 млн рублей по сравнению с 
прошлым годом,  ) направлено на 
поддержание надёжности обору-
дования, обеспечение стабильно-
сти производства. 

 — Леонид Николаевич, как 
в этом году строится сотрудни-
чество с компанией  «Мечел», 
которая стала стратегическим 
партнёром завода?

— Я считаю, что наши се-
годняшние успехи, конечно, во 
многом обеспечены партнёрством 
с компанией «Мечел», структуры 
которой занимаются сбытом про-
дукции и поставками стальной 
заготовки. Наш партнёр имеет 
широкую сбытовую сеть и обе-
спечивает большие возможности 
на рынке при продвижении нашей 
продукции.

С другой стороны, заготовка, 
которую нам поставляет компания 
для производства шаров, заводу 
просто необходима, потому что 
пока предприятие не может само-
стоятельно производить нужный 
объём полуфабриката.

При такой схеме работы мы 
можем сосредоточиться на орга-
низации производства, на каче-
стве продукции. Причём качество 
продукции, которое всегда ценили 
наши потребители от Монголии до 
Кольского полуострова, для нас 
имеет принципиальное значе-
ние. Сейчас на рынке это главное 
наше  преимущество при условии 
одинаковых цен на продукцию 
конкурентов. 

—  Завод избежал банкрот-
ства в кризисное время, заклю-
чив мировое соглашение с кре-
диторами. По его условиям  пред-
приятие должно начать рассчи-
тываться  с кредиторами в 2013 
году. Означают ли сегодняшние 
производственные успехи и рост 
финансовых показателей, что 
предприятие справится с взя-
тыми на себя обязательствами? 

— Пока мы не можем говорить, 
что финансовая сторона работы 
предприятия улучшается такими 
же темпами, как производство. 
Нам ещё многое предстоит сде-
лать, чтобы поправить дела, что-
бы к тому времени, когда нужно 
будет начать расчёт с кредитора-
ми, завод имел ресурсы.

Однако не стоит забывать и 
о том, что во многом состояние 
дел на заводе будет зависеть от 
состояния экономики в целом, 
от спроса на нашу продукцию. 

Заметного роста рынка в России 
можно ожидать, если в стране 
будут реализовываться крупные 
инвестпроекты, если потребность 
предприятий стройиндустрии, на 
которые мы, в частности, ориен-
тированы, будет расти.

— Леонид Николаевич, Вы уже 
сказали, что составляющая успе-
ха — это слаженный коллектив. 
А как на металлургах отражается 
нынешнее состояние завода?

— Прежде всего в росте зар-
платы. Уровень средней зарплаты 
по сравнению с прошлым годом на 
заводе вырос на 12,2%. И сейчас 
зарплата в среднем составляет 21 
тыс. рублей.  Кроме того, в нашем 
соглашении с коллективом в 2011 
году предусмотрено увеличение 
тарифов и окладов в июле на 3,5% 
и в декабре на 3,5%. 

Кроме того, на 40% увеличены 
затраты на реализацию соцпро-
грамм по сравнению с прошлым 
годом: в 2010 году они составили 6,7 
млн рублей, а в этом году планиру-
ем направить порядка 9,5 млн ру-
блей.  Это детский отдых на Черном 
море (отправим на юг уже 42 ребён-

ка, а в прошлом году  — 25 детей) 
и в местных лагерях отдыха. За-
нимаемся и оздоровлением сотруд-
ников. Действует и корпоративная 
пенсионная программа, которая  
взаимосвязана с государственной 
программой софинансирования 
пенсионных накоплений. Участие 
предприятия заключается в еже-
месячной дотации в виде целевой 
стимулирующей надбавки к зара-
ботной плате работников.

Кстати, такая  социальная  по-
литика начинает приносить свои 
плоды. Благодаря постоянному 
росту зарплаты, стабильности на 
самом производстве  сегодня стал 
снижаться уровень текучести ка-
дров. Коллектив, можно сказать, 
начинает стабилизироваться. Это 
положительная тенденция. Ведь 
когда есть надежда на будущее, 
человек по-другому строит свою 
жизненную стратегию и остается 
работать на заводе. И особенно 
радует, что на завод приходит мо-
лодёжь. Значит верит, что лучшее 
у предприятия впереди.

Беседовала 
Александра Фомина

Металлурги готовятся 
к обновлению

Гурьевский металлургический завод (ГМЗ), 
старейшее предприятие отрасли в регионе, 

второй год подряд демонстрирует рекордные 
производственные показатели. Еще недавно 

испытывающее серьёзные финансово-экономические 
проблемы предприятие наращивает и социальную 

составляющую своей работы. О сегодняшнем и 
завтрашнем дне завода «Авант-ПАРТНЕРу» рассказал 

управляющий директор ОАО «ГМЗ» 
Леонид СЕРГЕЕВ.

«Серые» зарплаты 
уже не мультики

лидер

От проверенного 
к новому
Именно Сбербанк по-прежнему 

остается одним из основным кре-
диторов Администрации Кеме-
ровской области, по результатам 
прошлогодних аукционов он стал 
победителем во всех лотах по 
трёхлетнему кредитованию ад-
министративных органов области 
в объёме 2100 млн рублей и горо-
да Кемерово в размере 150 млн 
рублей.

Продолжается долгосрочное со-
трудничество с АСО «Промстрой»: 
финансируется строительство 
трёх многоквартирных жилых 
домов в посёлке «Лесная Поля-
на», строительство второй оче-
реди микрорайона «Мегаполис». 
Надо отметить, что кредитование 
жилищного строительства Сбер-
банком даёт будущим жильцам 
максимальную гарантию того, что 
строительство будет доведено до 
конца, а потому повышает при-
влекательность застройщика для 
его клиентов.

Недавно начал работу в Кеме-
рово филиал дочерней лизинговой 
компании банка «Сбербанк-Лизинг». 
Количество и объёмы лизинговых 
операций растут — сегодня они со-
ставляют около 2 млрд рублей. Наи-
более заметно эти объёмы растут в 
области приобретения крупными 
холдингами подвижного железно-
дорожного состава, крупногабарит-
ной карьерной и дорожной техники. 
Вновь открытые филиалы компании 
«Сбербанк Лизинг» в настоящее 
время уже заключают договоры и 
на финансирование операций роз-
ничного лизинга.

Весьма интересен и новый проект 
Сбербанка, направленный на повы-
шение привлекательности отече-
ственной экономики для иностран-
ных инвестиций. Фактически  — это  
тренд 2011 года. Он заключается в 
привлечении для услуг кредитова-
ния ресурсов иностранных банков, 
что значительно удешевляет для 
клиентов стоимость денежных ре-
сурсов. Уже сейчас для поддержки 
реального сектора экономики в Куз-
бассе привлечено около 125 млн дол-
ларов зарубежного капитала.

Программы 
для малого бизнеса
Отделения Сбербанка в Кузбас-

се — вне зависимости от влияния 
кризисных процессов осущест-
вляло и продолжает осуществлять 
работу не только с крупными 
клиентами, но и представителями 
малого и среднего бизнеса. Только 
в первом квартале 2011 года кре-
дитовались почти девяносто кли-
ентов — в прошлом году их было 
немногим больше шестидесяти. 
Темп же роста кредитов для мало-
го и среднего бизнеса, выданных во 
втором квартале, составил 116,8% 
по сравнению с аналогичным пери-
одом 2010 года.

С 12 мая внедрён и действует 
проект «Простые кредитные про-
дукты», который значительно 
расширяет выбор условий кре-
дитования и максимально сокра-
щает количество документов при 
оформлении заявки.

Сбербанк активно участвует и в 
осуществлении программ поддерж-
ки малого и среднего бизнеса. Про-
должается и растёт сотрудничество 

банка с Государственным фондом 
поддержки предпринимательства 
Кемеровской области. Объём кре-
дитов, выданных под поручитель-
ство фонда, вырос в первом полу-
годии более чем в четыре раза.

В частном секторе
Розничный блок отделений бан-

ка в Кемеровской области также 
значительно вырос. Общий объём 
привлечённых ресурсов за первую 
половину года в Кузбассе соста-
вил 69 млрд рублей, большую его 
часть — 81% — составляют вкла-
ды населения, 16% — банковские 
карты. Доля Сбербанка на рынке 
вкладов физических лиц несколь-
ко увеличилась — с 54,5 до 54,6%. 
Это говорит, как о росте доверия к 
банку, так и о реальном улучше-
нии качества банковских услуг. 
При этом Сбербанк продолжает 
совершенствовать свои подходы 
к клиентам из «частного сектора». 
В Кемеровском ОСБ ещё в апреле 
была создана мобильная группа 
прямых продаж, в которой работу с 
населением осуществляют студен-
ты и выпускники экономических 
факультетов вузов Кузбасса. 

В дальнейшем руководство 
Сбербанка в Кузбассе планирует 
расширять клиентуру, работая с 
людьми прямо на предприятиях, 
а также максимально сокращать 
время обслуживания людей в 
своих офисах. В этих целях уже 
начато переформатирование бан-
ковских офисов, своим клиентам 
Сбербанк также предлагает вос-
пользоваться альтернативными 
способами обслуживания.

Сергей Волков

      Сбербанк: прирастать 
качеством и инновациями

ОАО «Сбербанк России» подвел итоги своей деятельности в 
Кузбассе за первое полугодие 2011 года. Они оказались значительно 
выше прошлогодних за аналогичный период времени практически 

по всем показателям. Сегодня количество кредитуемых клиентов 
по всей области уже превысило полторы тысячи, а за шесть 

месяцев текущего года выдано кредитов на сумму 13,3 млрд 
рублей, что почти вдвое превышает показатели первого полугодия 

2010 года. Объёмы кредитов, выданных системообразующим 
предприятиям федерального и регионального значения, составили 

за этот период 8086 млн рублей, дав прирост к прошлогоднему 
уровню в 2106 млн рублей.

Управляющий Кемеровским 
отделением Сбербанка России 
Анжелика Рогожкина  в ходе 
пресс-конференции отметила, 
что Отделения Сбербанка России 
в Кемеровской области продол-
жают оставаться локомотивом 
кузбасской экономики. Значитель-
ный же рост ведущей банковской 
структуры в регионе связан как с 

посткризисным оживлением де-
ловой активности бизнеса, так и с 
активной деятельностью банка по 
созданию новых, более выгодных 
продуктов, значительного улучше-
ния условий для клиентов любого 
уровня, повышения привлекатель-
ности и удобств банковских услуг, 
а также инновационных подходах 
к обслуживанию клиентов.

Борьба с «серыми» зарплатами набирает новые обороты. 
Во всяком случае, такое ощущение сложилось у многих 

присутствовавших  на очередном заседании областного штаба по 
финансовому мониторингу и выработке мер поддержки отраслей 

экономики 14 июля. После жёсткого разговора с должниками и 
теми, кто выплачивает своим работникам низкую зарплату, 

чиновники принялись обсуждать, какими способами можно 
бороться с зарплатами в «конвертах». В ход в Кузбассе скоро 

пойдут специальные … мультфильмы. И не только.

