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Речь идёт об информации 
из деклараций по налогу на до-
ходы физических лиц (НДФЛ), 
представленных в УФНС в 2011 
году. Сами же доходы фактиче-
ски были получены гражданами 
ещё в 2010 году. Как пояснила за-
меститель руководителя Управ-
ления Федеральной налоговой 
службы (УФНС) по Кемеровской 
области Светлана Севостьянова 
на пресс-конференции в Кеме-
рове на прошлой неделе, нало-
гооблагаемый доход в сумме от 1 
млн до 10 млн рублей был указан 
в 3,673 тыс. декларациях (рост по 
сравнению с 2010 годом на 404 

единицы, или на 12%); в сумме 
от 10 млн до 100 млн рублей – в 
197 декларациях (снижение на 35 
единиц, или на 15%); от 100 млн 
до 500 млн рублей – в 41 декла-
рации (снижение на 4 единицы, 
или на 9%). Доход от 500 млн до 1 
млрд рублей в своих деклараци-
ях указали 5 человек (в прошлую 
кампанию их было трое), доход 
свыше 1 млрд – также 5 человек 
(в прошлую кампанию таких 
миллиардеров было четверо). 
Вырос и размер самого крупного 
дохода. Если в 2010 году это был 
1,9 млрд рублей, то в 2011 году – 
2,2 млрд рублей. 

Отметим, что данные сведе-
ния не в полной мере отражают 
благосостояние жителей региона, 
поскольку декларации о доходах 
согласно налоговому законода-
тельству обязаны подавать лишь 
отдельные категории граждан. 
Среди них предприниматели, 
лица, занимающиеся частной юри-
дической практикой (адвокаты, 
нотариусы), и самая многочислен-
ная группа – физлица, получив-
шие доход от продажи имущества 
– автомобилей, недвижимости и 
ценных бумаг. 

Согласно данным УФНС, об-
щее число деклараций выросло 
по итогам кампании 2011 года до 
147 тыс., что на 7 тыс. деклараций 
превышает результат 2010 года. 
Примечательно, что Новокузнецк 
почти в 3 раза опережает столицу 
Кузбасса по количеству жителей, 
доходы которых подлежат декла-
рированию. Налогоплательщиками 
этого города в прошлом году было 
подано 33,3 тыс. деклараций, в то 
время как кемеровчанами – только 
11,4 тыс. деклараций. Среди про-
чих городов области лидируют 
Прокопьевск (9 тыс. деклараций) 
и Белово (7,8 тыс.). Также растёт и 
общая сумма НДФЛ, поступившая 
в консолидированный бюджет – по 
состоянию на 1 января 2012 года 
она составила 30 млрд 987,4 млн 
рублей, что на 13% (3,633 млрд. 
рублей) превышает показатель 
предыдущего года. 

В то же время, отметила Свет-
лана Севостьянова, из 80 тыс. нало-
гоплательщиков региона, которым 
налоговые органы направили уве-
домления о необходимости декла-
рировать свои доходы, декларации 
подали 42,3 тыс. человек, или 53%. 
В 2011 году налоговыми органами 
дополнительно привлечено к де-
кларированию доходов 11 тыс. на-
логоплательщиков НДФЛ, общая 
сумма налога по их декларациям 
составила 270 млн рублей.

О своём праве на налоговые 
вычеты в 2011 году в УФНС по 
Кемеровской области заявили бо-
лее 65 тыс. граждан, общая сумма 
вычетов составила 31 млрд 454,8 
млн рублей. Из них в большинстве 
деклараций (48,2 тыс.) заявлено 

о праве на имущественные нало-
говые вычеты по приобретению 
или строительству жилья. Сумма 
вычетов по ним составила 9 млрд 
834,5 млн рублей, что в 1,3 раза 
больше, чем в предыдущем году. 
В 29,6 тыс. декларациях заявлены 
вычеты по продаже имущества, 
сумма по ним составила 8 млрд 
401 млн рублей. 

В 20,6 тыс. деклараций заявлено 
о социальных налоговых вычетах 
на образование, что на 2,3 тыс. 
меньше, чем по итогам 2010 года. 
Сумма по ним составила 606,7 млн 
рублей. Зато в связи с расходами 
на лечение кузбассовцы стали за-
являть о своём праве на налоговый 
вычет чаще – в 2011 году таких 
деклараций было подано 3,8 тыс., 
что на 0,7 тыс. больше 2010 года.  
Сумма заявленных вычетов со-
ставила 137,9 млн рублей.

48 налогоплательщиков заяви-
ли о праве на налоговые вычеты 
по суммам, уплаченным на благо-
творительные цели. По сравне-
нию с прошлым годом количество 
«благотворителей» снизилось на 
6, а сумма вычетов уменьшилась 
практически вдвое и составила 755 
тыс. рублей. 

Общая сумма налогов, заяв-
ленная налогоплательщиками к 
возврату из бюджета, снизилась 
по сравнению с 2010 годом на 31 
млн рублей и составила 1 млрд 395 
млн рублей. 

Светлана Севостьянова за-
верила, что текущая деклараци-
онная кампания, стартовавшая 1 
января 2012 года, налоговых сюр-
призов налогоплательщикам не 
принесёт. Конечный день подачи 
налоговых деклараций о доходах, 
полученных в 2011 году, в связи с 
выходными и праздничными дня-
ми перенесён на 2 мая. И хотя до 
этой даты время ещё есть, налицо 
возросшая активность граждан 
по декларированию своих до-
ходов. Так, по словам Светланы 
Севостьяновой, за истёкший 
период количество поданных в 
УФНС деклараций составило 
порядка 50 тыс. единиц, что в 1,6 
раза больше, чем за аналогичный 
период прошлого года.

Ксения Сидорова
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Плюс один миллиардер 
и 200 миллионеров

3,8 тыс. жителей Кемеровской области официально 
заявили в 2011 году в налоговые органы о том, что их 

годовой доход превысил 1 млн рублей. Это на 200 человек 
больше, чем было зафиксировано по итогам прошлой 

декларационной кампанию.

Свежий номер     уже в продаже!
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Техническая 
предпосылка
Интернет как сфера общения 

людей в России обладает большим 
потенциалом роста. По крайней 
мере, до степени проникновения 
как в секторе мобильной связи ей 
еще далеко. За восемь лет иссле-
дования «Интернет в России», про-
водимого фондом «Общественное 
мнение» (ФОМ), установлено, что 
число российских интернет-поль-
зователей (с марта 2003 по март 
2011 года) выросло в 6 раз, с 8,9 
млн человек до 52,9 млн. Правда, 
с учётом всех категорий пользо-
вателей (суточная, недельная, 
месячная аудитория). Только за 
один год, с марта 2010 по март 2011 
года, суточная аудитория интерне-
та в России выросла на 31%, с 29,4 
до 38,6 млн человек, а число всех 
пользователей – на 22%, с 43,3 млн 
до 52,9 млн. 

Оценки ФОМа несколько от-
личаются от оценок, которые 
дают телекоммуникационные 
компании и другие исследователи 
интернет-аудитории. Но следует 
понимать, что социологи свои 
данные  получили по результатам 
опросов общественного мнения, 
в последнем случае (весна 2011 
года) – 36 тыс. респондентов. Ис-
следовательский сайт Internet 
World Stats на конец 2011 года 
оценил число интернет-пользова-
телей в России в 61,5 млн человек 
(что в принципе соответствует 
20-процентному темпу годового 
роста, отмеченную ФОМом). По 
числу всех пользователей Россия 
заняла второе место в Европе по-
сле Германии (67,4 млн пользо-
вателей), но по проникновению 
(44%) отстаёт пока от среднеев-
ропейского показателя в 61,3% 
(максимум в Исландии – 97,8%, 
минимум в Косово – 20,7%). Это 
значит только одно, интернет в 
России будет расти ещё несколь-
ко лет, прежде чем выйдет хотя 

бы на средний европейский уро-
вень проникновения, и, возможно, 
ещё какое-то время, чтобы выйти 
на уровень выше. 

К возможным направлениям 
этого роста нужно добавить не-
избежное устранение межрегио-
нальных различий, когда быстрее 
и глубже происходит интернет-
проникновение в Москве и Санкт-
Петербурге, а также крупных 
мегаполисах, а «глубинка» отста-
ёт. В Кузбассе, кстати, этого не 
наблюдается, по оценке Дмитрия 
Васильева, первого заместителя 
генерального директора ТТК-
Западная Сибирь, сегодня проник-
новение интернета в крупнейших 
городах Кемеровской области уже 
превышает 65%. Причём стоит от-
метить, что оно развивается и как 
счёт мобильного, и за счёт прово-
дного интернет-доступа. 

Значит, технические возмож-
ности для широкого вовлечения 
пользователей в социальные сети 
налицо. Есть оценки, согласно ко-
торым более половины жителей 
России имеют свои страницы в соц-
сетях, но в таком случае их число 
должно превышать всю интернет-
аудиторию страны, включая мало-
активные ее компоненты. Скорее 
всего, число страниц, которыми 
обзавелись россияне, соответству-
ет численности половины страны, 
но это как с мобильной связью, 
наличие сим-карты не гаранти-
рует наличие одного абонента, у 
многих из них по две или даже по 
три подключения. Так или иначе, 
пользователей соцсетей уже очень 
много, и становится все больше. 
Стоит ли  в таких обстоятельствах 
ждать, что туда, где много потре-
бителей, придут производители/
поставщики?

А сети кто?
Несколько слов собственно о 

том, что в России акцент делается 
чаще на «социальных (т. е. обще-

ственных) сетях». В мире все же 
принято именовать эти разделы 
всемирной паутины и сходные 
по характеру деятельности в них 
пользователей общественными 
коммуникациями, фактически 
СМИ,  (social media), делая акцент 
не столько на сетевой характер, 
сколько на то, что эти площадки 
открыты для обычного общения 
и обмена информацией разного 
свойства. В России, стоит на-
помнить, первые «общественные 
сети» пытались даже брать за 
присутствие в них (точнее, на 
площадках в сети) плату при 
определенных обстоятельствах. 
Правда, потом оказалось, что 
пригласить пользователей, тогда 
пять-семь лет назад их было в 
десятки раз меньше, чем сейчас, 
намного проще, чем взять с них 
какую-то копейку. 

Зарабатывать соцсети стали 
другим, чем, заметить нетрудно 
каждому их пользователю, – 
обычной рекламой. Стоит только 
войти на свою страницу в Одно-
классниках или на российской 
версии Facebook (FB), как вас 
встречают различные рекламные 
предложения. Например, «из-
учить компьютер за день», кото-
рое вначале делала блондинка, 
а сейчас дяденька вроде бы как 
с располагающим лицом. Пред-
полагается, вероятно, что поль-
зователь не умеет обращаться с 
компьютером, а на свою страни-
цу вошел методом двухлетнего 
ребенка, тыкающего все кнопки 
на мобильном телефоне, и таким 
способом подключившим его к 
интернету, причём, на украин-
ском языке (реальный случай!). 
Хотя изучить компьютер поль-
зователю предлагают опять же с 
помощью компьютера. 

