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«Лето в Кремле» объединит 
лучшие музыкальные программы 
творческих коллективов Вологод-
ской областной государственной 
филармонии им. В. А. Гаврилина. 
В «Карусели мелодий» зрителей 
закружит ансамбль «Гостья», подарив 
атмосферу праздника. ВИА Владимира 
Преображенского «Синяя птица» своей 
программой «Белый теплоход» вновь 
напомнит любимые многими хиты 
70—80‑х годов ХХ века. А Мужской 
камерный хор под управлением Аль‑
берта Мишина представит программу 
«Все песни для любимых». Свой совмест‑
ный концерт в Консисторском дворике 
готовят вокальный ансамбль «Гран‑при» 
и шоу‑группа «Федорино горе». Также 
в рамках проекта «Лето в Кремле» 
творческие программы представят 
Концертный оркестр духовых инстру‑
ментов г. Вологды «Классик‑модерн 
бэнд», Камерный оркестр филармонии 
под управлением Александра Лоску‑
това и Губернаторский оркестр русских 
народных инструментов п / у Галины 
Перевозниковой.

Ансамбль песни и танца 

«РУССКИЙ СЕВЕР»
9 июня

Молодежный оркестр 
национальных инструментов 

«ТЕРЕМА»
11 июня

Государственный ансамбль песни и танца 
Республики Коми 

им. Виктора Морозова 
«Асъя Кыа» («Утренняя заря»)

«Многоцветье Севера»
26 июня



В Консисторском дво-
рике Вологодского Кремля 
все лето вновь будет звучать 
музыка — 9 июня стартует VIII 
театрально-концертный сезон 
«Лето в Кремле». Этот проект 
существует с 2002 года, он стал 
неотъемлемой частью культурной 
жизни областной столицы. Он был 
задуман, чтобы дать возможность 
вологжанам, которые проводят 
лето в городе, летним вечером 
послушать музыку, посмотреть 
спектакли, которые не удалось 
посетить в активный театрально‑
концертный сезон.

По традиции в Консисторском 
дворике выступают не только 
вологодские артисты, но и гости 
из других городов. Проект гото‑
вит поклонникам музыки, театра 
и балета интересные встречи.

Хор Государственного 
академического 

Мариинского театра
21 июля

Оркестр джазовой музыки 
им. Олега Лундстрема

30 июня

Театр русского балета 
TALARIUM ET LUX

«ЩЕЛКУНЧИК»
1 и 2 июля

6+



5 КОЛОНКА РЕДАКТОРА

6 ГЛАВНЫЕ НОВОСТИ

8 ВЕКТОР РАЗВИТИЯ
ГОСТИНИЦА ДЛЯ ПАССАЖИРОВ
При содействии областной Корпорации развития 
в аэропорту Череповца появился комфортабельный отель.

10 ТЕМА НОМЕРА
ЭПОХА ЗАМЕЩЕНИЯ
«Заграница нам поможет» — эта расхожая фраза 
в связи с введением антироссийских санкций 
потеряла свою актуальность. На повестке 
дня стоит вопрос: импортозамещение.

ПАРТИЗАНСКОЕ ДВИЖЕНИЕ 
РОССИЙСКИХ ПРОМЫШЛЕННИКОВ
Заметки генерального директора 
ОАО «Череповецкий литейно-механический завод» 
Владимира Боглаева о проблемах, с которыми 
сталкивается отечественный бизнес.

ИЗВИНИТЕ, ПОДВИНЬТЕСЬ
Под влиянием эмбарго вологодские производители обрели 
новые рынки сбыта и более широкие возможности.

СТРАТЕГИЯ РОСТА
«Вологодский оптико-механический завод» 
ежегодно вкладывает в модернизацию производства 
порядка двухсот миллионов рублей. И это, 
похоже, только начало большого пути.

В ДЕЛЕ НАДО РАЗБИРАТЬСЯ
Директор «Вологодского комбината пищевых 
продуктов леса» Роман Кузнецов раскрывает 
рецепты успеха «сладкого» бизнеса.