По данным Кемеровостата, которые озвучил в начале заседания 
первый заместитель губернатора Валентин Мазикин, на 1 июля 
2011 года просроченная задолженность по зарплате в Кемеровской 
области составила 46,9 млн рублей и увеличилась за прошлый месяц 
на 3,5%. Из 16 организаций, имеющих задолженность по зарплате, 13 
банкроты. На их долю приходится 83% от общей суммы задолжен-
ности. Численность работников, перед которыми работодатели 
имеют задолженность по заработной плате — 1575 человек. На 1 
июня таких граждан было 1395. Наибольшее число предприятий, име-
ющих задолженность, приходится на строительную отрасль. Далее 
в списке сельское хозяйство и перерабатывающая промышленность.
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пресс-рел из

По итогам совещания у российского 
премьера Владимира Путина летом 

прошлого года Минтранс получил 
поручение ввести административную 

ответственность за отсутствие 
ГЛОНАСС. Согласно протоколу заседания, 

участники совещания пришли к выводу, 
что «в регионах РФ начато внедрение 

спутниковых навигационных технологий, 
однако в целом уровень оснащенности, а 

также использование... 
остаются низким».

Постановление Правительства Российской 
Федерации № 510 определяются основные зада-
чи и функции Федерального сетевого оператора в 
сфере навигационной деятельности «НИС ГЛО-
НАСС». Постановление расширяет полномочия 
и закрепляет основные функции Федерального 
сетевого оператора, создает условия для обе-
спечения единства технологического управления 
в навигационной отрасли РФ в соответствии с 
Федеральным законом «О навигационной дея-
тельности» №22-ФЗ.

Согласно проекту постановления правитель-
ства «О внесении изменений в Кодекс РФ об ад-
министративных правонарушениях» с 1 января 
2012 года отсутствие навигационной системы 
ГЛОНАСС или ГЛОНАСС/GPS на транспорте 
повлечет за собой административный штраф: 
на водителя в размере 2,5 тыс. рублей, на юри-
дическое лицо и индивидуального предпринима-
теля  — 30 тыс. рублей. 

Пока речь идет только об оснащении системой 
для спецтранспорта, осуществляющего перевоз-
ку пассажиров (лицензионное такси, обществен-
ный транспорт), опасных, тяжеловесных и (или) 
крупногабаритных грузов. Проверять наличие 
ГЛОНАСС в пунктах техосмотра ГИБДД начнет 
с 1 июля 2012 г.

В Кузбассе работу по внедрению системы 
ГЛОНАСС давно и успешно проводит компания 
«АСК» («Автоматизированные системы кон-
троля»). 

Только ООО «АСК» является единственным 
сертифицированным региональным партнером 
ОАО «НИС ГЛОНАСС» на территории всей Ке-
меровской области.

Сейчас клиентами «АСК» являются крупные 
промышленные предприятия Кузбасса: «СДС-
уголь», «ГазпромНефтьКузбасс», ОАО «Южный 
Кузбасс», ЗАО «Стройсервис», ОАО «КОКС», 
ОАО «Промстрой-ЖСК» и многие другие.

Евгений Шалюта, заместитель директора 
по работе с клиентами «АСК»: «Внедрение 
ГЛОНАСС в России не просто бизнес-проект, 
который призван облегчить жизнь руково-
дителей и логистов. Это еще и повышение 
культуры и безопасности на дорогах, опти-
мизация энергозатрат, улучшение коммуни-
каций между подвижным составом и самим 
предприятием».

Российская глобальная навигационная спут-
никовая система ГЛОНАСС — аналог американ-
ской GPS — была принята в эксплуатацию в 1993 
году. ГЛОНАСС предназначена для определения 
с помощью портативных носимых спутниковых 
приборов-навигаторов местоположения и скоро-
сти движения морских, воздушных и сухопут-
ных объектов, в том числе и людей, с точностью 
до одного метра. Для навигации используются 
цифровые карты, данные которых вводятся в 
навигаторы.

ОАО «Навигационно-информационные систе-
мы» (НИС ГЛОНАСС) — федеральный сетевой 
оператор в сфере навигационной деятельности. 
Постановлением Правительства РФ от 11 июля 
2009 года №546 ОАО «НИС» определено феде-
ральным сетевым оператором в сфере навигаци-
онной деятельности.

Обязательный 
ГЛОНАСС
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Вновь грядёт автобум? 
Окончание. Начало на стр. 2

Mitsubishi — на 49% до 5,5 тысяч 
штук,  Suzuki — на 19%, до 2,7 ты-
сячи штук, Nissan — на 63% до 9,9 
тысячи штук. В марте, например, 
продажи Toyota показывали рост 
на 68%, Nissan — на 46%, Mitsubishi 
на — 71%. 

Однако, по мнению экспертов, 
опрошенных «Авант-ПАРТНЕ-
Ром», падение роста продаж в июне 
2011 года относительно весенних 
месяцев — это всего лишь сезонные 
перепады. «Весной всегда продажи 
автомобилей выше, чем летом,  — 
утверждает руководитель отдела 
продаж «Мицубиши Центр Кемеро-
во» (ООО «Трансхимресурс») Ярос-
лав Лещинский. — В июне-июле — 
период отпусков они незначительно 
падают, потом опять происходит 
рост, а пик продаж традиционно 
приходится на декабрь».

Кузбассовцы 
предпочитают 
машины «повыше»
Согласно данным департамента 

промышленности, торговли и пред-
принимательства Кемеровской 
области, объём оборота розничной 
торговли легковыми автомобилями 

в Кузбассе сложился таким об-
разом: в 2009 году он составил 10 
млрд рублей (57% к предыдущему 
году), в 2010 году — 12,2 млрд ру-
блей (116% к предыдущему году) и 
4,3 млрд рублей в первом квартале 
2011 года (159% к аналогичному 
периоду прошлого года). Офи-
циальные обобщённые данные о 
продажах легковых автомобилей 
на территории Кемеровской обла-
сти в первом полугодии текущего 
года, появятся не ранее августа. 
Однако, на основании опроса, про-
веденного «Авант-ПАРТНЕРом» 
среди представителей кузбасских 
автосалонов, можно сказать, что 
общая картина наблюдается при-
мерно такая же, как и в целом по 
стране — авторынок растёт.

За последние три года в Куз-
бассе было открыто около десяти 
новых автосалонов, из которых 
большинство  — в Кемерове. Это 
магазин-салон «Рено» ООО «Ав-
тосиб», Торгово-сервисный центр 
«Mazda» ООО «Сибавтоцентр», 
автосалон «Ford» ООО «Нью-
Йорк Моторс Сибирь», автосалон 
«Ситроен» ООО «ТрастИнвест-
Групп», автосалон Land Rover и 
Range Rover ООО «СибАльянс». В 
Новокузнецке за этот период был 
открыт только автосалон «Шкода» 
ООО «Арена Моторс».

Наибольшей популярностью в 
регионе пользуются такие марки 
автомобилей как Ford Focus, Opel 
Astra, Mazda, Lada Samara,  Lada 
Priora и Lada Kalina. Однако, если 
не воспринимать статистику как 
абсолютный показатель, а при-
влечь ещё и аналитику, то ока-

жется, что в большинстве своём 
такой спрос продиктован не столь-
ко желаниями автомобилистов, 
сколько их финансовыми возмож-
ностями. В душе многие мечтают 
сесть за руль огромного дорогого 
автомобиля с большим дорожным 
просветом. И дело здесь не только 
в повышающейся в таком случае 
самооценке. По сибирским дорогам, 
как и российским вообще, удобнее 
передвигаться именно на таких 
машинах. Даже, если вы не рыбак 
и не охотник, повышенная прохо-
димость вашей «малышки» никог-
да не будет лишней. О неравно-
душном отношении кузбассовцев 
к паркетникам и внедорожникам 
говорят практически все экспер-
ты, работающие с этим сегментом 
автомобильного рынка.

Так, по словам Ярослава Ле-
щинского, итоги продаж ООО 
«Трансхимресурс» в сегменте  
Mitsubishi в целом за полугодие, 
как и в стране, выросли на 30-35%. 
Только в июне кемеровским ав-
тосалоном было продано более 50 
автомобилей этой марки. Рост про-
даж обусловлен несколькими при-
чинами. Это и подъём российского 
авторынка вообще (сокращение 

дефицита автомобилей, увеличе-
ние объёмов производства), и рост 
экономического благосостояния 
кузбассовцев, в частности. 

«Рынок меняется, и если в срав-
нении с 2009-2010 годами это не так 
заметно, то в сравнении с 2007-2008 
очевидно, что покупатель идёт за 
более высокими автомобилями 
класса SUV (паркетники, внедо-
рожники) и отходит от небольших 
легковых автомобилей, — говорит 
он.   — Вообще, если посмотреть 
статистику, то за последние годы 
рынок легковых автомобилей в 
России не меняется абсолютно. Он 
не растёт. Динамичное развитие 
показывают именно продажи в 
сегменте SUV. Исходя из анали-
за рынка, компания Mitsubishi 
Motors решила перейти к про-
дажам именно автомобилей этого 
класса. Сейчас в нашем автосалоне 
представлено 6 моделей Mitsubishi, 
из которых 5 — в сегменте SUV. Из 
легковых седанов в салоне пред-
ставлен только Lancer».

Начальник отдела маркетин-
га Тойота Центр Кемерово Анна 
Кузьмина утверждает, что за 
последние два года в общих про-
дажах Центра выросла доля крос-
соверов и внедорожников. «Такие 
легендарные автомобили, как 
Rav4, Prado и LC 200 по-прежнему 
сохраняют лидирующие позиции 
в своих сегментах рынка, — отме-
чает она. — К тому же в прошлом 
году Тойота вывела на рынок две 
великолепные модели Highlander 
и Hilux, усилившие линейку вне-
дорожников  и вызвавшие огром-
ный интерес у покупателей». По 

её словам, небольшой спад продаж 
«тойот» в целом, который произо-
шёл в конце 2009 года, сменился 
стабильными продажами в 2010 
году. Причём с каждым месяцем 
наблюдался плавный рост, кото-
рый продолжается и в настоящее 
время. На данный момент в Тойо-
та Центр Кемерово по-прежнему 
самым популярным автомобилем 
остается Toyota Corolla, которая 
стоит чуть менее 600 тысяч рублей. 
При этом самый дорогой автомо-
биль, представленный в Центре, 
Toyota Land Cruiser (LC) 200 с ди-
зельным двигателем. Стоит такой 
автомобиль  более 3 млн рублей.

На популярности автомобилей 
класса SUV не прочь заработать 
и новые игроки кузбасского авто-
рынка. Например, технический за-
пуск автосалона ООО «СибАльянс» 
по продажам автомобилей марок  
Land Rover и Range Rover про-
изошёл в середине мая 2011 года. 
За это время компанией продано 
порядка 20 автомобилей. Мини-
мальная сумма проданного авто-
мобиля составила 1,6 млн рублей, 
максимальная — 5,6 млн рублей.

По словам генерального дирек-
тора ООО «СибАльянс» Алексея 

Нестерова, общий объём инвести-
рованных в строительство средств 
составил около 300 млн рублей. 
Основным инвестором проекта 
выступила группа компаний СК 
«Ремстройторг».

«Строительство автосалона на-
чалось ещё в 2008 году, но в связи 
с экономическим кризисом было 
временно приостановлено,   — 
рассказывает он. — Изначально 
объект строился как автосалон и 
сервисная станция для обслужи-
вания автомобилей различных 
марок. Позже недостроенный 
объект был нами выкуплен и пере-
ориентирован на бренды  Land 
Rover и Range Rover, поскольку 
коммерчески интереснее сегодня 
развивать премиальный сегмент, 
который в Кузбассе представлен 
пока ограниченным числом марок, 
в особенности в сегменте средних и 
тяжёлых внедорожников. Тем бо-
лее, что все подобные автосалоны 
по своим проектным мощностям 
значительно меньше».