Подбор остальных предложе-
ний вызывает похожие сомнения 
в адекватности редактора реклам-
ной части страницы соцсети, а по-
рой и уверенность в его полной не-
адекватности. Иначе, как понять, 
почему вместе с предложением 
изучить электронно-вычисли-
тельную машину, предлагаются 
автомобили испанской марки 
SEAT, «Итальянский квартал» от 
российского риэлтора и джинсы 
Levi’s. Другая сеть делает пред-
ложения чуточку нормальнее – 
кредитные карты, просто креди-
ты, а также получение высшего 
образования за 27 тыс. рублей в 
год, «не выходя из дома». 

Бывший директор «Гурьянина» 
Александр Истомин обвиняется 
в совершении преступлений по 
ст. 160 УК РФ («Присвоение или 
растрата»), ст. 174 («Легализация 
денежных средств или иного иму-
щества, приобретенных лицом в 
результате совершения им пре-
ступления») и ст. 201 («Злоупотре-
бление полномочиями»). По версии 
обвинения, подсудимый похитил 
путем присвоения 85 млн рублей, 
легализовал около 6 млн рублей 
этих средств покупкой недвижи-
мости и последующей сдачей ее 
в аренду тому же «Гурьянину», 
оформил себе получение в коопе-
ративе займа на 9 млн рублей в тот 
момент, когда выдача займов была 
уже прекращена. Как сообщил 
конкурсный управляющий «Гу-
рьянина» Евгений Павленко, как 
потерпевшая сторона в этом уго-
ловном деле кооператив заявил об 
увеличении размера гражданского 
иска в уголовном деле, общий раз-
мер претензий к бывшему дирек-
тору составляет 217 млн рублей. 

Основная их часть основана на 
том, что директор «неправомерно 
выдавал займы» от лица коопера-
тива самом себе «по программам 
«Сотрудник 6%» и «Кредитная 
линия сп», о которых «ни пайщи-
кам, ни сотрудникам кооператива 
ничего не было известно». Общая 
сумма полученных Истоминым 
займов составила 115 млн рублей, 
гашение основной их суммы про-
исходило во второй половине 2008 
года, но еще раньше, в апреле 2008 
года практически на сумму взятых 

директором займов, на 118,81 млн 
рублей был выдан заем некоему 
ООО «Златозара», при этом «даты 
и сумма погашения займов Исто-
мина совпадают с датами и сумами 
получения денежных средств ООО 
«Златозара». Сама «Златозара», 
как отмечал еще на стадии наблю-
дения временный управляющий 
«Гурьянина» Денис Антонов, по 
всем признакам была типичной 
фирмой-«однодневкой». При этом 
поручителем по договору займа 
с «Златозарой» записано некое 
физлицо, которое сотрудники «Гу-

рьянина» не видели, равно как и 
представителей ООО «Златозара». 
Таким образом, согласно заявле-
нию кооператива ему были причи-
нены убытки на 118,68 млн рублей. 
К этому заявитель прибавляет еще 
более 28 млн рублей убытков от 
необеспеченных займов, которые 
Истомин выдал предпринимате-
лям и фирмам. 

Кроме того, в заявлении «Гу-
рьянина» указаны убытки от ле-
гализации за счёт приобретения 
на 18,6 млн рублей недвижимости, 
от злоупотребления положением 
путем сдачи Истоминым своей не-
движимости кооперативу на 4,9 
млн рублей, от оплаты кооперати-
вом ремонтных работ, установки 
средств кондиционирования и 
приобретения стройматериалов 
для зданий, принадлежащих ди-
ректору, 10,5 млн рублей. В за-
явлении есть также претензии 
по части перечисления средств с 
расчетного счета кооператива по 
распоряжению Александра Ис-
томина «в оплату» на счета ряда 
фирм и предпринимателей с не-
известной целесообразностью, а 
также в связи с предоставлением 
офисов «Гурьянина» под разме-
щение платежных терминалов и 
в связи с продажами страховок в 
этих офисах (страховым агентом 
при этом выступал Истомин). 

Евгений Павленко не стал оце-
нивать перспективы взыскания с 
бывшего директора всех предъ-
явленных убытков, но признал, что 
определённые возможности есть, 
поскольку в настоящее время в 

рамках уголовного дела арестовано 
имущество Александр Истомина, 
а это 7 объектов недвижимости в 
Гурьевске и Ленинске-Кузнецком, 
а также 2 земельных участка. Сам 
бывший директор «Гурьянина» за-
явил, что в проходящем судебном 
заседании у него нет возможности 
защищать свои права, как это 
предусмотрено законом, поэтому 
он заявил ходатайство о проведе-
нии экспертизы его показаний на 
детекторе лжи, «чтобы доказать 
невиновность». 

Егор Николаев
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 ДЕ ЛОВЫЕ НОВОС ТИ

цена вопроса

Межрегиональный финансовый потребительский союз (изначально, кре-
дитно-потребительский кооператив) «Гурьянин» был зарегистрирован в 
Гурьевске в январе 2003 года. Действовал не только в Кемеровской области, 
но и в Новосибирске. По итогам своей деятельности «Гурьянин» собрал около 
410 млн рублей паев, выдал почти столько же займов. Пайщикам-заёмщикам 
до начала кризиса КПК предлагал до 26% годовых дохода на внесенный вклад, 
заёмщикам – кредиты под 46% годовых. В июне 2010 года был признан не со-
стоятельным, в феврале нынешнего года конкурсное производство в нем было 
продлено еще на полгода. В реестре кредиторов «Гурьянина» – требований на 
430 млн рублей. Александр Истомин был арестован в июле 2009 года в связи 
с обвинением по ст. 160 УК РФ и провёл в СИЗО 11 месяцев. В августе 2010 
года его уголовное дело было завершено, слушается в суде Беловского района. 

8 миллионов 680 тысяч 54 рубля 8 копеек составили доходы губернатора Кузбасса Амана Тулеева в 2011 
году, согласно поданной им декларации. По сравнению с предыдущим годом губернаторские доходы выросли 
в 3 раза. В 2011 году зарплата губернатора составила 1 млн 647 тыс. 378 рублей 17 копеек. Это немного ниже, 
чем в 2010 г. (1 млн 797 тыс. 840 рублей). Государственная пенсия, наоборот, выросла и составила 209 тыс. 714 
рублей 14 копеек (в 2010 г. – 184 тыс. 332, 44 рублей). Выплаты за звания Почетного гражданина Кемеровской 
области и ряда городов и районов Кузбасса – 707 тыс. 57 рублей (в 2010 г. – 553, 881 тыс. рублей). Самый большой 
доход в 2011 году губернатор получил от продажи оружия на благотворительном аукционе – 5 млн рублей. Ещё 
1 млн 75 тыс. 841,39 рублей  Аман Тулеев получил по искам о защите чести, достоинства, деловой репутации 
и компенсации морального вреда. Эти средства были направлены на благотворительные цели – выплату сти-
пендий студентам из малоимущих семей и студентам-сиротам, проведения дорогостоящего лечения детям.

330 миллионов рублей в виде ипотечных займов выдало в первом квартале текущего года ОАО «Агентство 
по ипотечному жилищному кредитованию Кемеровской области» (АИЖК КО). Было оформлено 333 ипотеч-
ных займа, что в два раза больше, чем за аналогичный период прошлого года. Как сообщила директор АИЖК 
КО Юлия Шматок, такая динамика объясняется «рекордным спросом на займы в декабре прошлого года», в 
результате чего по ряду заявок выдача прошла уже в январе текущего года. Кроме того, считает она, спрос 
граждан на ипотеку до сих пор подогревается ожиданиями роста стоимости жилья и роста ставок по ипотеке, 
о котором эксперты говорят с осени прошлого года.

136 миллионов долларов чистой прибыли по МСФО получило ОАО «Распадская» в 2011 году против 224 млн 
рублей (140 млн долларов с учётом корректировки при покупке ЗАО «Коксовая»). Как сказано в официальном 
сообщении компании, объём добычи угля в 2011 году «Распадская» снизила на 13% до 6 млн 251 тыс. тонн. Од-
нако выручка АО выросла на 3% до 726 млн долларов. Компания также сообщила, что в 2011 году общий раз-
мер выплаченных дивидендов составил 3,9 млрд рублей. На приобретение собственных акций до конца апреля 
2012 года будет потрачено около 11,7 млрд рублей. Кроме того, компания отчиталась о выделении средств на 
восстановление шахты «Распадская» после аварии 2010 года. В 2011 году на эти цели АО отнесло 90,6 млн 
долларов, из них 10 млн долларов относятся к капитальным затратам. Всего затраты на восстановление шах-
ты «Распадская» по итогам 2010-2011 гг. составили 183,6 млн долларов.  Компания планирует, что «в рамках 
существующего бюджета такие расходы не превысят 280 млн долларов». В целом в 2011 году капитальные 
вложения компании составили 144 млн долларов. Компания инвестировала в поддержание и развитие произ-
водственных мощностей, включая ввод в эксплуатацию лавы 4-7-25 на шахте «Распадская» и лавы 5-15-22 на 
шахте «МУК-96», горно-капитальные работы для подземных предприятий, приобретение горно-транспортной 
техники для открытых горных работ. 

Депутаты возвращаются к рекультивации
Депутаты Госдумы РФ обсуждают идею привлечения средств предприятий на ре-

культивацию земель, сообщил посетивший на прошлой неделе Кемерово член комитета 
Госдумы по природным ресурсам, природопользованию и экологии Александр Фокин. 
Особенно актуальна эта инициатива, по его словам, в Кузбассе, где едва ли не самая 
высокая в России доля нарушенных земель. «Только в прошлом году в результате угле-
добычи в регионе образовалось  2,8 млрд тонн отходов. При этом в целом в России – 4,5 
млрд тонн. Это значит, что площадь нарушенных земель огромна. По моему мнению, 
мы уже находимся в точке невозврата», – сказал он. В настоящее время, по его словам, 
рассматриваются различные варианты решения проблем, связанных с низким уровнем 
рекультивационных работ. В частности, обсуждается идея формирования специаль-
ных фондов, в которых в период работы предприятий аккумулировались бы средства 
компаний, которые бы затем целевым образом направлялись бы на рекультивацию 
нарушенных земель. Такая идея получила поддержку депутатов областного совета на-
родных депутатов Кемеровской области. На прошедшем на минувшей неделе  заседании 
комитета по вопросам аграрной политики, землепользования и экологии они напомнили, 
что в 2006 году в регионе уже создавался такой фонд, но этот механизм не «заработал». 
Также было предложено ужесточить ответственность бизнеса за непроведение рекуль-
тивации. В настоящее время размер штрафов за это нарушение составляет 40-50 тыс. 
рублей. Кузбасские депутаты предложили существенно повысить этот размер. Также 
депутаты предложили вернуть в законодательство положение, согласно которому про-
екты рекультивации должны обязательно проходить госэкпертизу. Эти предложения, 
пояснил председатель упомянутого комитета облсовета Сергей Конюхов, будут направ-
лены в Госдуму РФ. Вместе с тем, добавил он, необходимо выработать механизм учёта 
нарушенных земель. «С тех пор, как несколько лет назад предприятия были освобож-
дены от обязанности подавать специальную форму отчётности в органы статистики, ни-
кто толком не знает, сколько же в регионе реально нарушено земель, – сказал он. – Мы 
оперируем только оценочными сведениями». По данным обладминистрации, в настоящее 
время в регионе более 62 тыс. га земель нарушено в ходе хозяйственной деятельности.