20 В2В
ВОЛШЕБНОЙ ТАБЛЕТКИ НЕ СУЩЕСТВУЕТ
Руководитель представительства «Лаборатория 
Касперского» в СЗФО рассказывает о том, 
как обезопасить свой бизнес.

ВСЕ ЗАКАЗЫ В ОДНОМ ДОМЕ
Издательский дом «Череповецъ» продолжает 
радовать своих корпоративных клиентов 
сервисом и неизменным качеством.

В НОГУ СО ВРЕМЕНЕМ
Все преимущества открытия зарплатного 
проекта в Промсвязьбанке.

28 СТРАХОВАНИЕ
МЫ — ЗА ЗДОРОВЫЙ РЫНОК, 
ЗА ИГРУ ПО ПРАВИЛАМ
Председатель Совета директоров страховой 
компании «ВСК» Сергей Цикалюк о перспективах 
работы страхового бизнеса в условиях кризиса.

32 ИНВЕСТИЦИОННЫЙ ПРОЕКТ
СОЗИДАТЕЛЬНАЯ МИССИЯ «СУ-13»
Светлана Шабурина начала реализацию 
амбициозного проекта — через несколько лет 
в Вологде появится спортивно-развлекательный 
комплекс международного класса.

34 ПРОФЕССИОНАЛЬНО

ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА: 
ПРОБЛЕМЫ И РЕШЕНИЯ
ОКГ-2 повышает эффективность своих активов: 
отныне Череповецкая ГРЭС предоставляет свою 
инфраструктуру для малого и среднего бизнеса.

ТЕПЛОМ ПЛАНЕТУ СОГРЕВАЯ
60 лет отпраздновало одно из старейших предприятий 
региональной теплоэнергетики — Вологодская ТЭЦ.

39 ЛИЧНЫЕ ФИНАНСЫ
РИСКИ И СТРАТЕГИИ ФОНДОВОГО РЫНКА
Журнал «Бизнес и Власть» совместно с компанией 
«БКС Премьер» провел для своих читателей 
бизнес-ланч. Специальный гость — известный 
биржевой аналитик Сергей Сулимов.

42 ЗДРАВООХРАНЕНИЕ
НАДЕЖДА ЕСТЬ ВСЕГДА
С открытием пять лет назад Вологодского филиала 
клиники репродуктивной медицины «Ава-Петер» многие 
женщины обрели надежду на счастливое материнство.

Содержание
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44 АГРОСЕКТОР
НЕВОЛЬНАЯ ПОДМОГА
Заместитель директора ФСИН Валерий Максименко 
обещает грандиозный подъем сельского хозяйства 
Вологодской области в ближайшие годы.

НАСЛЕДНИКИ СТОЛЫПИНА
Областной парламент принял резонансный закон, 
определяющий территории, на которых пустующая 
земля может быть предоставлена всем желающим.

СБЕРБАНК ПОДДЕРЖИТ ПОСЕВНУЮ
Несмотря на кризис, банк продолжает 
наращивать объемы кредитования АПК.

49 АКТУАЛЬНО
ЦИВИЛИЗОВАННЫЙ ПОДХОД
Начальник Вологодского УФМС Сергей Жестянщиков 
о новеллах в областной миграционной политике.

50 МАЛЫЙ БИЗНЕС
В ОЖИДАНИИ ЧУДА
Ученые из ИСЭРТ РАН выяснили надежды 
и чаяния предпринимателей Вологодчины.

НЕЗАМЕНИМЫЙ ПОМОЩНИК
«Гарантийный фонд Вологодской области» 
предлагает деловым людям действенную 
помощь для развития производства.

ХОРОШИЕ НОВОСТИ МАЛОГО БИЗНЕСА
Член президиума «ОПОРЫ России» и глава оргкомитета 
премии «Бизнес-Успех» Дарья Сунцова о том, зачем 
нужно проводить конкурсы для предпринимателей.

56 СПЕЦПРОЕКТ
БИЗНЕС В ЛИЦАХ
Мы продолжаем знакомить читателей с существующими 
в регионе формами государственной поддержки малого 
бизнеса и теми, кто этой помощью уже воспользовался.