Меняем «старьё» 
на «новьё»
Большую роль в увеличении 

продаж легковых автомобилей 
отечественного производства сы-
грала государственная программа 
утилизации, которая началась в 
марте 2010 и заканчивается осенью 
2011 года. Например, продажи ав-
тоцентра «Дюк и К» (официальный 
дилер Автоваза в Кемеровской 
области) благодаря ей выросли в 
сравнении с докризисным перио-
дом в два раза.

Напомним, что в соответствии 
с условиями программы любой 
желающий мог сдать свой авто-
мобиль старше 10 лет и получить 
скидку при обретении нового в раз-
мере 50 тысяч рублей. По данным 
«Автостата», на 2 июля в рамках 
программы выписано 600 тысяч 
свидетельств из доступных в рам-
ках бюджетных ассигнований на 
2011 год 601 тысячи свидетельств. 
Как отмечается в материалах 
Минпромторга, по данным на 2 
июля клиентам передано 489 409 
тысяч автомобилей, размещён 
предварительный заказ на 96 244 
автомобиля, не определились с 
выбором машины более 14 тысяч 
покупателей. 

В Кузбассе по состоянию на 1 
июля 2011 года, согласно данным 
департамента промышленности, 
торговли и предпринимательства 
Кемеровской области, количество 
заявлений, принятых торговыми 
организациями от физических 
лиц   — владельцев вышедших 
из эксплуатации транспортных 
средств (ВЭТС) с начала действия 
программы составило — 10849, 
выдано свидетельств ВЭТС — 
8739, сдано ВЭТС на утилиза-
цию   — 6529, приобретено новых 
автомобилей с предоставлением 
скидки  — 5439.

При участии в программе по 
утилизации вышедших из экс-
плуатации транспортных средств 
кузбассовцы отдают предпочте-
ние модельному ряду автомобиля 
«Лада», что составляет примерно 
90 % (по количеству поданых заяв-
лений) из всех автомобилей, при-
обретаемых в рамках программы. 
Причём в большинстве случаев 
это «семерки» и «пятерки». И это 
понятно, ведь человек, который 
пришёл сдавать в утиль свой ста-
рый «жигулёнок» или «Москвич», 
вряд ли имеет деньги на покупку 
дорогого автомобиля. 

Хотя сейчас владельцы не силь-
но подержанных машин, как от-
ечественного, так и импортного 
производства, имеют возможность 
обменять их (с доплатой разумеет-
ся) на новый автомобиль, выстав-
ленный в салоне. Правда, уходят 
поддержанные машины в таком 
случае не на утилизацию, а на ко-
миссионную продажу. Эта услуга 
называется  trade-in. По сути, она 
существовала всегда, но особую 
популярность стала приобретать 
лишь в последние три года. Воз-
можно, что немалую роль в этом 
сыграл кризис, который заставил 
автодилеров прибегать к самым 
разным приёмам завоевания ло-
яльности со стороны покупателей. 

В Мицубиши Центр Кемерово, 
по словам Ярослава Лещинского, 
продажа новых автомобилей по 
программе trade-in составляет 
2-3% от общего объема. При этом 
из полусотни проданных в июне 
автомобилей две машины поде-
ржанные. «Когда человек сдает 
свою машину на комиссионную 
продажу, он в любом случае те-
ряет небольшую часть денег, чем, 
если бы реализовывал её самосто-
ятельно,  — говорит Ярослав Ле-
щинский.  — Другое дело, сколько 
времени он экономит. Услуга trade-
in интересна в первую очередь тем, 
кто ценит свое время. Для покупа-
телей автомобилей с пробегом в 
автосалоне удобство заключается 
в том, что он мог на месте бесплатно 
его продиагностировать и получить 
полную информацию о техниче-
ском состоянии».

Максим Москвикин
Полную версию статьи читайте на сайте www.avant-partner.ru

В работе форума приняли уча-
стие 1854 человека из 10 стран и 
31 региона Российской Федерации. 
Среди участников была и делега-
ция Кемеровской области. Десять 
молодых студентов и предприни-
мателей работали и представляли 
свои проекты на пяти образова-
тельных площадках. Победите-
лем на одной из них — площадке 
«Растущий бизнес» — стал пред-
приниматель из Кемерова Иван 
Ликстанов, его бизнес-проект был 
признан лучшим. Мы попросили 
участников форума поделиться 
своими впечатлениями от участия 
в нём и рассказать о том, какой 
новый личный опыт это принесло 
каждому из них.

Проект… для хороших 
и умных людей

Иван Ликстанов, 27 лет, об-
разование высшее юридическое, 
консультант компании «ТОМО», 
руководитель проекта «Полли»

Моему участию в междуна-
родном форуме «Алтай. Точки 
роста» предшествовал довольно 
серьёзный период практической 
работы по разработке проекта  — 
мы создавали его совместно с 
партнёром Артёмом Руденко. Сам 
проект направлен на решение 
ряда социальных задач, в част-
ности, он создаёт новые рабочие 
места для трудовой реабилита-
ции лиц с ограниченными воз-
можностями, в том числе и инва-
лидов по зрению. Другая — сугубо 
производственная   — сторона 
проекта, связанного с выпуском 
качественного медицинского пе-
ревязочного материала, поможет 
решить проблемы наших лечеб-
ных учреждений.

Окончив в 2010 году курс обу-
чения по президентской програм-

ме, мы побывали на стажировке в 
Японии, где наш проект прошёл 
экспертизу и был высоко оценен. 
После этого мы начали реализо-
вывать его в Кемерове. Пилотная 
часть проекта уже позволила 
создать десять рабочих мест и на-
ладить выпуск марлевых салфе-
ток для наших больниц. Но наши 
мощности пока что, конечно же, 
не могут удовлетворить потреб-
ностей кемеровской медицины. 
По нашим расчётам рынок сегод-
ня нуждается в объёмах, кото-
рые примерно в пятнадцать раз 
превышают наши возможности. 
Следовательно, бизнес требует 
расширения, а для этого нужны 
инвестиции. Поэтому и выбор 
площадки «Растущий бизнес» на 
форуме был не случайным, я пла-
нировал не только презентовать 
там наш проект, но и изучить воз-
можности по его развитию.

Сама организация форума 
предусматривала самые широ-
кие возможности для каждого 
участника — спорт, творчество, 
свободное общение у костра. Но 
я сосредоточился на проекте и 
работе с экспертами. Площадка 
«Растущий бизнес» представляла 
участников со 120-ю проектами 
в разной стадии разработки. На-
чиная просто от идей до реаль-
ных проектов, причём последние 
составляли процентов сорок от 
общего количества. Но наш про-
ект оказался единственным из 
всех представленных, который 
содержал профессионально разра-
ботанный бизнес-план, подробный 
отчёт о первых этапах реализации 
и тщательно рассчитанную ин-
вестиционную часть. Поэтому мы 
стали победителями.

Наш проект не будет лежать 
«под сукном». Ещё на форуме я 
раздал его другим желающим 
заняться этой деятельностью, и 
даже снабдил рекомендациями 
по открытию производства. Чем, 
признаться, удивил многих. Се-
годня проект готовы запустить в 
Барнауле, Иркутске, Новосибир-
ске, Красноярске, Биробиджане, 
Якутске, Улан-Уде. Проект роз-
дан с условием: если не сможете 
начать сами, отдайте другим хо-
рошим людям!

Ну, а когда «случилась по-
беда», я задал вопрос организа-
торам: «Ну, вот, мы победили. А 
что дальше?» «А дальше, — от-
ветили мне,  — мы подберём вам 
инвестора». И произошло именно 
так, как и было обещано. Когда 
мы вернулись, мне действитель-
но позвонили с предложением 
инвестировать в проект около 
пяти миллионов рублей. Инве-
стором стало ЗАО «Тайгер Ин-
вестмент Групп». Недостающую 

часть инвестиций мы планируем 
получить через специальную 
программу трудоустройства ин-
валидов, которую осуществляет 
Департамент занятости населе-
ния. Годовая программа в объёме 
55 миллионов рублей, согласно 
нашему проекту, предусматри-
вает выпуск более 55 тысяч ме-
дицинских изделий, что позволит 
трудоустроить 154 инвалидов со 
среднемесячной заработной пла-
той 6200 рублей.

Если подводить итоги уча-
стия в форуме, то могу выделить 
главное. Для проекта — найден 
инвестор. Для самого себя — фо-
рум дал мне совершенно новый 
уровень осознания, что такое 
маркетинг. Раньше такой глубины 
знаний и опыта в этой области, 
какими делился с нами президент 
Ассоциации маркетологов России 
Вадим Ширяев, я не мог и пред-
ставить! Теперь с этим багажом 
надо идти вперёд — привлечь хо-
роших и умных людей и строить 
дело дальше.

Как строить бизнес 
«изнутри»

Ольга Шуговитова, 21 год, сту-
дентка 5 курса Кузбасского инсти-
тута экономики, бизнеса и права

Поездка на международный 
молодёжный форум «Алтай. 
Точки роста» была первым моим 
мероприятием такого масштаба. 
Вообще-то, я считаю себя актив-
ной студенткой и стараюсь при-
нимать участие во всех вузовских 
мероприятиях, связанных с моло-
дёжными инициативами, особен-
но если они связаны с будущей 
профессиональной сферой дея-
тельности. Я учусь на экономи-
ческом факультете. В этом году 
в нашем институте проводилась 
программа повышения финансо-
вой грамотности населения, и я 
была в числе её организаторов и 
участников. Очень интересны мне 
и планы по созданию у нас сту-
денческого бизнес-инкубатора, 
поскольку в будущем я собираюсь 
заняться построением собствен-
ного бизнеса. А идею предложить 
свою кандидатуру для участия в 
форуме мне предложил началь-
ник отдела маркетинга нашего 
института Виктор Алексеевич 
Осипов. И моя заявка была одо-
брена Департаментом молодёж-
ной политики и спорта.

Я принимала участие в работе 
площадки «Туризм, растущий 
бизнес». Там проходили очень 
интересные семинары и тренинги. 
У меня не было готового проекта, 

а была лишь некая бизнес-идея. 
Поэтому и цель я ставила перед 
собой такую – проверить эту идею 
«на прочность», а заодно получить 
опыт в постановке цели и анализе 
возможности её реализации.

Сама идея была в создании 
детского развлекательного цен-
тра с кафе и игровыми площадка-
ми, где родители с детьми могли 
бы проводить праздники или 
просто отдыхать. Все это должно 
сопровождаться театрализован-
ными представлениями, участием 
клоунов, аниматоров. Потреб-
ность в этом видна — особенно 
зимой, когда не работают откры-
тые детские площадки. Правда, 
эксперты меня раскритиковали, 
объяснив, что подобный проект 
для начала бизнеса слишком объ-
ёмен, он требует привлечения 
очень больших ресурсов, которы-
ми я пока просто не обладаю. Дали 
совет начинать с малого, того, что 
может быть выполнено только за 
счёт собственных сил.

Я впервые столкнулась с очень 
интересным подходом в постро-
ении бизнеса. Он заключается во 
«внутреннем строительстве» — из 
самого себя, через понимание и 
своеобразную «расшифровку» соб-
ственных приоритетов, внутрен-
ней мотивации. Огромное впечат-
ление на меня произвёл эксперт, 
известный российско-немецкий 
деятель культуры, основатель со-
вместных печатных изданий Ген-
рих Мартенс. Его формула органи-
зации дела «здоровый авантюризм 
плюс расчёт, но начинать только с 
малого» кажется мне очень пер-
спективной.