«Черемшанский» в неоплатном долгу
Кредиторская задолженность беловского ООО «Разрез «Черемшанский» вновь оста-

лась не оплаченной. В прошлый вторник арбитражный суд отказал кредитору ООО 
Николаю Сосновскому в удовлетворении заявления о погашение всех долгов ООО в 
размере 552,64 млн рублей, поскольку никаких материалов, свидетельствовавших о 
таких действиях со стороны Сосновского, в суд не поступило. А ни он сам, ни его пред-
ставитель на заседание суда не появились. Это уже вторая подобная попытка в  деле 
о банкротстве ООО «Разрез «Черемшанский» за последние четыре месяца. Напомним, 
что в конце прошлого года заявление о намерении погасить всю задолженность разреза 
направлял в арбитраж Александр Поляков, владелец ООО «Разрез «Черемшанский», 
но 26 января суд также отказал ему, т.к. на дату, установленную судом для перечис-
ления средств, деньги так и не поступили. «Черемшанский» не является работающим 
предприятием, но владеет лицензией на недра. В сентябре 2009 года на предприятии 
было введено конкурсное производство, имущественный комплекс продан, что дало 
возможность в феврале 2011 года переоформить лицензию «Черемшанского» на нового 
владельца. Однако с весны прошлого года контроль над кредиторской задолженностью 
разреза перешёл к структурам владельца группы RU-COM Михаила Абызова. По жа-
лобе одной из них разрезу была возвращена лицензия на участок Инской-2 в Беловском 
районе с запасами около 90 млн тонн энергетического угля марки Д. 

Здание сервисного центра «БелАЗ» в 
Кемерове ушло в Екатеринбург

На прошедших 30 марта торгах, проводимых в рамках дела о банкротстве кемеровско-
го ЗАО «Кузбасстранс», победителем по лоту из здания и земельного участка признана 
жительница Екатеринбурга Марина Хадеева. Как следует из сообщения организатора 
торгов, за здание сервисного центра площадью 3,26 тыс. кв. метров и земельный уча-
сток при нём в 10,2 тыс. кв. метров она предложила 39,8 млн рублей. С ней торговалось 
кемеровское ООО «Финансы и право». Сама победительница аукциона что-либо о себе и 
целях своего приобретения сообщать отказалась, однако, ответила по телефону филиала 
саморегулируемой организации арбитражных управляющих «Альянс» в Екатеринбурге. 
Ранее на сайте организации она указывалась в качестве директора этого филиала. ЗАО 
«Кузбасстранс», как в своё время сообщал гендиректор компании Геннадий Боярко, 
было создано угольной компанией «Кузбассразрезуголь» и Белорусским автозаводом в 
конце 2003 года, как  специализированный сервисный центр «БелАЗ». И одно время было 
первым и единственным на территории России и СНГ такого рода центром Белорусского 
автозавода. В мае прошлого года «Кузбасстранс» был признан банкротом. 

Спирткомбинат продаётся
Арбитражный суд Кемеровской области удовлетворил на прошлой неделе заявление 

конкурсного управляющего мариинского ОАО «Спиртовый комбинат» Валентина Ко-
лесникова об определении начальной цены продажи первой части залогового имущества 
комбината. Как пояснила представитель конкурсного управляющего Мария Горохова, 
выставляемый на продажу лот №2 состоит из производственного оборудования пред-
приятия по производству спирта. Ранее это имущество было в залоге у ООО «Пречи-
стое», а сейчас числится за другим кредитором – новосибирским ООО «ЛИК Электрон». 
В октябре прошлого года оно было оценено в 255,3 млн рублей (включая НДС), такую  
цену суд согласился установить в качестве стартовой для проведения торгов. Предста-
витель ООО «ЛИК Электрон» Александр Чепкасов подтвердил, что кредитор согласовал 
реализацию этого имущества. По его оценке, уже на этой неделе может быть сделано 
объявление о продаже лота №2. Сам аукцион при этом будет назначен через месяц. По 
данным Мария Гороховой, суду предстоит ещё утвердить начальную продажную цену 
ещё одной части имущества спирткомбината (лот №1), которая находится в залоге у 
кемеровского холдинга «Сибирский деловой союз». Конкурсное производство в ОАО 
«Спиртовый комбинат» было введено в январе 2011 года. Основным кредитором долж-
ника выступает налоговая служба.  

Дорога бизнеса 
в лес

Судя по официальным данным, Кузбасс – благоприятный для лесной промышленности 
регион. Порядка 60% территории области покрывают леса, запасы древесины 

оцениваются в 690 млн кубометров. Между тем, высококачественным ресурсом лесной 
массив региона назвать нельзя – более половины лесных насаждений занимают берёза и 
осина, среди хвойных насаждений преобладают низкотоварные пихтовые насаждения. 

О том, как сохранить значимость лесного комплекса региона для бизнеса, каковы 
перспективы его развития, обсуждали на прошлой неделе представители отрасли на 

общем собрании лесопромышленников Кузбасса.

Главный вопрос, который не-
избежно возникает в связи со 
спецификой лесного фонда реги-
она –  как наиболее рационально 
использовать низкосортные по-
роды древесины. Круглое бревно 
поставлять, как правило, невы-
годно, а значит, нужно искать пути 
глубокой переработки сырья, что 
позволит увеличить добавочную 
стоимость, расширить ассортимент 
и создать рабочие места в сфере 
малого бизнеса. Крупному бизнесу 
в лесной промышленности Кузбас-
са, по оценке участников рынка, 
делать нечего. 

Напомним, что один масштаб-
ный проект в регионе уже реали-
зуется – речь идёт о строительстве 
фанерного комбината в Анжеро-
Судженске. По словам исполни-
тельного директора ЗАО «Анжер-
ский фанерный комбинат» (АФК) 
Владимира Кононенко, комбинат 
находится в завершающей стадии 
строительства. На днях был открыт 
третий, завершающий этап финан-
сирования со стороны польских 
банков. Осенью предприятие мощ-
ностью 60 тыс. куб. метров фанеры 
должно быть готово к запуску. 
Ежегодно комбинату нужно будет 
180 тыс. куб. м фанерного кряжа. 
До 70% планируется покрывать за 
счёт древесины с участков, находя-
щихся у АФК в аренде. Остальное 
предприятие намерено покупать 
у кузбасских лесозаготовителей. 

Впрочем, по мнению замести-
теля начальника департамента 
лесного комплекса Кемеровской 

области Вячеслава Семёхина, один 
Анжерский комбинат не спасёт 
лесную промышленность региона 
– области требуется хотя бы 2-3 
таких предприятия, ориентиро-
ванных на внутренний рынок. 

А в настоящее время среди 
участников рынка обсуждаются 
как раз ещё два проекта. Так, по 
словам Владимира Кононенко, 
параллельно фанерному комби-
нату планируется строительство 
комбината по производству плит 
OSB – нового строительного ма-
териала, получаемого в процессе 
глубокой переработки древесины 
путём прессования. «Вопросы уже 
согласованы, оборудование подо-
брано, есть руководители, инвесто-
ры. В этом году это строительство 
начнётся», – заверил Владимир 
Кононенко. Правда, параметры 
проекта и инвесторы пока не рас-
крываются. 

В стадии проектирования на-
ходится и проект ООО «Таёжный» 
по строительству в Таштагольском 
районе предприятия по произ-
водству пеллет – древесных то-
пливных гранул, получаемых из 
древесных отходов и низкосортных 
пород древесины. Как сообщил 
«Авант-ПАРТНЕРу» генеральный 
директор ООО «Таёжный» Ген-
надий Рыков, стоимость проекта 
оценена в 170 млн рублей, из них 
70 млн – будет профинансировано 
из областного бюджета (проект в 
конце прошлого года стал рези-
дентом Кузбасского технопарка, 
вошёл в перечень приоритетных 

инновационных проектов Кемеров-
ской области). Вячеслав Семёхин 
не исключает, что данный проект 
по производству экологического 
вида топлива может попасть и в 
федеральный список инновацион-
ных проектов. 

По словам Геннадия Рыкова, 
завершение проектных работ и 
начало строительных запланиро-
вано на июль текущего года. Срок 
строительства – 2 года, годовой 
объём производства – 25 тыс. тонн 
пеллет. В то же время пеллеты – не 
единственный продукт будущего 
производства, площадка будет 
ориентирована также на выпуск 
щепы для металлургов и щепо-
цементной плиты (это несъёмная 
опалубка в строительстве). 

В то же время организация 
инновационных производств для 
глубокой переработки – это лишь 
одна из задач, стоящих перед лес-
ным комплексом региона. Ведь лес 
надо не только рубить, но и вос-
станавливать, оберегать и выра-
щивать, а эти работы государство 
арендаторам-лесопользователям 
в настоящее время не оплачивает. 
Участие государство необходимо 
также для решения вопросов по 
энергетике, по строительству дорог 
– всё это необходимые условия для 
развития малого бизнеса в лесном 
хозяйстве. Найти механизмы для 
решения всех этих задач участ-
никам рынка совместно с админи-
стративными структурами региона 
ещё только предстоит. 

Ксения Сидорова

«Гурьянин» 
пришёл за 

деньгами к 
бывшему 

директору
Кемеровский кредитно-потребительский кооператив 

«Гурьянин» предъявил претензии к своему бывшему 
директору и основателю Александру Истомину. В рамках 

рассматриваемого в Беловском районном суде уголовного 
дела Истомина представитель «Гурьянина» Ольга Бусыгина 

сделала в прошлую среду заявление об увеличении размера 
гражданского иска в уголовном деле. В общей сложности 

«Гурьянин», который почти два года находится в 
банкротстве, предъявил претензий на 217 млн рублей. Сам 

Истомин виновным себя не признает.