63 ЛИЧНЫЙ КОНСУЛЬТАНТ

72 ИЗ АРХИВА ЖУРНАЛИСТА
СВОЯ ВОЙНА
Почему на Вологду за годы Отечественной войны 
не упала ни одна бомба? Какие самолеты собирали 
на секретном кадниковском аэродроме?

74 КУЛЬТУРА
КИРИЛЛОВ ОСАЖДЕННЫЙ
Не пропустите: фестиваль военно-исторической 
реконструкции «Кирилло-Белозерская осада» 
запланирован на середину июня нынешнего года.

Журнал «Бизнес и Власть» 
и «Издательский Дом Вологжанин» 

представляют:

СОВМЕСТНЫЙ ПРОЕКТ 
К 70‑ЛЕТИЮ ПОБЕДЫ
Лимитированная серия открыток с портретами 

вологжан — героев Великой Отечественной войны.
Одна тысяча наших читателей вместе с журналом 

получила в подарок почтовую карточку 
с изображением дважды героя Советского 

Союза маршала И. С. Конева. Предъявив 
открытку организаторам проекта, вы можете 

получить настенный календарь с героями 
войны в подарок. Получить календарь можно 

по адресу: г. Вологда, ул. Батюшкова, д. 11, 
оф. 513 или в офисе редакции журнала.

В последующие номера журнала за 2015 год 
мы будем вкладывать другие открытки серии. 

Счастливчики, собравшие до конца года все 
карточки, помимо уникальной коллекции, 

получат бонус — скидку в размере 10 % на услуги 
ООО «Издательский Дом Вологжанин».

Маршал Советского Союза 

Конев 
Иван Степанович
(28 декабря 1897 – 21 мая 1973)

Звание Героя Советского Союза 
присвоено дважды: 
29 июля 1944 года,
1 июня 1946 года

гвардии капитан

Клубов 
Александр Федорович
(18 января 1918  –  1 ноября 1944)

Звание Героя Советского Союза
присвоено дважды:
13 апреля 1944 года, 
27 июня 1945 года

генерал-полковник авиации

Преображенский 
Евгений Николаевич
(22 июня 1909  –  29 ноября 1963)

Звание Героя Советского Союза 
присвоено 13 августа 1941 года

полковник

Южаков 
Василий 
Михайлович
(18 апреля 1913  –  18 сентября 1966)

Звание Героя Советского Союза  
присвоено 20 мая 1940 года

младший политрук

Панкратов 
Александр Константинович 
(10 марта 1917  –  24 августа 1941)

Звание Героя Советского Союза  
присвоено 16 марта 1942 года

генерал армии

Казаков 
Михаил Ильич
(26 сентября 1901  –  25 декабря 1979)

Звание Героя Советского Союза 
присвоено 21 февраля 1978 года

РЕКЛАМА И КОММУНИКАЦИИ 

ШЕСТЬ ШАГОВ 
НА ПУТИ 
К ЭФФЕКТИВНОЙ 
МОТИВАЦИИ 
ПРОДАВЦОВ





Не так давно областной 
Департамент финан‑
сов в очередной раз 
дал понять главам 

муниципалитетов, что сча‑
стье вверенного им народа — 
в успешном сборе налога 
на доходы физических лиц. 
Данный налог составляет льви‑
ную часть поступлений в мест‑
ные бюджеты. Не секрет, пред‑
приниматели, пытаясь сэко‑
номить, платят работникам 
в конвертах, без официального 
трудоустройства. Метод 
борьбы с этим негативным 
явлением, как правило, до сих 
пор сводился к профилакти‑
ческой работе: бизнесменов, 

уличенных в выплате «серой» зарплаты, отчитывали на комиссии. 
Где‑то профилактическая работа давала положительный эффект, 
а где‑то и нет. Представители малого и среднего предприниматель‑
ства оправдывали (и, надо признаться, продолжают оправдывать) 
свои действия тем, что если они будут платить налоги по полной 
программе, то их бизнес станет нерентабельным…

Проблема, как показала практика, упирается в пассивную 
позицию глав и прочих должностных лиц. Сельские люди хорошо 
знают друг друга, а многие из них являются друзьями. И как тут 
на них «наедешь»? Того и гляди, на следующих выборах прокатят. 
А если это родственники, предположим, какого‑нибудь прокурор‑
ского работника? Тут и посерьезнее проблемы могут случиться.