Вообще форум многое перевер-
нул в голове. Теперь всё это надо 
переосмыслить, систематизиро-
вать для того, чтобы вести поиск 
новых идей и выбирать правиль-
ные инструменты реализации.

Думаю, что такое мероприятие 
помогло многим — люди буквально 
нашли там друг друга — в общно-
сти идей, в организации партнёр-
ства, взаимных консультациях 
или поисках решения проблем. И, 
конечно в общении друг с другом. 
Лично у меня круг полезного обще-
ния расширился необычайно, бук-
вально по всей стране. И это тоже 
должно помочь в поиске новых 
идей и их осуществлении.

Инновации 
как дело молодых

Максим Колпаков, 28 лет, обра-
зование высшее математическое, 
системный программист, генераль-
ный директор ООО «А42»

Для меня форум стал, пре-
жде всего, хорошей площадкой 
для обмена знаниями и опытом, 
а также удобной зоной поиска 
новых контактов. Всё это вместе 
взятое нужно сегодня именно мо-
лодёжи, а особенно молодёжи той, 
которая стремится осуществлять 
собственные разработки в сфере 
инноваций.

Так получилось, что областной 
Департамент молодёжной поли-
тики и спорта определил меня в 
роли руководителя нашей делега-
ции на форум «Алтай. Точки ро-
ста». Но на самом деле ехал я туда 
не столько «руководить», сколько 
участвовать в работе площадки 
«Инновации». Где и представлял 
два наших проекта.

Первый проект «Деловая со-
циальная сеть Кузбасса» ори-
ентирован именно на тех, кто 

занимается инновациями. Кон-
тент-ориентированная социаль-
ная сеть, позволяющая более 
продуктивно коммуницировать 
участникам инновационного про-
цесса: инноваторам, учёным, 
инвесторам, представителям ор-
ганов поддержки инновационного 
процесса. Помимо связывания 
этих трех групп участников, дан-
ный веб-сервис позволит так же 
структурировать в целом инфор-
мацию о возможностях региона и 
увеличить инвестиционную при-
влекательность Кузбасса.

Второй проект «Универсаль-
ные коммуникации» касается 
реформирования нашей системы 
связи. В данный момент постоян-
но увеличивается число комму-
никационных каналов бизнеса. К 
классическим телефонным звон-
кам и факсам добавились: емейл, 
короткие сообщения (ICQ и др.), 
видеозвонки, сообщения в со-
циальных сетях и многое другое. 
Существующие решения по объ-
единению этих каналов не удов-
летворяют потребностям малого 
бизнеса. Решения или очень до-
роги, или не универсальны.

Реализация проекта предпо-
лагает объединение всевозмож-
ных контакт-сервисов в одном 
интерфейсе и размещение всей 
необходимой инфраструктуры 
в одной коробке — компактном 
сервере. Потребители продук-
та   — офисы до 50 человек по 
всему миру. В данный момент уже 
завершается работа по созданию 
прототипа.

Н о  к р о м е  п р е д с т а в л е н и я 
собственных проектов, на фо-
руме можно было много чему 
научиться. Например, тому, как 
правильно работать в среде биз-
нес-инноваций с потенциальны-
ми инвесторами — находить их 
и общаться с ними. Шла также 
активная наработка контактов 
с коллегами. Общение с такими 
признанными лидерами, специ-
алистами и экспертами в своих 
областях как Антон Яремчук 
или Вадим Ширяев ,  тоже не 
прошло даром и оставило яр-
кий след.

Одним словом, полезного по-
лучено очень много. А потому 
впереди ждёт так же много ин-
тересной и полезной работы. Мы 
уже развиваем новые контакты. 
И продолжаем наше сотрудни-
чество с Департаментом моло-
дёжной политики Кемеровской 
области в их работе по вовле-
чению молодых людей в сферу 
инноваций и бизнеса, в новые 
молодёжные проекты.

Подготовил Сергей Волков

Точки роста на Алтае
Не так давно завершил свою работу Молодежный 
управленческий форум «АТР-2011. Алтай. Точки 

Роста». Он проходил с 21 по 28 июня в Алтайском 
крае на территории открытой экономической 
зоны «Бирюзовая Катунь». Целью форума было 

заявлено включение талантливых управленцев и 
молодежных команд в процесс наиболее актуальных 

задач различных сфер: бизнеса, государственного 
управления, общественно-политической жизни, 

творчества. Его организаторами выступили 
Администрация Алтайского края, Министерство 

регионального развития РФ, Министерство спорта, 
туризма и молодежной политики РФ, комитет 

Государственной Думы РФ по делам молодежи, 
аппарат полномочного представителя президента 

Российской Федерации в Сибирском 
федеральном округе.
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Праздник Сисадмина — до-
вольно молодой. Впервые его от-
праздновали 28 июля 2000 года в 
Чикаго. (Именно в этом году Алек-
сеем Балабановым был снят фильм 
«Брат 2», где один из героев — в 
исполнении Виктора Сухоруко-
ва  — летит в то самое Чикаго для 
участия в конференции «по защите 
компьютерных прав»). Автором 
праздника принято считать амери-
канского сисадмина Теда Кекатоса, 
организовавшего в тот самый день 
пикник на окраине города с участи-
ем своих коллег.

С 2006 года российским цен-
тром праздника сал город Калуга 
(ранее считавшаяся родиной Сне-
гурочки), где по прогнозам 29 июля 
соберётся не менее пяти тысяч си-
садминов. Роль столицы сисадмин-
ского праздника «за Уралом» взял 
на себя Новосибирск. В этом году 

устроителями профессионально-
го праздника на берегу Обского 
моря станут сообщество Систем-
ных Администраторов Сибири и 
их друзья — компании Entensys, 
Arbyte и журнал «Системный Ад-
министратор».

Но кто же он на самом деле — 
системный администратор, этот 
загадочный СИСАДМИН?

Откуда вырос сисадмин
Компьютерные специалисты 

существовали с начала наступле-
ния компьютерной эры. Но пона-
чалу никаких «сисадминов» среди 
них не было. Существовали «про-
граммисты» и «электронщики». 
Новая профессия, объединяющая 
разные умения и навыки, выкри-
сталлизовалась лишь с появлени-
ем на свет Его Величества Персо-
нального Компьютера. Известный 

кемеровский программист, кан-
дидат технических наук Сергей 
Финкельштейн, работающий ныне 
сисадмином, говорит об этом так.

— Профессия эта, если рассуж-
дать философически, появилась 
на стыке совершенно разных спе-
циальностей. Пока существовали 
огромные системы ЭВМ ряда «ЕС», 
их обслуживанием и управлени-
ем занимались программисты и 
электронщики, которые далеко не 
всегда ладили друг с другом и — 
в случае сбоев — валили друг на 
друга вину, шумно и прилюдно ссо-
рясь на совещаниях у руководства 
(меня, замечу, эти ситуации мино-
вали). Всё изменило пришествие 
ПК. Сначала в фирме появлялся 
первый «персональный компьютер 
общего пользования» — за него по 
очереди садились бухгалтер, эко-
номист, плановик и завскладом. 
А потом, с увеличением числа 
машин и появлением потребности 
связать их сетью, понадобился и 
специальный человек, прозванный 
системным администратором. Про-
изошло всё это в первой половине 
90-х годов.
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С каждым годом растет число 
организаций, принимающих ре-
шение перейти на упрощенную 
систему налогообложения. Этот 
специальный налоговый режим 
привлекает организации, в пер-
вую очередь, тем, что освобождает 
от обязанности уплачивать ряд 
налогов, что, в свою очередь, по-
зволяет экономить и на налогах, и 
на подготовке отчетности, а также 
значительно сокращает издержки 
по ведению бухгалтерского учета 
не в полном объеме, и за счет этого 
сокращает расходы на содержание 
бухгалтерской службы. 

Однако упрощенная система 
налогообложения не так уж про-
ста, как может показаться на пер-
вый взгляд. Связано это, главным 
образом, с тем, что учет доходов 
и расходов (рассматриваем объ-
ект налогообложения «доходы, 
уменьшенные на величину расхо-
дов») при УСН ведется кассовым 
методом. И если учет доходов при 
данном методе у бухгалтера, как 
правило, затруднений не вызы-
вает, то учет расходов кассовым 
методом — задача не из легких, 

решить которую «вручную», без 
использования специализирован-
ного программного обеспечения 
возможно лишь при очень простой 
модели бизнеса. 

Хочется напомнить: в линейке 
программных продуктов фирмы 
«1С» самой востребованной поль-
зователями программой, которая 
обеспечивает учет доходов и рас-
ходов при УСН, в соответствии 
с главой 26.2 НК РФ «Упрощен-
ная система налогообложения», 
является «1С:Бухгалтерия 8», 
редакция 2.0. Эта программа под-
держивает ведение учета при 
различных системах налогообло-
жения, но не следует забывать, 
что — это всего лишь инструмент 
для автоматизированного учета. 
Для того, чтобы получить конеч-
ный продукт (в случае с УСН — 
заполненную в соотстствии с НК 
РФ книгу учета доходов и рас-
ходов, декларацию по единому 
налогу и т. д.), важно уметь этот 
инструмент грамотно настраивать 
и правильно использовать. 

Чтобы помочь организациям, 
применяющим УСН, правильно 

использовать программу, в спра-
вочник ИТС «Упрощенная система 
налогообложения» добавлен новый 
раздел «Налоговый учет при упро-
щенной системе налогообложения 
в «1С:Бухгалтерии 8». В этом раз-
деле публикуются статьи, в кото-
рых рассказывается о том, как в 
программе организован налоговый 
учет доходов и расходов при УСН, 
как настроить учетную политику 
для целей применения упрощен-
ной системы налогообложения, 
каким образом в программе отраз-
ить отдельные доходы и расходы 
и какие особенности заполнения 
документов при этом необходимо 
учесть. О новом разделе и практи-
ческом использовании представ-
ленных материалов мы расскажем 
в одном из следующих выпусков 
нашей рубрики.

Интересующие Вас вопросы 
можно задать по телефону: 67-07- 27,  
или e-mail: pleshkova@istline.net.

Всё про «1С»
Рубрику ведет: Ведущий специалист  «Внедренческого центра 
«ИстЛайн» Светлана Владимировна Плешкова

Учет при УСН в «1С:Бухгалтерии 8» на ИТС
Цель рубрики-научиться правильно использовать программные 

продукты 1С:Предприятие 8.
В данной статье мы расскажем, как вести бухгалтерский 

и налоговый учёт в связи с применением упрощённой системы 
налогообложения в программе «1С:Бухгалтерия 8» (редакция 2.0).

Выплата по 
ОСАГО: как 

прямее?
заявление и отправили в компанию виновника без лишних объяснений. При традиционном 
урегулировании случаев, когда у человека не принимают заявление, гораздо меньше».  

По словам Романа Силаева, исполнительного директора многопрофильного агентства 
«КузбассПолис», довольно распространённой причиной отказа прямого страховщика от 
компенсации ущерба своему клиенту является то, что «страховщик виновника аварии не 
подтвердил заявку». Поясним, что после обращения потерпевшего к своему страховщику 
компания отправляет заявку в компанию виновника. После получения подтверждения 
заявки (акцепта) потерпевшему выплачиваются деньги. По соглашению о ПВУ, за-
ключаемом между страховщиками ОСАГО и утверждённом РСА, страховая компания 
виновника ДТП обязана акцептировать заявку компании потерпевшего в течение пяти 
календарных дней, либо в этот же срок направить мотивированный отказ в акцепте, при-
чём все возможные причины отказа перечислены в соглашении. Если же в пятидневный 
срок ни акцепта, ни мотивированного отказа в нём не поступило, по закону заявка авто-
матически считается принятой. Речь идёт о так называемом «акцепте по умолчанию».  