спонсор рубрики

Сетевая жизнь, 
бизнес в сетях

Сказать, что социальные сети в интернете стали важной 
частью повседневной жизни современного человека не сказать 

многого. Фактор соцсетей повсеместно учитывают политики, 
оглядываясь на то, как пользователи «фейсбукнули» очередной 

авторитарный режим на Ближнем Востоке. Присутствие десятков 
миллионов на своих страницах в той или иной сетевой структуре 

учитывают средства массовой информации, а последнее на факт 
такого сетевой присутствия обратил внимание и бизнес. Ведь 

если социальные медиа стали прибыльными предприятиями, а их 
основатели становятся мультимиллиардерами, то и другой бизнес, 

казалось бы, может и должен использовать их с выгодой для себя. 
Наблюдения показывают, что его присутствие в Сети и в сетях, 

конечно, есть и увеличивается. Но самостоятельным бизнес-
инструментом становится лишь в отдельных случаях.

Продолжение на стр. 4-5



Данный программный продукт 
является результатом стратеги-
ческого партнерства Фирмы «1С» 
и ЗАО «Калуга-Астрал». При 
создании продукта разработчики 
поставили перед собой цель – пре-
доставить пользователям удобный 
инструмент, сочетающий в себе 
возможность ведения отчетности 
с одной стороны, и надежную и 
проверенную систему передачи 
электронной документации в кон-
тролирующие органы с другой.

Продукт  «1С-Отчетность» отве-
чает всем требованиям бухгалтерии 
и значительно ускоряет процедуру 
подготовки и отправки отчетности в 
контролирующие органы.

Применение программного мо-
дуля «1С-Отчетность» предостав-
ляет возможность пользователю 
непосредственно в рамках плат-
формы «1С:Предприятие 8» про-
водить автоматическую установку 
и настройку криптографических 
средств; значительно упрощает 
получение и установку личного сер-
тификата электронной подписи и 
сертификаты инспекторов контро-
лирующих органов. Другими слова-
ми, модуль «1С-Отчетность» примет 

все сложности подготовительного 
этапа на себя, позволяя сократить 
временные затраты на установку, 
и оставляя больше времени непо-
средственно на полезную работу 
сотрудников. В случае возникно-
вения непредвиденных ошибок и 
конфликтов администратору будет 
предоставлен полноценный отчет 
для их оперативного устранения.

Работа с программным модулем 
«1С-Отчетность» ничем не отлича-
ется от работы в уже привычной 
многим среде «1С:Предприятие 
8» - интерфейс, процедура за-
полнения отчетности и доступный 
набор инструментов для контроля 
документооборота не претерпели 
ровным счетом никаких измене-
ний. Однако значительно упро-
щены формирование и отправка 
подготовленного отчета в контро-
лирующие органы – пользователю 
необходимо лишь выбрать кон-
кретного получателя.

Делая выбор в пользу программ-
ного модуля «1С-Отчетность», вы 
получаете в свое распоряжение 
надежный и удобный инструмент 
для составления отчетности и 
осуществления электронного доку-

ментооборота. Многолетний опыт 
работы на рынке информационных 
технологий, популярность наших 
продуктов среди профессионалов, 
а также успешное сотрудничество 
с компанией «1С» служат гаранти-
ей качества ПП «1С-Отчетность».

Помимо уникальных функци-
ональных возможностей модуля 
«1С-Отчетность», ЗАО «Калуга 
Астрал» гарантирует и качествен-
ную поддержку своего программ-
ного обеспечения – вы сможете 
уделить всё внимание своей непо-
средственной работе, не отвлека-
ясь на работоспособность ПО.

Фирма  «1С» предлагает выгод-
ные условия приобретения модуля 
«1С-Отчетность» – для любого 
пользователя программного про-
дукта «1С» версии 8.2. 

По условиям приобретения и 
дополнительным вопросам обра-
щайтесь по телефону 67-07-27 или 
e-mail: pleshkova@istline.net  
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блицопрос

ЭЛЕКТРОННЫЕ ТОРГИ: 
ШАНС ДЛЯ КАЖДОГО БИЗНЕСА

Классические «бумажные» госзакупки и коммерческие тендеры бесповоротно  остаются в 
прошлом. С 1 января 2011 года все государственные заказчики в России проводят открытые 

аукционы исключительно в электронной форме. Их примеру следует и все большее число 
коммерческих заказчиков. Между тем, многих поставщиков — потенциальных получателей 

заветных объемов и средств — до сих пор отделяют от желаемого чисто психологические 
причины, — утверждает аккредитованный специалист в сфере электронной торговли, 

руководитель ООО «Контур-Новокузнецк» Елена БОТАЛОВА.

— Елена Анатольевна, знаю 
не понаслышке, что многих пред-
принимателей отпугивает от уча-
стия в электронных аукционах 
опасение за недостаточный, на их 
взгляд, масштаб их бизнеса. Эти 
опасения оправданы?

— Действительно, финансовые 
потоки, протекающие через отече-
ственные электронные площадки, 
сегодня ежедневно исчисляются 
миллиардными числами. Напри-
мер, за прошлый год общая сумма 
по стране составила порядка 5 
трлн. рублей, а в этом году только 
на Дальнем Востоке с января уже 
заключено электронных госкон-
трактов на сумму более 500 млрд. 
рублей. Однако все эти колоссаль-
ные объемы освоены далеко не 
только  «гигантами», но и много-
численными представителями 
малого бизнеса.

Показательный пример: фер-
мер в одной из российских дере-
вень выиграл тендер на поставку 
мяса в одну из соседних колоний 
строгого режима. После этого он 
написал благодарственное пись-
мо, так как ранее просто не знал, 
как можно предложить свой товар 
этому учреждению. Так что ку-
пить и, соответственно, продать на 
электронных торговых площадках 
сегодня можно практически все. И 
каждому предпринимателю!

— При этом, желательно, име-
ющему непосредственные связи с 
руководством заказчика?..

— В том-то и состоит одно из ос-
новных преимуществ проведения 
торгов на электронных площадках, 
что обеспечивается максимальная 
прозрачность процедуры для всех 
ее участников. Полностью исклю-
чается как вероятность каких-то 

теневых договоренностей между 
заказчиком и поставщиком, так 
и, например, факт присутствия 
на аукционе фирм-однодневок. 
Такие просто не смогут получить 
необходимый для участия в торгах 
сертификат электронной подписи.

— Вы не могли бы рассказать 
о процедуре прохождения торгов 
поподробнее? И каким конкрет-
но образом можно в них поуча-
ствовать? Ведь наверняка мы не 
откроем большого секрета, если 
скажем, что многим нашим биз-
несменам элементарно некогда 
вникать во все нюансы вопроса, 
и именно поэтому они  предпо-
читают действовать по старинке…

— Нюансы, как и в любом се-
рьезном деле, действительно есть. 
Однако в целом все выглядит го-
раздо проще, чем может показать-
ся на первый взгляд. 

Первым, и обязательным, ша-
гом для участия организации в 
торгах является получение ею 
сертификата электронной цифро-
вой подписи (ЭЦП). Сертификат 
становится гарантом того, что об-
ладатель подписи несет полную 
юридическую ответственность за 
присланные электронные доку-
менты или заявки. 

При этом важно понимать, 
что универсальной электронной 
подписи сегодня не существует. 
Определенные их типы принима-
ются определенными электрон-
ными торговыми площадками 
(ЭТП). Последние, в свою очередь, 
делятся на два типа. Это госу-
дарственные (Сбербанк - АСТ,  
ЕЭТП, РТС-тендер, Система 
Электронных Торгов zakazrf.
ru, ЭТП ММВБ «Госзакупки»), 
на которых, собственно, и про-

ходят госзакупки, и коммерче-
ские — для негосударственных 
заказчиков.

Оптимальным вариантом для 
любого бизнеса в такой ситуации 
я со всей ответственностью могу 
назвать выбор в пользу электрон-
ных подписей Удостоверяющего 
центра «СКБ Контур» — крупней-
шего негосударственного центра 
по выдаче сертификатов ЭЦП в 
России. Один приобретенный сер-
тификат позволяет организации 
участвовать в торгах на всех госу-
дарственных ЭТП и основных ком-
мерческих. Максимально сжатые 
сроки получения, разумные цены 
и качественное сервисное сопро-
вождение также гарантируются.

— Что ж, допустим, ЭЦП ор-
ганизацией приобретена. И что 
дальше?

— Дальше — обязательная 
аккредитация на выбранной элек-
тронной торговой площадке. Про-
цедура заключается в заполнении 
на сайте ЭТП аккредитационной 
формы и приложения ряда доку-
ментов. Пройти ее по силам прак-
тически каждому. Однако часто 
ключевым моментом для облада-
теля ЭЦП является экономия его 
сил и времени, а также могут воз-
никнуть, и обоснованно, сомнения 
насчет правильности действий при 
прохождении процедуры — на-
пример, касательно технических 
настроек системы.

После прохождения аккредита-
ции потенциальному поставщику 
остается только зарегистрировать-
ся для участия в интересующем его 
тендере и победить в нем за счет 
лучшего ценового предложения. 
Чтобы сделать это максимально 
эффективно, не путаясь в техниче-

ском регламенте торгов и правиль-
ности предпринимаемых действий, 
можно пройти специальное пред-
варительное обучение. Например,  
у нас ежемесячно проводится 
обучениие, составленные по про-
грамме одной из основных государ-
ственных ЭТП — «Сбербанк-АСТ». 
Во время курсов предусмотрена 
практика на учебной электронной 
торговой площадке и прохожде-
ние всех этапов аукциона — от 
проверки ЭЦП до заключения 
госконтракта. Также слушатели 
получают необходимые знания 
о законодательной базе госзака-
за. По итогам обучения каждому 
участнику семинара выдается 
именной сертификат «Сбербанк-
АСТ». В ближайшее время плани-
руем проводить такие семинары и 
по программе ЕЭТП.

— То есть потенциальный 
участник электронных торгов 
может получить сертификат ЭЦП, 
пройти аккредитацию и обучаю-
щий семинар в одном месте?

— Совершенно верно. По всем 
этим, а также любым другим свя-
занным с участием в электронных 
торгах вопросам Вы можете обра-
титься в Региональные сервисные 
центры компании «СКБ Контур» 
— нашу компанию «Контур-Ново-
кузнецк» и ее кемеровский филиал 
— ООО «СибНэт». Необходимую 
информацию также можно найти 
на наших сайтах torgikem.ru и 
kontur42.ru. И пусть связанные 
с торгами сложности никого не 
смущают: наши специалисты по-
могут легко разобраться с ними за 
один день.