Чтобы расшевелить глав районов и поселений, был дан старт 
кампании под названием «Борьба с неформальной занятостью» — 
говоря проще, районные власти в добровольно‑принудительном 
порядке должны выявлять граждан, работающих на предприятиях 
без надлежащего оформления. И здесь уже речь идет о конкрет‑
ном, говоря мягко, стимулировании. По словам некоторых рай‑
онных руководителей, областное руководство выдало им инди‑
видуальную разнарядку — собрать столько‑то миллионов рублей 
НДФЛ дополнительно. И если сделать это не удастся, то не видать 
району помощи от области в сопоставимых цифрах. И теперь главы 
колесят по лесопилкам, коровникам и свинарникам, дабы найти 
и обезвредить эту самую неформальную занятость.

У областных депутатов свои переживания. Не так давно 
в целях экономии бюджетных средств был внесен законопроект, 
согласно которому из 34 депутатов ЗСО на постоянной основе 
могут работать лишь 17, то есть ровно половина. Пока идет обсуж‑
дение законопроекта в комитетах, некоторые депутаты пребывают 
в раздумьях относительно дальнейшей политической карьеры. 
В частности, у оппонентов законопроекта возникает резонный 
вопрос: если депутаты не будут работать на постоянной основе, 
а будут искать способ заработать себе на жизнь, то о какой эффек‑
тивной работе может идти речь?.. Впрочем, как показывает прак‑
тика, «сверху» продавливали и не такие идеи. Пока ясно одно: 
одним махом можно убить сразу двух зайцев: и пару десятков 
миллионов бюджетных средств сэкономить, и лояльность к верхам 
повысить.

Александр ИЛЬИЧЕВ,
главный редактор журнала «Бизнес и Власть»

Областной деловой журнал

Для тех, кто принимает решения

IS
SN

 2
07

4-
50

87

Евгений Питолин

КАК НЕ ПОТЕРЯТЬ 
СВОЙ БИЗНЕС 

В СЧИТАННЫЕ СЕКУНДЫ

Т Е М А  Н О М Е Р А
ЭПОХА 

ЗАМЕЩЕНИЯ
Заграница нам не поможет

НАСЛЕДНИКИ 
СТОЛЫПИНА
Резонансный областной 

закон призван дать импульс 
в развитии фермерства

60 ЛЕТ
ВОЛОГОДСКОЙ 

ТЭЦ
Праздники и будни 

энергетики

СПЕЦПРОЕКТ 
«БИЗНЕС 
В ЛИЦАХ—4»

На обложке: 
Евгений Питолин

Фотограф Анастасия Лабунская

УЧРЕДИТЕЛЬ И ИЗДАТЕЛЬ 
ООО «АН-МЕДИА»

«ОБЛАСТНОЙ ДЕЛОВОЙ ЖУРНАЛ «БИЗНЕС И ВЛАСТЬ»

СВИДЕТЕЛЬСТВО О РЕГИСТРАЦИИ: ПИ № ТУ 35 00120, 
ВЫДАНО ФЕДЕРАЛЬНОЙ СЛУЖБОЙ ПО НАДЗОРУ 
В СФЕРЕ СВЯЗИ И МАССОВЫХ КОММУНИКАЦИЙ 

ПО ВОЛОГОДСКОЙ ОБЛАСТИ 21 ОКТЯБРЯ 2013 ГОДА.
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ИЛЬИЧЕВ АЛЕКСАНДР БОРИСОВИЧ