По статистике количество выплатных дел по системе ПВУ, несмотря на двухлетний 
срок действия данного механизма, уступает традиционной модели компенсации ущерба. 
Как сообщил недавно президент РСА Павел Бунин, всего по стране в 2010 году в рамках 
системы ПВУ было урегулировано лишь 16,4% убытков (от общего количества убытков 
по ОСАГО). Но рост таких обращений всё-таки происходит. Так, директор кемеровского 
филиала страховой компании «Макс» Вячеслав Фёдоров по своей компании отмечает 
ежемесячный рост выплатных дел в рамках ПВУ в пределах 10-15%.

По словам Романа Силаева, автовладельцы при ДТП всё ещё боятся пользоваться 
такими «нововведениями» ОСАГО, как «Европейский протокол» и ПВУ. Напомним, оба 
были введены одновременно, «Европейский протокол» (оформление ДТП без участия 
сотрудника ГИБДД) может быть применён при тех же условиях, что и ПВУ, но есть огра-
ничение по величине ущерба — не более 25 тыс. рублей. «Осторожность автовладельцев 
вполне объяснима, — размышляет Роман Силаев. — И с документами от ГИБДД выпла-
ты проходят не всегда гладко, а уж без них компании ещё чаще ведут себя неадекватно. 
Впрочем, страховщиков тоже понять можно — случаев мошенничества очень много». 

Прямой путь: «за» и «против»
Как говорилось выше, при «недорогих» повреждениях автомобиля у страховщика 

появляется материальный стимул компенсировать своему клиенту ущерб по ПВУ. 
Именно на размер причинённого ущерба и советует ориентироваться Роман Силаев при 

принятии решения, каким путём действовать — прямым или традиционным: если стоимость 
ущерба ниже суммы, установленной РСА для расчёта между страховщиками, есть все основания 
надеяться на сравнительно беспроблемную компенсацию со стороны своей страховой компании. 

«Потерпевшему, у которого есть возможность выбирать между ПВУ и обычным 
порядком выплаты, советую обращаться в ту страховую компанию, в которой он уве-
рен»,  — рекомендует Вячеслав Фёдоров. Понятно, что обыватель не всегда может до-
стоверно оценить платёжеспособность и стабильность страховой компании до того, как 
её внутренние проблемы выливаются в формальные признаки — отозванную лицензию 
или запущенную процедуру банкротства. Но эксперты напоминают, что никто не отменял 
такой путь получения информации, как отзывы клиентов, иначе говоря, «сарафанное 
радио». Хороший способ — проконсультироваться с юристами, занимающимися дела-
ми, связанными с автострахованием (если у них вдруг резко увеличилось количество 
клиентов страховой компании N, которые никак не могут получить причитающиеся им 
выплаты, очевидно, что у компании N с платёжеспособностью не всё в порядке, и вряд ли 
вам повезёт больше). Хорошим источником информации могут послужить и знакомые, 
работающие на страховом рынке. 

«Но вообще-то задуматься о том, к какому страховщику обращаться, надо не тогда, 
когда приходится идти за возмещением ущерба, а тогда, когда идёте заключать дого-
вор страхования, — напоминает Роман Силаев. — Уже сколько лет действует закон об 
ОСАГО, а всё равно народ страхуется где попало». 

Принимая во внимание большое количество отказов в приёме заявлений по ПВУ, 
юристы компании «АвтоЮрист» советуют сразу идти традиционным путём и обра-
щаться в компанию виновника аварии. «Если вы обратитесь к своему страховщику, в 
случае судебного разбирательства в качестве третьего лица придётся привлекать ком-
панию виновника, — аргументирует Дарья Третьякова. — Таким образом, на стороне 
ответчиков будет уже две компании, от возражений обеих придётся как-то отбиваться, 
и это усложнит процесс. Понятно, что никакой выгоды человек из этого не извлечёт». 

По этой же причине Дарья Третьякова рекомендует не забывать о существовании второй 
страховой компании, если вы всё же решили идти по «прямому» пути и обратиться к собствен-
ному страховщику. Так, если вы не удовлетворены оценкой ущерба автомобиля и решили 
провести независимую экспертизу, лучше всего известить о ней не только свою компанию, 
но и компанию виновника, чтобы в случае судебных разбирательств она не стала оспаривать 
оценку хотя бы в части повреждений. «Конечно, в законе такая обязанность не предусмотре-
на, но мы рекомендуем пригласить на экспертизу и второго страховщика,  — советует Дарья 
Третьякова. — Обычно они не приходят, но телеграмма или заявление с отметкой, что они 
предупреждены о том, что в такое-то время в таком-то месте состоится осмотр автомобиля, 
но не воспользовались своим правом присутствовать  — хороший аргумент в суде». 

Действительно веский повод для обращения к своему страховщику — если компания 
ответчика находится в другом городе или регионе. Как известно, по закону каждый стра-
ховщик ОСАГО обязан иметь представителя во всех регионах РФ, но в случае судебного 
разбирательства, напоминают юристы, всё равно придётся ехать в город, где находится 
офис компании-ответчика. 

Есть и другие вполне весомые аргументы в пользу ПВУ. Этот механизм позволяет 
решить одну из наиболее острых в ОСАГО проблем — безосновательное удлинение сро-
ков выплат. Поскольку акцептирование заявок и расчёт между страховщиками по ПВУ 
происходит через информационно-расчётный центр ООО «РСА-Клиринг», страховщики 
вынуждены быть более дисциплинированными, поскольку за нарушение требований 
соглашения по ПВУ налагаются весьма значительные по сумме штрафы. Разумеется, 
за нарушения при традиционном возмещении ущерба на страховщиков также налага-
ются штрафные санкции, но в этом случае отследить необоснованное нарушение сроков 
контролирующим органам сложнее. 

Ксения Сидорова

спонсор  рубрикиспонсор  рубрики

Бытует мнение о том, что про-
фессии «сисадмин» не существует, 
и выучиться «на это» специально 
нельзя — всё приходит с опытом 
из разных компьютерных специ-
альностей. Но это неправда. Вот 
как смотрит на это проректор по 
информационным технологиям и 
открытому образованию КемГУ, 
профессор Константин Афанасьев.

— Название профессии заим-
ствовано из интернета. И появи-
лось оно году в 92-93-м, в связи с 
появлением модемной связи. Вот 
тогда-то, этих парней (встречают-
ся, правда и девушки, но реже), ко-
торые обеспечивали эту связь  — 
как локальную, так и внешнюю 
— прозвали системными админи-
страторами. До «сисадминов» они, 
по нашей российской традиции, 
сократили себя сами. Но этой про-
фессии сейчас учат. Официально 
называется она «специалист по ма-
териальному обеспечению и адми-
нистрированию информационных 
систем». Но обучение обучением, 
а настоящий сисадмин  — редкий 
зверь!

Что хотят от сисадмина
Системный администратор 

должен заниматься обеспечением 
рабочего состояния компьютерного 
оборудования, проектированием, 
администрированием и модерниза-
цией локальной сети, поддержкой 
центрального сервера. Он отвечает 
за бесперебойную работу компью-
теров у сотрудников компании, 
устанавливает права доступа к 
различным ресурсам внутренней 
сети и к сети Интернет. Перед си-
стемным администратором стоит 
и задача обеспечения информа-
ционной безопасности компании. 
Но это — из протокольных формул 
инструкций. А что думает о работе 
сисадмина его начальство, что хо-
тят от него?

Евгений Грива, генеральный 
директор ООО СОК «ГРАУ»:

— Сисадмин — это сотрудник, 
несущий ответственность за орга-
низацию работы и взаимодействия 
компьютерной инфраструктуры с 
операторами, он систематизирует 
коммуникативные процессы меж-
ду подразделениями компании. 
Думаю, что каждый работодатель 
должен самостоятельно опреде-
лять функциональную нагрузку 
сисадмина в зависимости от те-
кущей потребности. График его 
работы должен быть гибким, а сама 
работа не должна мешать основно-
му графику работы компании. Кри-
териями, на мой взгляд, являются 
оперативность и количество жалоб 

сотрудников на работу процессов 
под его ответственностью.

Алексей Васильев, директор 
ООО Консультативно-диагности-
ческий центр «Надёжность»:

— Конечно, для сисадмина 
обязательна хорошая базовая под-
готовка, он обязан быть грамотным 
компьютерщиком. Должен поддер-
живать сеть в рабочем состоянии 
беспрерывно. Но это абсолютно не 
значит, что сам сисадмин должен 
быть беспрерывно задействован-
ным. Напротив, чем меньше видна 
его работа, тем лучше её качество. 
Считаю, что можно просить от 
сисадмина оказывать некоторую 
помощь для персонала. Но учите-
лем компьютерной грамотности он 
быть никак не должен.

Алексей Харитонов, управ-
ляющий ККО в г. Кемерово ЗАО 
Национальный банк сбережений:

— В наше время системный 
администратор, или попросту си-
садмин — человек в любой фирме 
такой же необходимый, как бух-
галтер. Хотя бы приходящий, в 
случае если фирма очень малень-
кая. Российская специфика такова, 
что в одном лице может сочетаться 
и администратор сети, и програм-
мист, и веб-дизайнер, и специалист 
по аппаратному обеспечению. Один 
из ключей к успешной работе  — 
умение правильно выстроить 
отношения как с руководством, 
так и с пользователями. Самая 
распространенная специализа-
ция системного администратора 
в российских компаниях — «все 
в одном». Как правило, такой со-
трудник является единственным 
специалистом-компьютерщиком 
в фирме и решает все проблемы, 
связанные с компьютерами: от 
технической поддержки пользо-
вателей до редактирования кор-
поративного сайта. Если всем по-
нятно, чем занимается бухгалтер 

или дворник, то в чем заключается 
работа сисадмина, знают далеко 
не многие. Хуже всего, если этого 
не понимает руководство. Глав-
ный критерий оценки труда — 
уникальность специалиста. Чем 
труднее найти ему замену, тем 
выше оплата.

Олег Бельков, заместитель 
генерального директора ООО 
«Электра»:

— В общих чертах, сисадмин  — 
это сотрудник который должен 
обеспечивать стабильную и опти-
мальную работу компьютерного 
парка компании, чёткую беспе-
ребойную работу программного 
обеспечения, а также заниматься 
защитой персональных данных от 
несанкционированного доступа и 
антивирусной защитой.

Но, ни в коем случае не должен 
быть нянькой, выполнять работу 
за других сотрудников компании.

Видел разных сисадминов, но 
обычно групповой портрет таков: 
возраст 25-35 лет, образование 
высшее, программист или матема-
тик, финансовый и материальный 
уровень средний, это рано лысею-
щие люди с телом далеким от иде-
ального и нередко – плохим зрени-
ем. Предпочитаю, чтобы наше си-
стемное оборудование обслуживал 
сисадмин мужского рода.