Беседовал Карл ГОЛОВАН

ООО «СибНэт»
г. Кемерово, ул. Рукавишникова, 9а, оф. 9
Тел.: (3842) 75-50-05, 75-16-32
Сот: +7-961-705-6662
e-mail: kontur@sib-net.ru 
Сайт: www.torgikem.ru

ООО «Контур-Новокузнецк»
г. Новокузнецк, ул. Орджоникидзе, 35, офис 1212

Тел.: (3843) 39-30-33, 39-30-53
Сот: +7-961-705-6663

e-mail: kontur@kontur42.ru 
Сайт: www.kontur42.ru

спонсор рубрики

ВСЕ ПРО «1С»                                             
Рубрику ведет ведущий специалист «Внедренческого 
центра «ИстЛайн» Светлана Владимировна Плешкова

«1С - Отчетность» - 
универсальное решение для бухгалтера

У современного бухгалтера постоянно множество работы, 
особенно в отчетные периоды. Для того чтобы экономить силы и 

время бухгалтеров фирма «1С» представляет новый программный 
продукт «1С-Отчетность», с помощью которого можно сдавать 

отчетность в электронном виде прямо из вашей программы 
1С Бухгалтерия 8. Вам не нужно больше пользоваться какой-
либо внешней дополнительной программой, потому что в 1С 

Бухгалтерию 8 уже встроена возможность сдавать отчетность 
через интернет в ИФНС, ПФР и ФСС.

Учебный центр ПРОФИ приглашает
Вас и специалистов Вашей компании принять участие 

в Авторском тренинге Ивана Чернышева, г. Новосибирск

«ЖЕСТКИЕ ПЕРЕГОВОРЫ»
Дата проведения: 

27-28 апреля 2012 г.
по окончании 

тренинга  выдается 
сертификат.

Иван Чернышев. 
Разработчик, 

автор и ведущий. 
Бизнес-тренер. 

Консультант 
в области 

управления 
продажами.

В обучении продажам, ведению переговоров вроде бы все известно и решено. Об 
этом написано миллион книг и проведено масса тренингов. Возникает один вопрос: 
«А где учились собственники и руководители, которых все называют «талантливы-
ми переговорщиками», с которыми тяжело справиться обученным менеджерам?». 

Всем известно, что стандартные приемы перестают работать тогда, когда вы 
сталкиваетесь с нестандартным или очень опытным оппонентом. Такие переговоры 
могут пойти по жесткому сценарию, а могут вестись мягко, но явно не в Вашу пользу. 

Пройдя тренинг ТОП-переговоры, Вы получите ответы на 2 важных вопроса: 
• Чем пользуются опытные, но не учившиеся нигде переговорам 
    «талантливые переговорщики»?
• Чего не умеют «академические» переговорщики?

Если Вы хотите добиваться цели в любых переговорах, чувствовать себя уве-
ренно в жестких переговорах или никогда не уходить с переговоров без устра-
ивающего Вас результата, то этот тренинг для Вас. 

Заявки на участие принимаются 
по телефону/факсу (3842) 57-44-96, 49-62-70, rezume@profy-kem.ru,
www.profy-kem.ru

Вячеслав Фёдоров, директор кемеровского филиала СК «МАКС»:
– Социальные сети для меня – это возможность находиться в информационном поле с 

большим числом друзей, коллег и партнеров. Основная цель – это общение. Вторая, не менее 
важная цель - это постоянная тренировка умения сортировать получаемую информацию и 
выбирать самое важное, интересное и полезное. Третья цель - возможность быть на связи 
для друзей. Ведь дружба - это понятие «круглосуточное», и социальные сети способствуют 
этому. Для целей бизнеса использую только информационную составляющую социальных 
сетей, то есть посещаю интересные страницы, оставляю комментарии.

Андрей Клепиков, директор, управляющий партнёр инвестиционно-финансовой 
компании «Мера»: 

– Конечно, я пользуюсь социальными сетями! Раньше – для поддержания связи с 
друзьями и родственниками, а в последнее время и для целей бизнеса – чтобы быть в 
курсе событий, новостей и самому информацией делиться. Например, не так давно, но 
уже активно начал пользоваться Twitter, пишу о недвижимости и инвестициях в неё. 
По моим оценкам,  эффективность использования социальных сетей для целей биз-
неса приходит только со временем. Но к идее «социальные сети на службе бизнеса» я 
отношусь только положительно. Уверен, что с каждым месяцем они будут все больше 
влиять на деловую жизнь. Один из неоспоримых плюсов – то, что практически любой 
человек может напрямую обратиться к руководителю компании, если тот сам ведет 
блог, твиттит или пишет в Facebook, и оперативно решить свой вопрос.

Руслан Коновалов, генеральный директор информационной компании «Град-НК»:
– Пока не могу сказать, что мы уже пользуемся ресурсами социальных сетей, но 

всё к этому идёт. Мы готовим новый проект, который предусматривает создание соб-
ственных групп в сети Facebook и сети «В контакте». Всем кто пожелает участвовать в 
этих группах, все обновления и приложения к программе «Град-НК» будут поступать 
автоматически. Почему выбор пал именно на них? По моему личному мнению, соцсеть 
«В контакте» ориентирована на молодёжь, а Facebook – на серьёзных деловых людей. 
Обе эти аудитории для нас интересны и перспективны. Могу добавить к сказанному, что 
мы не торопимся. Я уверен, что товар нужно выставлять на всеобщее обозрение лишь 
тогда, когда его свойства будут выглядеть наиболее выигрышно. А поскольку наша про-
грамма обновится новейшими дополнениями ко второй половине лета, то присутствие 
в сетях мы планируем начать в тоже время.

Ирина Николаева, директор Кемеровского государственного цирка:
– Я, можно сказать, ими вообще не пользуюсь. У меня подруга в Испании, прислала 

мне запрос, вот я и зарегистрировалась в Facebook. Но сейчас мы с ней по Skype да в 
Mail общаемся.

Используете ли Вы социальные сети? 
Если да, то для каких целей? 

Но и в первом и во втором случае 
это никак не привязано к конкрет-
ному пользователю, его возрасту, 
полу, месту жительства, наконец об-
разованию, указанному на профиле. 

Поиск людей и лиц не только 
физических, по крайней мере, 
применительно к Кузбассу пока-
зывает, что подавляющая часть 
тех компаний и предприятий, что, 
как говорится, определяют лицо 
современной экономики региона в 
социальных сетях представлены 
очень скупо. Наберите, сочетание 
«ОАО «название» Кемерово» и 
получите в лучшем случае присут-
ствие нескольких десятков или со-
тен (при реально тысячах занятых 
в указанном ОАО) пользователей. 
Причём присутствуют в сетях 
они, естественно, как физические 
лица, граждане, но никак не пред-
ставители какого-то бизнеса. Это 
одинаково относится и к простым 
исполнителям, и к тем, кто прини-
мает решения в компаниях. 

Это не значит, что в социальных 
сетях нет того, что нужно бизне-
су. Там есть люди, потребители, 
а значит, туда идут и будут идти 
бизнес-структуры. Для начала с 
маркетинговыми целями.  

Присутствие 
и лояльность
Пока опрошенные «А-П» пред-

ставители бизнеса (см. также блиц-
опрос) предпочитают говорить об 

использовании соцсетей в качестве 
ещё одной маркетинговой комму-
никации. Леонид Игнат, директор 
по информационной политике и 
связям с общественностью Альфа-
Банка прямо призывает не путать 
социальные сети и рекламные 
площадки, поскольку «социаль-
ная сеть – это очень удобный и 
эффективный для многих людей 
способ получения дополнительной 
информации о банке, и худшее, 
что компании могу сделать с со-
циальными сетями, это начать 
размещать на них рекламные ма-
териалы». 

Похожую позицию занимает 
кемеровская компания быстрого 
питания «Подорожник». Её пред-
ставитель Вадим Горяев говорит, 
что сейчас она представлена в 
соцсетях тремя официальными 
группами в ВКонтакте. В группы 
бренда в Новосибирске, Новокуз-
нецке и Кемерово входит более 
7500 участников, причём, группы 
стали образовываться стихийно в 
2009 году, а планомерная работа 
ВКонтакте началась середине 2010 
года. Компания использует свое 
присутствие в соцсети как ещё 
один коммуникационный канал 
с тремя функциями – получение 
мнений внешней аудитории о брен-
де, распространение информации 
о компании, и  прямое общение 
бренда,  персонифицированного в 
сотрудниках, ведущих от его лица 
повседневный диалог с участника-

ми групп. Сюда ещё добавляется 
проведение конкурсов на темы так 
или иначе связанных с брендом.

Вадим Горяев также отмечает, 
что «прямой рекламный посыл на 
данный момент никого не инте-
ресует, более того, раздражает», 
ведь в соцсетях в любой момент 
любой человек может покинуть 
группу уйти от излишне навязчи-
вого общения.

Ок с а н а  Л и п о в а я ,  д и р е к -
тор департамента маркетинга  
РОСГОССТРАХ  БАНКА, от-
мечает, что с помощью социальных 
сетей РОСГОССТРАХ  БАНК по-
мимо повышения узнаваемости 
бренда и поддержания образа 
максимально открытой компании 
проводит мониторинг потенци-
альных клиентов, «проводить 
таргетирование целевой ауди-
тории, повышает посещаемость 
сайта, поддерживает события и 
получает обратную связь в режи-
ме реального времени по различ-
ным банковским инициативам, 
не обязательно продуктовым». 
По её оценке, социальные сети 
– это масштабная площадка, не 
имеющая аналогов с точки зре-
ния вовлечения целевой ауди-
тории, уникальный маркетинго-
вый медиаканал, позволяющий 
напрямую взаимодействовать 
с текущими и потенциальными 
клиентами, создавать «друже-
ский контакт», имеющий очень 
высокий уровень доверия. 

При этом общение бизнеса с 
помощью социальных сетей не 
заменяет обычные контакты. По 
данным Леонида Игната, Альфа-
Банк открыл официальные пред-
ставительства на основных со-
циальных интернет-площадках в 
начале 2011 года, сделав этот канал 
прямым способом коммуникации с 
аудиторией. В среднем в последние 
месяцы на социальные площадки с 
вопросами и комментариями в банк 
обращаются около 1500 человек 
ежемесячно. Однако, обращений, 
поступающих через обычную об-
ратную связь банка намного боль-
ше, т. к. ежедневные аудитории 
присутствия банка в соцсетях и 
официального сайта различаются 

в сотни раз. В частности, через 
сайт в банк поступает в среднем 
до 400 обращений в день. Оксана 
Липовая говорит, что конечно, 
можно использовать в качестве 
критериев оценки эффективно-
сти корпоративной страницы в 
соцсетях объем аудитории, ее ак-
тивность (количество дискуссий, 
комментариев и рекомендаций), 
качество подписчиков и друзей, но 
это всё это в большей степени ста-
тистические оценки. Главный же 
результат, который дает, исполь-
зование социальных медиа – это 
«создание дружеского контакта, 
понимание поведения  целевой ау-
дитории, чем она  живет и дышит». 
По мнению Леонида Игната, при-

сутствие Альфа-Банка в соцсетях 
в социальных сетях – «это ещё 
одна площадка наряду с тради-
ционными». И это присутствие 
«позволило нескольким десяткам 
тысяч человек получить «новый 
способ более комфортного для них 
общения с банком».