ДИРЕКТОР 
НАТАЛЬЯ НЕСТЕРОВА

КОРРЕКТОР 
ОЛЬГА АФАНАСЬЕВА

НАД НОМЕРОМ РАБОТАЛИ 
НАТАЛЬЯ ДРОБЯЗКО 

АЛЕКСАНДР МАЛЬЦЕВ 
НАТАЛЬЯ МИХАЙЛОВА 

СВЕТЛАНА МАРУЩЕНКО 
ЮРИЙ ПОЛЕСОВ 

ТАТЬЯНА ТИХОНОВА

ФОТОГРАФИИ 
СЕРГЕЙ БОГДАНОВ 
РОМАН НОВИКОВ 

ВИТАЛИЙ АНТОНОВ

ДИЗАЙН 2DIZAINERA

РЕКЛАМНЫЙ ОТДЕЛ 
ТЕЛЕФОН: (8172) 70-87-17, 72-33-72, 72-07-90 
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У каждого свой план
Глава региона обратился к руководителям территори‑

альных надзорных и контролирующих органов с требо‑
ванием перестать «зажимать в тиски» местных сельхоз‑
товаропроизводителей и фермеров. Особенно проверки 
обострилась в последнее время, когда страна активно раз‑
вивает программу импортозамещения в различных отрас‑
лях экономики, опираясь на развитие малого и среднего 
бизнеса. По мнению Олега Кувшинникова, власть должна 
помогать нашим селянам во имя обеспечения продоволь‑
ственной безопасности региона.

Инициатива не наказуема
В Вологодской области объявлен прием заявок на уча‑

стие в региональном этапе национальной премии «Граж‑
данская инициатива». Организатором премии выступает 
неполитическая общественная организация «Комитет 
гражданских инициатив» под руководством Алексея 
Кудрина.

Как сообщается, цель премии — рассказать широкой 
аудитории о новых лицах современного гражданского 
общества России, о неизвестных героях нашего времени. 
Например, в 2014 году в номинации «Ростки новой власти» 
главная премия «Золотой Росток» досталась вологодской 
общественной организации ТОС «Кировский».

В этом году организаторы регионального этапа при‑
нимают заявки до 6 июня. Подведение итогов пройдет 
в Вологде 26 июня. Ожидается, что на церемонии награж‑
дения будет присутствовать сам Кудрин, члены КГИ, 
российские знаменитости.

По доходу и расход
Правительственные чиновники будут должны отчи‑

тываться обо всех крупных расходах вне зависимости 
от совокупного дохода. Такие поправки одобрены про‑
фильным 
комитетом 
Госдумы. Отчет‑
ность о расходах 
в этом случае 
также должны 
предоставлять 
супруги и несо‑
вершеннолетние 
дети членов 
правительства. 
То же правило 
действует 
в отношении 
всех госслужащих, обязанных отчитываться о расходах.

Также члены правительства будут обязаны сообщать 
о возникновении личной заинтересованности при испол‑
нении ими должностных обязанностей, возможном 
конфликте интересов в связи с этим и принимать меры 
для предупреждения или урегулирования такого кон‑
фликта. В случае принятия правительственной поправки 
правила отчетности о расходах для высокопоставленных 
правительственных чиновников станут более жесткими, 
чем для всех остальных госслужащих.

Найти управленца
На новый этап выходит ставший уже традицион‑

ным проект «Команда Губернатора: муниципальный 
уровень». В рамках проекта осуществляется поиск 
и отбор муниципальных управленцев. Отвечая вызовам 

ПРИОРИТЕТЫ — 
СТРАТЕГИЯ И ЛИДЕРСТВО

В областной столице состоялось первое заседа‑
ние клуба «Стратегия и Лидерство», организованное 
Вологодским отделением Сбербанка России. В меро‑
приятии приняли участие более двух десятков пред‑
ставителей бизнес‑сообщества города и региона. Топ‑
менеджеры и владельцы крупных компаний обсудили 
с руководством банка вопросы, касающиеся того, 
как сделать совместную работу более эффективной 
и результативной.