Чего хочет (и не хочет) 
сисадмин

Михаил Христосенко, дирек-
тор студии веб-дизайна:

— К своду своих обязанностей 
по администрированию информа-
ционных систем, обеспечения ста-
бильной работы компьютеров, се-
тей и оргтехники сисадмин может 
брать на себя и расширение сети, и 
подключение новых сотрудников, и 
настройку их рабочих мест. Совер-
шенно точно, сисадмин не должен 
заниматься обслуживанием спец-

ифического программного обеспе-
чения, например бухгалтерского. 
Не должен заниматься его дора-
боткой под нужды организации. Не 
должен заниматься разработкой 
корпоративного сайта компании. 
Не должен заниматься дизайном 
рекламы или монтажом реклам-
ных роликов.

И, пожалуй это самое глав-
ное,   — сисадмин не должен за-
ниматься принятием решений, 
которые должен принимать руко-
водитель бизнеса.

Главный критерий оценки ка-
чества работы — это стабильная 
работа компьютерной техники и 
сетей. Если компания большая —
оплачивать работу лучше в виде 
фиксированной заработной платы. 
Если маленькая, тогда разумно 
работать сдельно.

Сисадмин, пожелавший обозна-
читься под именем msugar:

— В чистом виде сисадмин 
может существовать только в 
крупных организациях, имеющих 
в штате целые службы по инфор-
мационным технологиям. В не-
больших фирмах сисадмин — это 
специалист по информационным 
технологиям вообще, приходится 
заниматься и настройкой про-

граммного обеспечения, и про-
граммированием, и компьютерным 
железом, и поддержкой пользо-
вателей. Очень распространенное 
явление — «системный админи-
стратор со знанием 1С», то есть 
необходимо ещё понимать бухучёт.

Есть такая мудрость: сисадми-
ну нужно платить за то, чтобы он 
бездельничал. Если оборудование 
и программы настроены и работа-
ют уже сами по себе, сисадмин  — 
молодец!

Сергей Финкельштейн:
— Единственное, в чём я абсо-

лютно уверен, это то, что профессия 
сисадмина не исчезнет никогда! Бла-
годаря Биллу Гейтсу и его коллегам 
развитие компьютерной индустрии 
идёт никак не по пути надёжности, 
а исключительно по пути «быстро-
действия». Которое уже перешло за 
порог возможностей человека, и, на 
самом деле, никому не нужно. Но, всё 
идёт, как идёт. Поэтому осмелюсь 
дать определение понятию «сисад-
мин», воспользовавшись цитатой 
из повести Стругацких «Попытка к 
бегству»: «сверкающий бой, с ногой 
на небе, живущий, пока не исчезнут 
машины».

Exit
Сергей Волков

ПОРТРЕТ СОВРЕМЕННОЙ ПРОФЕССИИ

Многочисленный, 
но редкий зверь

Никому неведомо, почему именно с 203-го по 210-й день года (это 
как дни недели в году лягут) — то есть в последнюю пятницу июля — 
совершенно определённые люди принимаются отмечать праздник, в 

календарях официально не значащийся. Отмечают не особо шумно, 
поскольку сами по себе эти люди, как правило, малозаметные. Но 

абсолютно незаменимые. Называются они СИСАДМИНЫ.



26 июля 2011 www.avant-partner.ru26 июля 2011   www.avant-partner.ru

Татьяна Алексеева, 
президент Кузбасской торгово-промышленной палаты

Адекватный пиар для 
широкого спектра

Если говорить о том, как должны строиться связи с общественно-
стью, или пиар той или иной организации, то в определении этого всё 
должно, прежде всего, исходить из тех задач, которые ставит перед 
собой организация. Мы — я говорю о деятельности Кузбасской торго-
во-промышленной палаты — работаем хоть и с достаточно широкой, 
но вполне определённой аудиторией. В большинстве своём это пред-
ставители бизнеса — разных форм собственности и разной направлен-
ности. Кроме того эта наша целевая аудитория делится и по таким при-
знакам: клиенты, для которых мы оказываем услуги и члены палаты 
или партнёры, которых мы поддерживаем. К этому следует добавить 
и то, что Кузбасская ТПП — самая крупная за Уралом, и количество 
субъектов предпринимательства, которые мы объединяем, в два-три 
раза больше, нежели в соседних областях.

Но и это не всё. Есть ещё одна очень важная сторона наших инте-
ресов, это — органы различных ветвей власти и административные 

органы управления. С ними мы обязательно должны работать, поскольку именно эти структуры влияют на 
положение и развитие бизнеса, то есть членов нашей палаты. Возникает вопрос: как же при таком широком 
спектре интересов строить собственную адекватную пиар-политику?

Оказывается, что это возможно.
Несмотря на очень представительное и разнообразное членство, за долгие годы у нас сложились определён-

ные общие параметры, общие цели, которые интересуют всех членов палаты. В первую очередь, это защита 
бизнес-структур от давления извне. А потому на первый план для нас выходят интересы малого и среднего 
бизнеса, который наиболее уязвим, и которому в большей степени требуются защита и поддержка. Это ни в 
коей мере не исключает из сферы нашего внимания крупный бизнес. Мы гордимся своим сотрудничеством с 
крупнейшими компаниями Кузбасса, тем, что они являются постоянными участниками наших торгово-эконо-
мических миссий в другие регионы России, ближнее и дальнее зарубежье. Крупный бизнес участвует в работе 
на площадках КТПП, а часто является инициатором обсуждения самых острых, требующих решения проблем.

В целом же политика действий палаты строится исходя из актуальных интересов развития бизнеса. По этому 
принципу — с учётом деления его на профессиональные секторы — у нас складываются профессиональные 
общественные объединения, и соответствующим образом транслируется собственный пиар.

Снова вернусь к теме взаимоотношений с властью. Это достаточно спорная тема для Российской торгово-
промышленной палаты. Часть ТПП РФ считает, что наши организации должны быть «независимыми» и ни-
каких отношений в этом направлении не выстраивать...

Вячеслав Федоров, 
директор кемеровского филиала СК «МАКС»

В нашей компании есть отдел, который занимается PR, поэтому 
основные трудности для меня связанны именно с правильной поста-
новкой задач перед коллегами и выбором основных и вспомогательных 
каналов коммуникаций с целевой аудиторий. Для выявления проблем 
и нахождения путей решения использую, как правило, SWOT-анализ, 
который провожу не реже 1 раза в квартал. Также для нахождения 
оптимального решения  проблем необходимо постоянно взаимодей-
ствовать с медиа-сообществом, со специалистами в области PR, с 
партнёрами по бизнесу.  

В период с января по июнь этого года каждую неделю с одной из 
региональных радиокомпаний в течение часа мы рассказывали об 
основах страхования, отвечали на вопросы радиослушателей. Было 
достаточно интересно и поучительно для нас. Проделанная за этот 
период работа помогла нам выстроить более тесное взаимодействие 
между PR-службой и специалистами в страховании.

Считаю одним из основных изменений в коммуникациях то, что 
сейчас любая информация достаточно быстро теряет свою актуаль-
ность. Для того, чтобы удержать интерес к той или иной теме, необхо-

димы колоссальные ресурсы и профессионализм. Сложность в донесении информации о компании — не самое 
страшное, гораздо важнее сформировать убеждение в надёжности и силе компании. Но это — основная задача 
всех специалистов компании,  в том числе и пиарщиков.

Объём информации, который сейчас выливается на людей, вырос многократно. Резко увеличилось и коли-
чество каналов доставки информации. 

Интернет значительно повышает доступность информации. И давно уже стал площадкой битвы за по-
требителя. Многие компании имеют официальные сайты, на которых публикуются  информация о компании, 
новости, перечень услуг, пресс-релизы и т.д.  И, тем не менее, модель бизнеса, которую использует издание 
The Wall Street Journal, а именно платный доступ к информации (где, правда,  информация  состоит из трёх 
частей: первая — новости в свободном доступе, вторая — для подписчиков, а третья — индивидуально на-
страиваемые финансовые новости) имеет место. Поэтому, я думаю, многое будет зависеть от наполнения той 
или иной модели качественными идеями.
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санаторий-профилакторий «Энергетик» 
Целевая аудитория: руководители, собственники, сотрудники 

и члены их семей. Идеально, если будут участвовать топ-менеджеры: 
генеральный директор, коммерческий директор, финансовый дирек-
тор/бухгалтер, начальник отдела кадров, начальник отдела марке-
тинга/продаж.

Цели и задачи мероприятия:
1. Проанализировать и, возможно, пересмотреть систему управления 

на предприятии, выработать принципы эффективной кадровой поли-
тики, найти оптимальные инструменты мотивации и само-мотивации.

2. В ненавязчивой игровой форме (сочетая работу и отдых) «про-
жить» различные сложные ситуации, которые неизбежно возникают 
в бизнесе, чтобы натренировать нужные навыки и умения для про-
филактики кризисов.

3. Самостоятельно, без дополнительных расходов времени и денег 
на сторонних консультантов, разработать набор самых важных до-
кументов для компании (стратегия развития предприятия/бизнес-
план, положение об оргструктуре, правильное штатное расписание, 
ре-инжиниринг бизнес-процессов, оптимальный бюджет, основы по-
литики маркетинга и рекламы и т.д.)

В программе
1.Четырехдневный суперсеминар/деловая игра Марины Кияновой 

(Новосибирск) «Основные факторы конкурентоспособности организации»
2.Мини-семинар по оптимизации налогов и страховых взносов (С. 

Новокшанова) 
3.Тренинг «Самомотивация, тайм-менеджмент и целеполагание 

для персонального и коллективного развития» (ведущий Е.Лямин)
4. Семинар «Использование нумерологии в кадровой политике» 

(В.Мезенцева)
Всего времени занятий (30 часов), из них 23 часа — семинар 

М.Кияновой + 76 часов других тренеров.

Стоимость участия:
Мы предлагаем три варианта участия:
А) «полный пансион» (all inclusive, всё включено): обучение (30 часов 

тренинга) + проживание в стандартном номере на двоих 16,17,18,19,20 
августа (4.5 суток)+ 4-хразовое питание + комплект раздаточных ма-
териалов +сертификат.

Стоимость для частных лиц: 25000 руб. за человека. Скидки: за 
двоих — 5% (23750 руб/чел). Условия оплаты:100% аванс.

Стоимость для организаций:18000 руб. за человека при группе не 
менее 5 человек. Скидки возможны при групповом заказе от 6-ти че-
ловек и выше. При участии 10-ти человек и больше — стоимость всех 
услуг – 15500 руб. с человека.

Б) Полу-пансион: обучение (30 часов тренинга), питание (завтрак, 
кофе-брейк, обед) +  комплект раздаточных материалов +сертификат. 
Не включено: проживание (4 суток) и ужины. Данные услуги можно 
оплатить самостоятельно (при желании), либо ночевать дома в Кемерово.

Стоимость для частных лиц: 20000 руб. за человека. Скидки: за 
двоих — 5% (19000 руб/чел). Условия оплаты:100% аванс.

Стоимость для организаций:15000 руб. за человека при группе не 
менее 5 человек. Скидки возможны при групповом заказе от 6-ти че-
ловек и выше. При участии 10-ти человек и больше — стоимость всех 
услуг — 13500 руб. с человека.

В) Супер-бюджетный (для особо экономных): оплата только за об-
учение + кофе-брейки +  комплект раздаточных материалов +серти-
фикат. Питание и проживание не включено (т.е. за счет обучающегося).

Стоимость для частных лиц: 10500 руб. за человека. Скидки: за 
двоих — 5% (9975 руб/чел). Условия оплаты:100% аванс.