Вадим Горяев говорит, что 
«Подорожник» также «не ставит 
задачу оценки работы в соцсетях 
в процентах увеличения выручки 
или количества штук проданной 
продукции. На наш взгляд это 
бессмысленно». От присутствия 
в соцсетях компания хочет полу-
чить другое  «постоянный диалог 
с внешней аудиторией, реагиро-
вание на её запросы и пожелания, 

прозрачность и понятность бренда, 
без чего он сегодня не сможет жить 
и успешно развиваться. 

Но есть и компании, которые бы 
хотели использовать соцсети для 
прямых продаж. Мария Решто, 
гендиректор «ООО «Маркетинго-
вый центр «АС-Маркетинг», гово-
рит, что компания сегодня  пред-
ставлена в самых востребованных 
соцсетях в России, появившись в 
них впервые в декабре 2009 года, 
и начав «настоящую работу» в 
них с осени 2011 года. При этом 
главная цель этого присутствия 
– продажи собственных услуг. 
Она поясняет, что речь идет не о 
продажах как таковых, а об уве-
личении информационного поля 

вокруг конкретного продукта или 
услуги. И в этом случае соцсеть 
выступает одним из инструментов 
такого взаимодействия с потенци-
альными и реальными клиентами. 
Впрочем, Мария Решто признаёт, 
«это не значит, что если бы нас не 
было в социальных сетях, у нас бы 
закончились заказы». 

Очевидно, что и до продаж 
через соцсети руки тоже скоро 
дойдут у каких-то компаний, в 
том числе, и кузбасских, хотя пока 
социальные медиа справедливо 
рассматриваются в первую оче-
редь как дополнительный канал 
коммуникации с потребителями. 

Александра Фомина
Егор Николаев

Сетевая жизнь, бизнес в сетях
Продолжение. Начало на стр. 3

спонсор рубрики
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– Анна, а кем Вы хотели стать 
в детстве?

– В детстве я проявляла хро-
нический интерес сразу ко многим 
направлениям: в школе была акти-
висткой, училась на пятёрки, посе-
щала музыкальную школу, живой 
уголок, сочиняла стихи, играла в 
школьной рок-группе на синте-
заторе, участвовала в различных 
соревнованиях  и олимпиадах и 
даже ходила в воскресную школу, 
хотя родители этого не одобряли. 
Моё развитие было спонтанным 
и стихийным. В различные пери-
оды я хотела быть фармацевтом, 
инженером, врачом, биологом, ге-
нетиком, психологом, философом, 
журналистом, режиссёром, писа-
телем, поэтом и т.д. Моей главное 
проблемой было то, что я не могла 
определиться, кем хочу быть, она 
преследовала меня также все сту-
денческие годы. Я проходила раз-
ные тесты на профориентацию, но 
они  мне не помогали, показывая, 
что я человек универсального типа. 
В школе предметы мне давались 
легко в равной степени. Мы с од-
ним моим другом даже мечтали 
поступать в Питер на космонав-
тов, но родители не разрешали. В 
конечном итоге я пошла учиться 
на экономиста. У меня  тогда уже 
были некоторые предпринима-
тельские идеи, поэтому я выбрала 
управленческую специальность.  

– Когда у Вас появился интерес 
к предпринимательской деятель-
ности? И в чём это проявлялось?

– Интерес появился ещё в 
школьные годы. Сначала я мечта-
ла открыть свой психологический 
центр, потом хотела быть органи-
затором музыкальных концертов. 
Но наиболее ярко мой интерес к 
предпринимательству проявился 
на 3-ем курсе университета, когда 
я с двумя одногруппниками снача-
ла участвовали в конкурсе бизнес-
идей, где мы стали лидерами по по-
току, а потом на предмете «Плани-
рование на предприятии» писали 
бизнес-план первого кемеровского 
рок-клуба «Рок-инкубатор». Это 
идея пришла мне в голову после 
посещения подобных заведений 
в других городах Сибири, именно 
так я позже назвала свой магазин. 
Наш преподаватель, финансовый 

директор КЭМЗа, отметил наш 
проект как один из лучших.

– Прежде чем стать предпри-
нимателем, Вы где-то работали 
или твёрдо знали, что начинать 
нужно именно с собственного 
бизнеса?

– Конечно, работала. Первая 
работа у меня появилась ещё в 
восьмом классе. Мы с классом 
занимались озеленением терри-
торий. После этого я каждое лето 
куда-то устраивалась (работала 
уборщицей, фасовщицей и опера-
тором ПК). В этом не было особой 
финансовой необходимости, мною 
двигало осознание ценности прак-
тического опыта. Уже в студенче-
ские годы я работала в маркетин-
ге, дизайне, розничной и оптовой 
торговле, в аудиторской фирме. 
Из-за работы я слыла злостным 
прогульщиком в университете, но 
учиться мне нравилось, поэтому 
в конце семестра я отрабатывала 
пропуски и сдавала экзамены на 
пятёрки. Особенно стоит отметить 
мою стажировку в консалтинговой 
фирме – здесь я впервые остро по-
чувствовала, что нашла «то самое, 
своё». Мой отчёт по результатам 
маркетингового исследования 
очень понравился директору, и 
он обещал меня взять после 5-ого 
курса на работу, но грянул кризис, 
и они сменили вид деятельности на 
похоронное агентство. После окон-
чания университета мне удалось 
устроиться финансистом в стро-
ительную фирму: коллектив был 
хороший, имелись перспективы, но 
работа была невыносимо скучная, 
поэтому «отмотав» полтора года 
для стажа, я ушла.

– Но как Вам в голову пришла 
идея открыть свой бизнес?

– Это долгая история. Когда 
я решила, что не могу больше 
работать по найму, мне хотелось 
создать что-то своё, но я не знала 
что именно. Я начала перебирать 
всевозможные идеи. В первую 
очередь, я рассматривала идеи, 
которые не требуют больших вло-
жений, потому что я не сторонник 
того, чтобы набирать «под завяз-
ку» кредитов. Мой одногруппник 
Илья, с которым я когда-то про-
ходила стажировку в консалтин-

говой фирме его брата, предлагал 
создать нечто подобное. Я посо-
ветовалась со знающими в этой 
сфере людьми и решила, что это 
не лучший вариант для выпуск-
ников вуза (требовалось много 
специфических знаний).  Потом 
мы с мужем решили организовать 
компанию по IT- аутсорсингу. Он 
консультировал специалистов, а я 
выполняла все организационные 
функции. Средний штат составлял 
5-7 человек, наши специалисты 
обслуживали компьютеры физи-
ческих лиц и организаций, однако 
рынок ИТ-обслуживания в городе 
оказался сферой, где спрос с пред-
ложением не встречается вообще 
Граждане не готовы были платить 
высокую цену за лицензионное 
ПО, а мы не готовы были нести 
риски установки пиратских про-
грамм. Тогда я впервые осознала, 
что отсутствие в секторе успешных 
организаций является первым сиг-
налом того, что там нет денег. Че-
рез полгода мы закрылись. Потом 
я пошла на курсы «Бизнес-фреш», 
где познакомилась со многими на-
чинающими предпринимателями. 
Далее, я обратилась за субсидией 
от центра занятости – получить её 
оказалось совсем непросто. Даже 
с моим опытом написания бизнес-
планов я обивала порог кабинетов 
полтора месяца, пока не приняли 
мою идею по интернет-продаже 
музыкальных инструментов. Бла-
годаря моему мужу-программисту, 
я, не вложив не копейки, начала 
заниматься дизайном и наполне-
нием своего сайта (для сравнения 
создание подобного сайта стоит от 
50 тыс. рублей). Выбирать модели, 
пользующиеся спросом, мне по-
могал мой учитель электрогитары, 
достаточно известный в городе 
певец и музыкант Олег Мишулин. 

– Почему именно интернет-
магазин?

– Во-первых, я изначально ис-
ходила из того, что это дешевле. 
Не нужно арендовать огромные 
площади, достаточно маленького 
помещения для склада. Во-вторых, 
обслуживание интернет-магазина 
требует гораздо меньше времени, 
что позволяет также  мне учиться 
в аспирантуре и заниматься пре-
подавательской деятельностью 
в КемГУ. И в третьих, многие из 
тех моделей, которые мы можем 
привезти из-за границы, нельзя 
купить в Кемерове, а некоторых 
нет даже в России в целом. Мы 
изначально решили позициониро-
ваться на дорогих инструментах, 
редких моделях. Купить дешёвый 
инструмент китайского производ-
ства в нашем городе – не проблема. 
Проблема – купить качественный 
инструмент, решением которой мы 
и занимаемся. 

– Какова схема, по которой вы 
заказываете и доставляете товар 
клиенту? 

– Сначала между мной и клиен-
том идут переговоры, как правило, 
в виде переписки, в которой мы 
выясняем, можем ли мы доставить 
запрашиваемый инструмент, усло-
вия оплаты и доставки и т.д. Затем 
мы заключаем договор, и клиент 
ждёт около месяца (средний срок 
доставки из США), в случае заказа 
от российских поставщиков сроки 
значительно меньше. Предоплата 
составляет от 30%, а при получении 

заказа клиент отдаёт оставшуюся 
сумму. В случае брака мы возвра-
щаем 100% стоимости. В случае 
необоснованного отказа от товара, 
клиент возмещает нам 10-30% сто-
имости, куда входят транспортные 
расходы, комиссия за «заморажи-
вание» наших денежных средств.

– У Вас был хоть один такой 
случай?

– Пока не было, слава богу.

– Я знаю, что Вы не принима-
ете заказ, если инструмент стоит 
менее 10 тысяч рублей. Это не 
такая уж маленькая сумма для 
современного покупателя. Поче-
му вы установили именно такой 
ценовой порог?

– На самом деле, это услов-
ный порог. Мы можем привезти 
инструмент и за меньшую сумму, 
но тогда покупателю будет это не 
выгодно. Например, чтобы при-
везти гитару, нужно заплатить 3-6 
тысяч по весу, независимо от цены. 
Если гитара  стоит 500 рублей, то 
мы возьмем с клиента 5500, а если 
она стоит 50 тысяч, то возьмем 55 
тысяч. Во втором случае относи-
тельная цена товара уменьшается. 
Поэтому и нам и покупателям вы-
годнее работать с более дорогими 
товарами.

– К Вам в основном обращают-
ся клиенты из Кемерова или из 
других городов тоже?