Стоимость для организаций: 7500 руб. за человека при группе не 
менее 5 человек. Скидки возможны при групповом заказе от 6-ти че-
ловек и выше. При участии 10-ти человек и больше — стоимость всех 
услуг — 5000 руб. с человека.

За дополнительную плату в санатории «Энергетик» можно 
пройти качественные оздоровительные процедуры (массаж, аку-
пунктура, лечебные грязи, душ Шарко, фитопаробочка, кислородные 
коктейли), арендовать спортинвентарь и туристическое снаряже-
ние (палатку, спальник, либо привезти своё), организовать большую 
баню и шашлыки.

Самые выгодные вложения — инвестиции в себя! Они окупаются 
быстрее всего. 

Рецепт успеха прост: профессиональный тренер + хорошая команда 
участников + свободная атмосфера для творчества, эффективного обще-
ния и отдыха = у вас больше денег, свободы, удовлетворения и счастья!!!

Лямин Евгений Валентинович, организатор, 
Генеральный директор ООО «ТЕЛЕэксперт», Кемерово
т/ф (3842)74-42-45, м.т. 8-904-375-11-15, 8-923-499-70-02
скайп: kemlev1

К примеру, немцы очень по-
читают своего Эрнста Юнгера 
(1895–1998). В молодые годы он был 
близок к национал-социализму, но 
разочаровался в нем ещё до при-
хода Гитлера к власти. Навязчивая 
идея зрелого Юнгера — это воз-
вращение титанов. В ХХ столетии 
человеческая история начинает 
уступать место титаническому 
мифу: об этом говорит изменение 
живой и мёртвой материи благо-
даря генной инженерии и ядерной 
технике, вытеснение войны терро-
ризмом, ослабление государства 
и концентрация власти в руках 
бюрократии, но прежде всего энер-
гетический голод, которому все про-
чее, включая мораль, приносится 
в жертву. Титаны возвращаются 
в виде различных форм энергии, 
которыми поддерживается аппарат 
западной цивилизации: даже элек-
тричество, по Юнгеру, является 
«доказательством того, что может 
дух Земли». Научные знания отво-
ряют силы, которые человек не мо-
жет удержать под контролем. «Не 
следует исключать, что силы при-
роды возьмут власть в свои руки. 
Они персонифицируются или бу-
дут персонифицироваться в образе 
техники. Энергия превышает свои 
функции среди прочего потому, что 
она начинает «думать». Политиче-
ские катаклизмы ХХ века  — толь-
ко частные проявления всеобщей 
теллурической революции. Эта 
революция далеко превышает че-
ловеческий масштаб: виды и роды 
живых существ уничтожаются и 
перерождаются в рамках процессов 
омоложения Матери-земли 

Эрнст Юнгер писал также рома-
ны и повести, напоминающие то Но-
валиса, то Гессе; эти аллегорические 
сказочки не лишены поэтического 
очарования, но до Платонова ему 
далеко. В центре внимания Плато-
нова находится совершенно та же 
проблематика: титанизм, электри-
чество, технический прогресс, под-
земные силы — но он препарирует 
её с гораздо большей тектонической 
мощью. Можно провести и ещё одну 
аналогию: в молодости Платонов 
был правоверным социалистом, 
но разочаровался в социализме 
уже в начале 1930-х. При этом он 
всю жизнь оставался настоящим 

пролетарским писателем. Карл 
Маркс сравнивал пролетариев с 
титанами  — Платонов прозревал 
титанические черты в советских 
людях, своих современниках. По-
этому очаровательная, но бесчув-
ственная героиня романа «Счаст-
ливая Москва» у него напоминает 
то страшную Бабу-Ягу, то исполин-
скую Царь-девицу. Поэтому герои 
«Чевенгура» строят социализм, как 
будто участвуют в последней битве 
вагнеровской Гибели богов. Поэто-
му персонажи «Котлована», как бы 
резвяся и играя, готовы прорыть всю 
Землю насквозь и устроить на ней 
подобие дантова Ада.     

В Германии проблемой «механи-
зации мира» занимался не только 
Юнгер. Даже после Первой мировой 
войны технофобов пытался успоко-
ить, например, марксист Вальтер 
Беньямин. Он рассматривал нарас-
тание технического могущества как 
«попытку нового, невиданного ранее 
альянса» с космическими силами. 
Впрочем, по его мнению, эти силы 
должны быть обузданы пролетар-
ской дисциплиной. Интересно, что в 
России  Николай Бердяев проделал 
обратную эволюцию. В 1916 году он 
утверждает: «Машина клещами 
вырывает дух из плена природы… 
Но глубже та истина, что машина 
уничтожает материю и от против-
ного способствует освобождению 
духа… Тяжесть и скованность мате-
риального мира как бы выделяется 
и переходит в машину». Но в 1933 
году он настроен уже не столь оп-
тимистично. Близится время, когда 
техногенная действительность вы-
теснит органическую жизнь. Выход 
из этого кошмара Бердяев видит 
в христианстве, которое должно 
сдержать экспансию самого духа. 
В общем, что в лоб, что по лбу. На 
техногенную угрозу должны быть 
наложены ограничения, то ли марк-
систские, по Беньямину, то ли хри-
стианские, по Бердяеву. 

Наш современник Борис Пара-
монов полагает, что тупиковость 
этих воззрений глубже всего по-
казана в произведениях Платоно-
ва. Он вспоминает очерк Виктора 
Шкловского, в котором Плато-
нов  — ещё не писатель, а мелио-
ратор и электротехник в Тамбов-
ской губернии. «Платонов говорит: 

при современном перенаселении 
деревни, при дешевизне труда 
никакой мотор не сравнится с де-
ревенской девкой, не требующей 
амортизации… Тема и пафос Пла-
тонова — замена девки техникой. 
Девка — отсталость, косность зем-
ли, провинциальность и пошлость 
самого бытия… Платонов на девках 
не экономит. И на голой земле ва-
ляются чевенгурцы, владеющие в 
голом порядке друг другом. 

У Платонова и Бердяева есть 
даже общий книжный источ-
ник   — Федоров, «Философия 
общего дела». Федоров звал за-
менить рождение воскресением, 
вырыть из земли отцов и центр 
общественного воспитания пере-
нести из школ на кладбища. Если 
отвлечься от устрашающего бреда, 
то Федоров — идеолог космической 
экспансии технологического раз-
ума. Это вполне реалистично, это 
и сбывается, это сейчас и происхо-
дит… Платонов не о строительстве 
социализма в СССР писал, и даже 
не о мистике России, а о будущем 
человечества… Русские, да и нем-
цы — не одни в эпоху технологиче-
ской цивилизации. Только они по 
простоватости вышли на финиш 
первыми, обогнали консерватив-
ных латинян и англосаксов. Но ан-
глосаксы своё возьмут, и действу-
ют они не по мелочам («классы» 
или «нации»), а режут под корень. 
Не будет Земли, не будет и кулаков 
с евреями. Коммунизм провинци-
ален. Капитализм — глобален: на 
«стадии империализма», или, как 
сейчас говорят, аутсорсинга, кото-
рый уже не только «рынки сбыта», 
но и центры производства».

На эту тираду можно возразить 
следующее. Во-первых, Парамонов 
писал это до кризиса 2008 года, по-
казавшего, что американский аут-
сорсинг слегка надорвался. Нынче 
упования человечества возложены 
на китайцев, которые уже остави-
ли позади соблазн чевенгурского 
коммунизма и форсированным 
маршем минуют техногенный им-
периализм. Даже в космос уже вы-
брались, третьими после русских и 
американцев. И вроде бы ничего: и 
машины сыты, и девки целы. 

А во-вторых, у Платонова не 
только машины одухотворены, но 
и девки очаровательны. Возьмите, 
например, рассказ «Фро»: никто 
так гениально не изобразил лю-
бовное томление. И не в романти-
ческом каком-нибудь антураже, а 
в паровозном депо, на голой земле, 
залитой неверными электрически-
ми огнями и дымящейся грудой 
угольного шлака. Отсюда, надеюсь, 
понятно, что Платонова нужно не 
только чтить, но и перечитывать: 
он сущий гений, заглядывающий 
не только в наши времена, но и 
далеко в будущее. 

Юрий Юдин

Машины и девки 
Андрея Платонова

В этом году исполнилось 60 лет со дня смерти писателя 
Андрея Платонова (1899–1951). До сих пор ему с юбилеями 

не везло: например, столетие со дня рождения оказалось 
заслонено двухсотлетием Пушкина и столетием Набокова. 

Нынче Платонову наконец воздали должное: вышло 
восьмитомное собрание сочинений, издана биография пера 

Алексея Варламова в серии ЖЗЛ. Хотя коллеги-литераторы 
всегда знали Платонову цену; им восхищались даже 

иностранцы, Хемингуэй и Ионеско: бог весть, что они сумели 
понять в непереводимой платоновской прозе. Впрочем, 

даже если вычесть поэтический компонент, окажется, что 
Платонов находится на самом стрежне философских исканий 

своего времени. 

В серии статей мы будем обсуждать ответы на 
поставленный выше вопрос. Ответы эти сложились 

из моего практического опыта по созданию и 
продвижению эффективных, приносящих прибыль 

интернет-сайтов с десятками компаний, которые 
я консультировал. 

Суть проблемы
Уже около 65% российских компаний имеют свои 

корпоративные интернет-сайты. Однако, абсолютное 
большинство руководителей заявляют, что существу-
ющий сайт их не устраивает и не приносит ожидаемых 
результатов. Продажи не увеличивает, клиентов не 
привлекает и т.д. С другой стороны существуют и такие 
бизнесы, в которых корпоративный сайт является очень 
важной и неотъемлемой частью системы продаж. А не-
которым компаниям удалось значительно расшириться 
и выйти с регионального на российский рынок ТОЛЬКО 
благодаря правильной работе с интернет-сайтом.

Какие основные проблемы, связанные с клиентами 
и продажами есть у корпоративных сайтов? 
На сайт практически никто не заходит
С сайта нет ни звонков, ни писем
Сайт сложно найти в поисковиках
Все эти проблемы решаемы. 
Интернет-маркетинг даёт Вашему бизнесу отличный инструмент получения мно-

жества новых клиентов и его единственное ограничение – возможность географической 
доставки Ваших товаров и услуг до клиента. 

Стоимость разработки сайта несопоставима меньше тех финансовых потоков, кото-
рые он может Вам приносить.

Ваш сайт может общаться с клиентами 24 часа в сутки, 7 дней в неделю. 
Принимать заказы в любое удобное для клиента время. 
Продавать очень заинтересованным клиентам, которые сами ищут услуги и то-

вары, которые Вы продаёте. 
Совершать весь процесс продажи и ведения клиента практически автоматически 

с минимальным участием Ваших менеджеров. Клиент уже получит ответы на боль-
шинство своих вопросов и сомнений.

Вы можете достучаться практически до любой целевой аудитории, используя 
Интернет.

Вы можете измерять вложения в любую рекламную кампанию и соизмерять их 
с результатами.

Ваш сайт может сильно помочь Вам в построении клиентской Базы Данных и 
работе с ней.

Жизненно важным для любого бизнеса является то, насколько эффективно он при-
влекает клиентов. Под эффективностью мы понимаем количество клиентов, которые 
пришли, и затраты, на их привлечение. 

Как же компании привлекают клиентов? Активно доносят своё предложение до них: 
газеты, журналы, радио, телевидение, баннеры, раздача флаеров, статьи. Заинтересо-
вавшихся направляют в отлаженный механизм менеджеров по продажам, в магазины 
или демонстрационные залы. 

Соответственно для увеличения продаж нужен постоянный рост потока входящих 
клиентов. Как его обеспечить? За счёт раздувания рекламных бюджетов? Деньги, потра-
ченные на неэффективную рекламу, в большинстве случаев, приводят не к увеличению 
прибыли, а к её снижению. Именно поэтому многие предприниматели стали работать не 
только над креативностью и качеством рекламы, но и над её эффективностью. 

Самый примитивный расчет экономической эффективности рекламы: (Прибыль) 
минус (Средства затраченные, на рекламу) равняется (Положительной величине).

Одна из последних тенденций в России — это попытка активно использовать ин-
тернет, как инструмент продаж  и привлечения клиентов. Что же делает большинство 
компаний? Создают сайт, добавляют его адрес во все элементы фирменного стиля, иногда 
даже рекламируют его в интернете и… разочаровываются, т.к. сайт не продаёт. Далее 
сайт обычно просто висит в интернете, нечто вроде корпоративной визитки, дань моде…

Парадокс при этом в том, что любой сайт может быть отличным маркетинговым ин-
струментом. Он может и должен продавать. Привлекать много посетителей и превращать 
часть из них в клиентов. 

Посетители — клиенты
И так каждый день. Где же нам брать посетителей? Там же, где мы ищем ответы на 

свои вопросы: в поисковых системах (Яндекс, Рамблер, Майл.ру и т.д.). Почему там? По-
тому что по статистике 60-95% ВСЕХ посетителей приходят с поисковых систем. 

И прямо сейчас Ваш сайт каждый день недополучает потенциальных клиентов и по-
тенциальную прибыль! Десятки, сотни клиентов сами ищут решения своих проблем, и 
они находит его, но у Ваших конкурентов. Всего лишь потому, что Ваш сайт не находится 
по отраслевым запросам на первых местах!

Немного статистики
По итогам 1 полугодия 2010 года в домене .RU зафиксировано 2 886 589 доменных 

имен. Темпы роста регистраций доменных имен и количества интернет-пользователей 
выравниваются. 

Ежедневно более 7 миллионов человек в России ищут ответы на свои вопросы и по-
требности (и это число постоянно и очень быстро растёт). 

А, кроме этого, 98% ищущих не идут дальше 1-й страницы результатов поиска. То 
есть или Вы на первой странице в результатах поиска по всем важным отраслевым за-
просам, или Вы теряете 98% потенциальных клиентов и вложенные Вами в разработку 
сайта Деньги и время не приносят желаемых результатов. 

Клиенты просто не могут Вас найти.
Ситуация, когда Вы не используете Ваш сайт эффективно и ежедневно теряете по-

давляющее большинство потенциальных клиентов уже очень заинтересованных в по-
купке именно вашего товара, просто вредна для бизнеса. 

Однако, каким бы эффективным сайт не был, основа успеха любого сайта — это еже-
дневный поток клиентов. 

Заинтересованных клиентов. 
По статистике продажа «высокозаинтересованному» клиенту в 5 раз дешевле, чем 

«холодному» клиенту, и в 3 раза дешевле, чем просто интересующемуся. 
Продажи могут быть перевернуты с ног на голову — уже не Вы ищите клиентов, а 

клиенты ищут Вас.
Но самое главное, не используя эффективно интернет для продажи Ваших товаров и 

услуг, Вы теряете время, теряете дополнительную скорость, дополнительный инстру-
мент роста Вашей прибыли и Вашего бизнеса.

Как эту ситуацию можно изменить? Уточним вопрос: «Как направить эту огромную 
аудиторию потенциальных клиентов ГОТОВЫХ КУПИТЬ к Вам на сайт?».

Об этом читайте в следующем выпуске WEB-Ликбеза.

Как привлечь много новых 
клиентов на корпоративный 

веб-сайт?

Михаил Христосенко, директор 
студии web-дизайна

Накануне профессионального праздника — Дня PR-специалиста, 
который будет отмечаться в нашей стране 28 июля седьмой год, «Авант-ПАРТНЕР» 

попросил поделиться своим мнением, как тех, кто занимается этим профессионально (то 
есть работает по данной специальности), так и руководителей компаний, которые ставят 

задачи своим пиарщикам, о специфике современного пиара и 
взаимодействия с целевыми аудиториями. 

Мы попросили рассказать наших собеседников о сложностях, которые они испытывают 
при установлении коммуникаций с целевой аудиторией, о том, какие новые пути выхода 

на потребителей используют, какие изменения в каналах коммуникаций в последнее время 
они наблюдают. Ну и, конечно, нас интересовали, их взаимоотношения со СМИ, которые, 

несмотря на активное освоение Интернет-пространства всё большим количеством людей 
(И как следствие — постепенным разрушением основной бизнес-модели у печатных СМИ  — 

отказ от оплаты контента), пока остаются основными каналами коммуникаций для 
выхода на многие целевые аудитории. 

День PR
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круг чтения

Этот человек обрёл прижиз-
ненную славу «мефистофель-
ского» графа, пребывавшего как 
в раю, так и в аду, зачастую еди-
новременно. Лев Толстой сделал 
его героем повести «Два гусара». 
Мифы и легенды роились, сопут-
ствовали ему при жизни и после 
смерти. Зачастую граф Фёдор сам 
распространял о себе небылицы, 
которые ложились на удобрённую 
почву — современники называли 
его «диким». Вообще-то неистре-
бимая «толстовская дикость» от-
личала ещё его предков — у рода 
Толстых была особая живучесть. 
Параллельно существовало как 
бы два человека — реальный и 
выдуманный, последний был и 
остался более реальным, чем его 
прототип.

Федор Иванович родился в 
1782 году в Москве. Здесь он при-
обрел знаменитый московский 
говор (по словам Гоголя, говорил 
лучше всех по-русски). Учёба и 
карьера начались с младенчества, 
восьмилетним записан подпра-
порщиком в лейб-гвардейский 
Преображенский полк, но маль-
чиком устроен в Морской кадет-
ский корпус, откуда в 1802 году 
выпущен «в мичмана». Хлебнул в 
полной мере того, что ныне назы-

вается «дедовщиной»: в корпусе 
царили страх, дикость, телесные 
и прочие наказания, издеватель-
ства со стороны преподавателей 
и старших по возрасту воспитан-
ников. Тем не менее, не сломался, 
как написала его дочь: «Подчи-
няться людям и обстоятельствам 
он не любил и не умел».

Удивительно, но, получив про-
звище «Американец», он так и не 
побывал в Северной Америке, 
хотя сказок о пребывании там 
было хоть отбавляй. А вот в Юж-
ной Америке побывать удалось 
(в Бразилии) с первой русской 
кругосветной экспедицией Кру-
зенштерна и Лисянского. Отсы-
лаем любопытствующих к книге, 
в которой Филин, на основании 
уже опубликованного, а также 
архивных разысканий, расска-
зывает много неожиданного из 
истории этого морского похода 
русских моряков. Из плавания 
нашего героя все-таки вынуж-
дены были списать на берег уже 
на Камчатке, после того, как обо-
гнули Америку с юга. Всему виной 
его выходки, необузданный нрав 
и, выходящее за всё рамки пове-
дение, — ведь чуть не взбунтовал 
корабль.

И как-то так удалось, что 

вернулся на военную службу, 
хотя несколько раз наказывал-
ся с понижением и переводом в 
отдалённые гарнизоны. Однако 
Фортуна была благорасположена 
к нашему герою, успел приоб-
рести военный опыт, совершить 
геройские поступки, повоевать 
с Швецией, уйти в отставку за 
невыясненную провинность, 
затем в тяжелую годину опять 
геройствовал в Бородинском сра-
жении, где ранен в ногу. Но под-
лечился и отметился в ряде битв 
с Буонапарте, был награждён, в 
звании полковника вновь ушёл 
в отставку.

Вообще-то всё вышесказан-
ное достаточно легко забывается 
потомками, если бы наш Амери-
канец не попал в орбиту пушкин-
ского светила. Тем самым и обесс-
мертился уже по-настоящему. А 

ведь начало знакомства с юным 
Александром Пушкиным зрелого 
мужчины Толстого, картёжника и 
бонвивана, не предвещало ничего 
хорошего: вышла ссора, едва не 
приведшая к дуэльному смерто-
убийству. 

Поэт дважды назвал его в 
стихах «картёжным вором». Тол-
стой-Американец не уступал в 
оскорблениях. И вот  как-то так 
сложилось — это тёмная стра-
ница истории (Филин приводит 
свою любопытную версию их 
восьми- или даже девятилетнего 
конфликта), что до заряженных 
пистолетов дело не дошло.

Известно хорошо, что позже 
они стали довольно близки: ведь 
это же факт — Толстой высватал 
(не с первого раза) Наталью Гон-
чарову за поэта, «огончаровал». 
Да и совместные обеды, следы 
в пушкинской переписке, а они 
друг другу писали, о многом 
говорят – отношения были дру-
жескими.

После этого об Американце 
интересно всё; и его картёжные 
подвиги, и слава непререкаемого 
гастронома, и «пьяноление» — 
потребление неимоверного ко-
личества веселящих напитков, 
и женитьба на певичке-цыганке, 
с непрекращающейся битвой 
на ниве семейной, и неуклюжие 
поэтические опыты, и прочая эк-
зотика — это уже после его пуш-
кинолюбия и пушкинодружия 
любопытно и поучительно.

С головой дружил, один из 
знакомцев писал об Американ-
це: «…Бесспорно, один из самых 
умных современников, таких 
гигантов, как Пушкин и Гоголь». 

Фёдор Толстой поддерживал зна-
комства и дружил с литераторами 
своего времени, тем самым за-
светившись и в первоисточниках, 
созданных их руками. 

Выделялся, конечно, экстра-
вагантностью, непредсказуемо-
стью, не лез за словом в карман 
(его афористичные оценки потом 
повторяли в столицах и по всей 
стране), ни перед кем, особенно 
перед властью, не заискивал. 
Умирали один за другим дети, 
болели близкие, да и самого судь-
ба не щадила — многое вынес, но 
не сломался, не утратил вкуса к 
жизни.

Михаил Филин написал на-
учное, в первую голову, а уже 
во вторую — художественное 
исследование. Поражает коли-
чество использованных им ис-
точников, в том числе публикуе-
мых впервые. Ещё и приложения 
даны, в которых приводятся 
стихи друзей-поэтов, приписы-
ваемое Толстому предисловие к 
книге его покойной дочери, об-
разцы творчества последней, и, 
конечно, анекдоты о нашем герое, 
за большинством из которых сто-
ит только неуёмная фантазия. В 
целом же книга читается легко, 
больно легок её герой. 

Повторимся: экзотические 
легенды о нём и подлинная био-
графия — это разные вещи. 
Поэтому-то создатель печатной 
биографии «Толстого-Американ-
ца» и обобщил итоги собственной 
работы следующим образом: 
«Ради утверждения этой «низкой 
истины» и трудился пристраст-
ный автор данной книги». 

Валерий Плющев        

Неистовый граф
«Необыкновенный, преступный и притягательный 

человек», — так писал знаменитый лев русской 
литературы Толстой о своем двоюродном дяде 

графе Фёдоре Ивановиче, ставшем героем научно-
художественного издания «Толстой-Американец», 

осуществлённого историком и писателем Михаилом 
Филиным. Книга вышла в молодогвардейской серии 

«Жизнь замечательных людей».