– Согласно анализу посещений 
сайта наиболее активно нашими 
товарами интересуется две обла-
сти: Кемеровская и Московская. В 
центральной части России на наши 
товары обнаруживается больший 
спрос, чем в Кузбассе, к сожале-
нию, ввиду промышленной спец-
ифики региона. К нам обращались 
клиенты из Ярославля, Украины, 
по Сибири. Мне очень горько ви-
деть слабое развитие культуры в 
нашем городе, музыканты сидят 
по подвалам, предпочитают вы-
ступать и записываться в других, 
«более продвинутых» регионах. У 
нас всего пять музыкальных мага-
зинов, слабый спрос на инструмен-
ты. Очень надеюсь, что в будущем 
ситуация изменится, и я готова 
приложить к этому усилия.

– При реализации идеи «Рок-
инкубатора», у Вас обнаружились 
какие-либо проблемы? И сколько 
времени заняла реализация идеи?

- Главная трудность была свя-
зана с планированием ассортимен-
та и наполнением контента сайта. 
Когда у тебя есть только идея, всё 
кажется гораздо проще, чем когда 
ты начинаешь её реализовать. Я 
думала, что мне хватит 2-х недель, 
чтобы наполнить сайт, а оказа-
лось, что это дело заняло полтора 
месяца непрерывной работы и не 
заканчивается до сих пор. Я счи-
тала, что имею достаточно знаний 
о музыкальных инструментах, 
однако, мне пришлось долго зани-
маться изучением и систематиза-
цией современных музыкальных 
инструментов, анализом сайтов 
зарубежных магазинов, чтением 
специализированной литературы, 
консультациями у опытных музы-
кантов.  Теперь я поняла, почему 
у хороших сайтов штат в десятки 
человек для поддержания ассор-
тимента. Но самые большие про-
блемы были с поиском помещения. 

Я обколесила весь город, прошту-
дировала интернет, обращалась в 
центры поддержки, долго пыта-
лась получить помещение на аук-
ционах КУМИ, терроризировала 
знакомых. В итоге найти помеще-
ние помогла мне Энгель Светлана 
Леонидовна, директор городского 
бизнес-инкубатора. Только тогда 
я поняла, что поддержка малого 
бизнеса со стороны власти дей-
ствительно существует. 

– В будущем Вы планируете 
заниматься именно этой деятель-
ностью?

– Сфера культуры и искусства, 
а также религия, оккультизм и все 
другие проявления духовной жиз-
ни притягивали меня ещё с детства. 
Неспроста я окончила музыкаль-
ную школу, носила стихи в центр 
литераторов Кузбасса, до сих пор 
являюсь представителем малочис-
ленных субкультур, в частности 
любителей рок-музыки. Конечно, 
я буду стремиться развивать своё 
дело именно в этом направлении. 
Меня туда тянет. Особенно инте-
ресно живое общение с музыкан-
тами – это очень неординарные 
личности. К тому же, мне приятно 
ощущать свою причастность к раз-
витию культуры и искусства у нас 
в городе, регионе, стране. Я считаю 
это своим маленьким вкладом.

– Как Вы считаете, любой 
человек может стать предпри-
нимателем?

– Это сложный вопрос. Теоре-
тически – да, если сильно хотеть. 
Предприниматель – это особенный 
тип личности – это, как правило, не 
отличник, а человек, ищущий свой 
путь и живущий вне системы. Тот, 
кто не боится быть непохожим на 
других и гордится этим, иногда это 
изгои общества, «белые вороны». 
Я по совместительству препода-
ватель и в студенческих группах 
всегда вижу этих людей, они за-
частую не всегда заметны, те, кто 
больше молчит. 

– А почему, по Вашему мнению, 
одни предприниматели добивают-
ся успеха, а другие нет?

– Здесь важны личная моти-
вация, пробивная сила и особенно 
терпение, потому что порой при-
ходится долго вкладывать в дело, 
не имея никакой гарантии, что из 
этого вообще что-нибудь полу-
чится. Проектов, выстреливающих 
сразу, даже среди моих знакомых 
я не знаю – это как длинный путь 
по лезвию ножа без подстраховки. 
Мне кажется, к предприниматель-
ству нельзя относиться серьёзно, 
иначе рискуешь очень быстро до-
вести себя до нервного истощения. 
Усугубляют ситуацию постоянные 
расспросы знакомых, большинство 
из которых считают своим долгом 
перечислить двадцать причин, 
почему ничего не выйдет. Совсем 
неразумно ставить «всё на кон», 
брать миллионные кредиты, хотя 
для некоторых экстрималов – это 
единственная возможность до-
биться цели. Единственно верный 
путь, на мой взгляд, относиться 
к бизнесу несерьёзно, играючи, 
как к хобби. Поэтому очень важно, 
чтобы идея бизнеса приносила Вам 
истинное удовольствие. 

Подготовила 
Виктория Мордвинова
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круг чтения Собака Баскервилей 
и подземный ужас

 Среди ее источников исследователи упоминают легенды о призрачных псах, которых немало ходило в граф-
ствах Норфолк и Девоншир. Кроме адской собаки, пугающий антураж повести создают мрачный Баскервиль-
холл, зыбучая Гримпенская трясина и развалины поселка древних рудокопов посреди нее. 

Отметим, что в холмсовском цикле немало упоминаний о горняках. Скажем, «Долина страха» изображает 
долину Вермисса в Аппалачских горах в США. Политическую власть в долине захватила масонская ложа, 
переродившаяся в мафиозное сообщество. Его промысел – рэкет, держащий население угольных городков 
под спудом кромешного ужаса. В рассказах о Холмсе мелькают также серебряные рудники в Неваде, меловые 
карьеры в Хоршэме, разработки сукновальной глины, «рудники в Ланкашире и Уэльсе», древние разработ-
ки олова, артезианские колодцы, «рудники в Канзасе», оловянные рудники в Редруте, а золотые прииски и 
рудники упоминаются несколько десятков раз. Среди объектов животного мира мы обнаружим еще парочку 
ужасных псов, несколько змей, несколько лошадей, а также гуся с драгоценной начинкою и ритуально сожжен-
ные кости белого петуха и черного козла. Отметим, что вся эта фауна фигурирует и в горняцком фольклоре 
и сказаниях о подземных царствах. Если говорить о собаках, достаточно упомянуть греческого трехглавого 
Кербера, сторожащего вход в Аид, и ужасных псов подземной колдуньи Гекаты. Но можно вспомнить и псов 
тибетских рудокопов, которые служили вьючными животными. 

Словесность о подземных ужасах существует со времен египетской «Книги мертвых» и античных мистерий, 
участники которых добивались преодоления страха смерти путем нисхождения в подземные глубины. Другие 
важные источники – иудейская апокалиптика, сочинения гностиков и буддистов, китайская фантастика вроде 
«Путешествия на Запад», фольклор кельтов и германцев и, конечно, «Ад» Данте. А в Новое время особенно 
выделяется английская традиция, в лоне которой родился готический роман. С тех пор инициативу пытались 
перехватить французы (Нерваль, Гюисманс, «Отверженные» Гюго), австрийцы (Кафка, Мюзиль и особенно 
Майринк), американцы (от Говарда Лавкрафта до Стивена Кинга). Но англичане первенство не отдали никому. 
С одной стороны, Льюис Кэрролл задал традицию сказочной фантастики (Алиса попадает в волшебную страну, 
провалившись в глубокий колодец). С другой стороны, здесь первыми догадались скрестить литературу ужасов 
с индустриальным антуражем. Получилась «Машина времени» Уэллса: герой попадает в будущее и узнает, 
что человечество разделилось на два вида: элоев, хрупких аристократов, которые живут в роскошных садах 
в совершенной праздности и питаются плодами деревьев, – и морлоков, живущих под землей пролетариев, 
которые в безлунные ночи вылезают из своей преисподней и питаются нежными элоками1. 

Что из этого получилось на советской почве, рассматривает Дмитрий Галковский:
«Возьмите западный фильм ужасов… и вы увидите, что, как правило, действие там происходит на метал-

лургических заводах, в шахтах, подвалах, на стройках. То два супермена дерутся на мечах где-то в подзем-
ном гараже, круша вокруг машины и стены. То медленно опускают в доменную печь негодяя, и он корчится, 
обдаваемый адским пламенем. Или обнаженная женщина бежит по пустому шипящему и ухающему цеху, а 
за ней – поросший чешуей монстр с отвратительными крючьями. Действительно, может ли быть более сооб-
разный фон для порносадистского действия, чем античеловеческие пейзажи литейных корпусов и циклопи-
ческих карьеров? Но в СССР на фоне тех же декораций развертывается действие официальных агиток или 
сентиментальнейших утренников. Перепачканные мазутом мужики и бабы рассуждают о прелестях досрочного 
перевыполнения плана или о радостях семейной жизни… Советское кино – это фильм ужасов без ужаса, фильм 
садомазохистский, но абсолютно бесполый, без секса. Конечно, такие фильмы и способны в максимальной сте-
пени подавлять психику… Заставьте насильно посмотреть порнографический фильм. Это травма. А заставьте 
посмотреть порнографический фильм без порнографии. Вот два часа будут показывать разбросанные лифчики 
и трусы и говорить, что Ленин умеет летать. И заставляют 200 миллионов человек, заставляют десятилетия». 
Думаю, каждый, заставший советскую эпоху, ощущал, что живет не в фильме ужасов, а в драме абсурда.

Хочется процитировать также отрывок из Кати Метелицы. «Мой ночной кошмар даже пересказывать 
стыдно; я как Александра Епанчина у Достоевского – она видела настолько невинные сны, что даже ее ма-
менька говорила «тьфу, право, как не интересно» и считала за это Александру коровой. Мне часто снится, что 
я в какой-то комнате без окон и дверей, типа землянки, совершенно одна, и мне нужно оттуда выбраться. Но 
там есть единственный вылаз, он высоко-высоко под потолком и такой узкий, что я в нем обязательно застря-
ну… Любой фрейдист, конечно, будет толковать этот сон как память о родовой травме или что-то в этом роде. 
Но я боюсь, что все гораздо глупее. Потому что в моей землянке есть обстановка – по-викториански уютная, 
почти игрушечная, с узорчатыми обоями, с нарядной мебелью, с картинами в рамочках, и я совершенно уве-
рена, что этот кошмар навеян не чем иным, как иллюстрациями художника Диодорова к книжке «Винни-Пух 
и все-все-все», которую мы читаем на ночь с моим младшим сыном; то есть мой кошмар – всего-навсего нора 
Кролика, в которой однажды застрял Винни-Пух, когда объелся и растолстел. Но это не мешает мне каждый 
раз просыпаться в холодном поту». Любой фрейдист, разумеется, скажет, что одно другому не мешает: сон 
может быть спровоцирован чтением на ночь, но перинатальные переживания тоже никуда не денутся, они, 
как хемингуэев праздник, всегда с тобой. Где-то в недрах абсурдного нонсенса непременно содержится кош-
марный ужас; поэтому и смешно.

У Александра Гениса глубины подсознания тоже совпадают с земными недрами самым простодушным об-
разом. «Путешествиям в подсознание меня научил лама Намкхай Норбу, вернее – его бруклинский ученик, 
психиатр Ник Леви… Доктор начал сеанс, уложив нас на узорчатые подушки. Потом он велел закрыть глаза 
и спускаться по воображаемым ступенькам, пока не начнется вымышленный лес. По нему следовало дойти 
до миражной речки, перебраться на другую сторону, залезть в несуществующую пещеру, чтобы найти в ней 
призрачный дар судьбы. Брезгливо проделав требуемое, я с удивлением обнаружил в пещере большой кусок 
угля. Он оттягивал даже воображаемые руки. «Антрацит, мудила», – добродушно подсказало подсознание, и 
я тут же вспомнил одноименный город в Донбассе. По случаю выходного все его жители гуляли в воскресных 
костюмах: бумажных тапочках и пиджаках, сшитых из черного сатина, что шел на трусы, называвшиеся 
«семейные». Выгодный наряд из магазина похоронных принадлежностей не предназначался к долгой носке, 
но город был небольшим, и ходить по нему, в общем-то, было некуда. Пропустив мой мемуар сквозь жернова 
гештальт-психологии и сито ночной йоги, Леви сказал, что уголь символизирует талант, который может раз-
гореться под его руководством. Но я решил сэкономить, обойдясь без посторонней помощи».

Напоследок упомянем о Фобосе и Деймосе, то есть Страхе и Ужасе. В греческом мифе это сыновья бога 
войны Ареса, в астрономии – спутники планеты Марс. Между тем исследователи уверяют, что впервые эти 
образы встречаются в Чатал-Гююке – поселке древних металлургов в Малой Азии. Именно в этих местах в 
VII тысячелетии до н. э. впервые начали планомерную добычу руды и выплавку металлов. Вот с каких пор 
связаны ужасы и горняки.

Юрий Юдин
1Эти же мотивы развивал фильм Фрица Ланга «Метрополис», который считается вершиной немецкого экспрессионизма: дей-

ствие разворачивается в будущем, огромный город разделен на две части: в верхней обитает правящий класс, нижняя представляет 
собою  промышленную преисподнюю, место обитания рабочих – придатков огромных машин.

Исполнилось 110 лет повести Артура Конан Дойла «Собака Баскервилей».

Украденный 
и возвращенный 

шедевр
Музеи грабят и будут 

продолжать обворовывать. 
Слишком велик соблазн, 

слаба охрана и за один 
раз можно умыкнуть на 

миллионы долларов. Об 
этом пишет американский 

журналист Эдвард Долник в 
документальном детективе 

«Похищенный шедевр, или 
В поисках «Крика».

«Крик» – гениальная картина 
кисти норвежского художника 
Эдварда Мунка, украденная в 1994 
году из Национальной галереи в 
Осло. Легендарный детектив Скот-
ланд-Ярда Чарльз Хилл занима-
ется поисками шедевра и, в конце 
концов, находит полотно.

По ходу повествования расска-
зывается о возвращении Хиллом в 
музеи в течение 20 лет розыскной 
работы произведений Гойи, Лука-
са Кранаха Старшего, Вермеера, 
Тициана и многих других мастеров 
живописи, всего на 100 с лишним 
миллионов долларов. 

Вообще же из десяти украден-
ных шедевров девять исчезают 
навсегда. Крадут много и часто: 
годовой оборот черного рынка 
предметов искусства составляет 
4-6 млрд американских долларов: 
третье место после торговли нар-
котиками и оружием. Среди укра-
денных числятся более 550 работ 
Пабло Пикассо, 43 – Ван Гога, 74 
– Рембрандта, 209 – Ренуара.

14 февраля 1994 года Хиллу по-
звонили в Лондон из национальной 
галереи Норвегии – украли шедевр 
Мунка. Картину умыкнули за 57 

секунд, приставив лестницу к 
окну. Её стоимость на то время – 72 
миллиона долларов. На место похи-
щенной работы в музее поместили 
репродукцию, под которой от руки 
подписали: «Украдена!»

Эдвард Мунк при жизни, как 
это часто случается с революци-
онерами в искусстве, осмеивался 
и был не понят. Он изображал не 
внешность, а человеческую сущ-
ность – чувства, душу, печаль, 
радость, страх. Этот художник 
был психологом с кистью в ру-
ках. Фрейд произвел революцию 
в психологии, австрийский врач 
стал картографом человеческой 
сущности, Мунк – иллюстратором 
души человека. Любимые темы в 

Окончание на стр. 8

Анна Мухачёва: 
«Предприниматель – это особенный тип личности»

Как заработать в Интернете? Этот вопрос волнует многих, которые наслышаны о баснословных 
доходах известных ИТ-компаний, причём Интернет-бизнес, по мнению большинства не требует 

никаких инвестиций – было бы желание, да ясная голова. Так ли это, «Авант-ПАРТНЕР» попытался 
выяснить у Анны МУХАЧЕВОЙ – молодого предпринимателя, зарабатывающего во всемирной сети.
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творчестве Мунка: секс, смерть, безумие. 
Его «Крик» потрясает, причиняя страда-
ние почти физическое. 

У художника, конечно, скажем мягко, 
были проблемы с головой. Он, когда не ра-
боталось, мог взять кнут и бить им холст, 
уверяя, что «наказание закалит характер 
будущей картины». Считал свои работы 
живыми, враждующими с холстами дру-
гих мастеров, называл картины детьми. 
Мог оставить полотно на солнце выгорать 
годами, наступить на изображение, по-
ставить на него горячую кастрюлю. 

Детектив Хилл изучал все эти следы 
«наказаний», чтобы мошенники и бан-
диты не раскрыли его в образе коллек-
ционера или сотрудника американского 
музея Гетти, собиравшегося выкупить 
«Крик». А ещё ведь могли всучить под-
делку, что однажды в самом первом его 
деле с ним и произошло. 

Картины крадут ещё и потому, что 
наказание за это преступление в странах 
Запада слишком незначительно. Так что 
риск оправдан – можно враз разбогатеть, 
цены на шедевры заоблачные. Жестокие, 
беспринципные воры и грабители летят 
на дорогие картины как мухи на мед. 

В книге приводится нехорошая ста-
тистика и по России, в которой действует 
около 40 организованных преступных 
группировок специализирующихся на 
похищениях предметов искусства. Россий-
ские таможенники останавливали вывоз из 
страны русских икон, других произведе-
ний искусства целыми вагонами. 

Кстати, побывавшие в руках преступ-
ников и возвращенные полотна получают 
своеобразный знак качества – стоимость 
их быстро растет.

Долник подробно описывает все этапы 
переговоров замаскированного детектива с 
ворами, все нюансы этой опасной для жиз-
ни работы. Параллельно рассказывается о 
других знаменитых ограблениях, в числе 
которых и кража из Лувра самой знамени-
той на сегодняшний день картины «Монна 
Лиза» Леонардо да Винчи. 

Иногда у автора вдруг в сюжет впры-
гивает Эдуард Хоппер – малоизвест-
ный у нас в стране, но талантливый 

заокеанский художник. А то Грант Вуд 
с «Американской готикой» отметится в 
документальном повествовании, или ещё 
кто из почти незнаемых нашей россий-
ской публикой. Кому любопытно, можно 
спросить Интернет, он ответит. Не очень 
хочется знать, жми по тексту далее к 
счастливой развязке.     

Недолго музыка играла для похити-
телей, в результате усилий Хилла уже 
7 мая 1994 года «Крик» вернули музею. 
Преступники получили по традиции не-
большие сроки, некоторым удалось во-
обще выкрутиться.

…Через 10 лет, 22 сентября 2004 
года, в воскресный день двое воору-
женных людей в черных масках и 
перчатках ворвались в Музей Мунка 
в столице Норвегии, находящийся не-
далеко от Национальной галереи, по-
ложили посетителей лицом вниз, при-
ставили пистолет к голове безоружного 
охранника, сорвали со стены авторский 
вариант «Крика» и «Мадонну» того же 
художника и были таковы. 

О том, что картина была возвращена 
в августе 2006 года, можно узнать из 
совсем другой прекрасно иллюстриро-
ванной альбомного формата книги Сай-
мона Хоупта «Коллекция украденных 
шедевров», также имеющейся в моей 
библиотеке. Но это, как говорит один из 
популярных телеведущих, «уже совсем 
другая история».

И совсем под занавес. Когда материал 
готовился для публикации, из Италии 
пришла радостная весть. Там в 1971 году 
были похищены 42 шедевра живописи, 
среди которых полотна Пуссена, Рубен-
са, Ван Дейка, Эль Греко и других. Все 
усилия полиции оказались пустыми. И 
вот через сорок лет четыре работы из 
украденных выставлены на аукцион. Ка-
рабинеры воспользовались этим следом 
в полной мере: на квартире и особняке 
в предместье Рима были обнаружены и 
изъяты 37 шедевров. Полицейским пред-
стоит раскрутить упавшую с неба инфор-
мацию, найти следы банды, выяснить 
судьбу ещё пяти картин, о пребывании 
которых пока ничего не известно.   

Валерий Плющев   

«Шоколадным» предпринимателям  
«Шоколадные» условия

Банк «Левобережный» расширил круг заемщиков, которые могут 
воспользоваться кредитной программой «Шоколад для бизнеса».

Кредитный продукт «Шоколад 
для бизнеса» был внедрен в на-
чале февраля текущего года. За 
два месяца данным предложением 
смогли воспользоваться десятки 
предпринимателей. Основным ус-
ловием кредитования по данной 
программе является наличие по-
ложительной кредитной истории.  
При этом «шоколадные» процент-
ные ставки, отсутствие комиссий и 
скорость рассмотрения кредитной 
заявки – это те три «кита» продук-
та, за которые его полюбили. 

Для расширения круга потен-
циальных заемщиков банк снизил 
требования по минимально воз-
можной положительной кредит-
ной истории в сторонних банках 
до 12 месяцев. 

 Для клиентов с положитель-
ной кредитной историей не менее 
12 месяцев действуют ставки 
13-15 % годовых. Для клиентов с 
кредитной историей не менее 24 
месяцев ставки – 12-14 % годовых. 
Процентная ставка зависит от 
суммы кредита. Лимит по данно-

му продукту от 1 млн. руб.  до 20 
млн. руб.  

Каждому счастливому обла-
дателю «шоколадных» условий – 
сладкий подарок.

Новый кредитный продукт 
«Шоколад для бизнеса» действует 
только до 1 октября 2012 года. То-
ропитесь развивать свой бизнес на 
«шоколадных» условиях! 

Более подробную информацию 
можно получить в любом офисе 
банка.

Украденный 
и возвращенный 

шедевр
Окончание. Начало на стр. 7