Клуб рассматривается банком как новый формат 
взаимоотношений с бизнесом. Это своего рода откры‑
тый диалог с корпоративными клиентами, дискус‑
сионная площадка, где рождаются неординарные 
решения. Проект такого клуба носит федеральный 
характер, и Вологда — не первый город, в котором 
проводятся подобные встречи. Обычно на такие 
мероприятия Сбербанк приглашает высокопрофесси‑
ональных экспертов из разных сфер бизнеса, способ‑
ных обрисовать тенденции современной экономики 
и оказать как теоретическую, так и практическую 
поддержку в разработке эффективных стратегий 
развития.

«Наши менеджеры держат руку на пульсе постоян‑
ных изменений в своих отраслях, приобретают знания 
и опыт, которые мы готовы предоставить клиентам, 
что обеспечит широкие возможности для конструк‑
тивного диалога», — отметил на открытии клуба 
управляющий Вологодским отделением Сбербанка 
Олег Тихомиров.

Темой первой встречи, которая состоялась в Губер‑
наторском доме, стала модель производственной 
системы Сбербанка и инструменты ее непрерывных 
улучшений, а также особенности бизнес‑системы, 
внедренной на Северстали. Участники заседания 
выслушали докладчиков, а после смогли включиться 
в обсуждение и получить ответы на интересующие 
их вопросы.

Примечательно, что помимо официальной части, 
мероприятие включало в себя и неформальную — так 
называемый партнерский ужин, предоставивший 
членам клуба возможность пообщаться друг с другом 
в непринужденной атмосфере.
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времени, их целенаправленно будут готовить на долж‑
ности муниципальных служащих, назначаемых 
по контракту. Еще одно новшество заключается в том, 
что в этот раз принять участие в проекте имеют возмож‑
ность управленцы всей страны, желающие внести свой 
посильный вклад в развитие Вологодской области и ее 
муниципалитетов.

Отбор претендентов предполагается завершить к сере‑
дине лета, чтобы с началом осени приступить к их полно‑
ценному обучению, которое будет включать в себя изуче‑
ние стратегических, маркетинговых и экономических под‑
ходов к инновационному управлению муниципальными 
образованиями.

Как уверяют организаторы, участники «Команды 
Губернатора» имеют реальный шанс занять должности 
глав местных администраций.

Таланты и поклонники
53 миллиона рублей получат четыре малых инноваци‑

онных предприятия. Средства выделил Фонд содействия 
развитию малых форм предприятий в научно‑техниче‑
ской сфере («Фонд Бортника») на реализацию иннова‑
ционных проектов в регионе. Эти средства получат ЗАО 
«Мезон», ОАО «Оптимех», ООО «Акватон» и ООО «Север‑
ный технопарк», ставшие победителями федеральной 
программы «Коммерциализация».

Разрешите уточнить
С 1 июня в России начнутся работы по уточнению гра‑

ниц земельных участков. Перепись коснется кадастровых 
кварталов, в которые выходят дачные и садовые товарище‑
ства, а также фермерские и личные подсобные хозяйства.

Для проведения столь масштабных мероприятий 
муниципальные и региональные власти должны изы‑
скать и выделить бюджетные средства. Однако госу‑
дарство рассчитывает и на помощь самих граждан. 
Планируется, что найдутся желающие за собственный 
счет провести кадастровые работы. В качестве основного 
аргумента указывается, что владельцы жилых домов, 
дач и огородов могут оказаться ущемлены в правах, если 
размеры их наделов указаны приблизительно. К при‑
меру, с 1 января 2018 года нельзя будет продать, купить, 
подарить или заложить земельный участок без точного 
описания его границ.

А в ответ — тишина
Генпрокурор Юрий Чайка недоволен чрезмерно боль‑

шим числом арестов людей, которые обвиняются в престу‑
плениях небольшой и средней тяжести (таковых насчиты‑
вается около 40 % от числа всех арестованных). По данным 
прокуратуры, по состоянию на январь 2015 года в след‑
ственных изоляторах содержались 117 тыс. человек, это 
на 3 тыс. больше, чем за год до этого.

В 2014 году суды выдали санкции на арест 133 тыс. 
человек и продлили заключение под стражей еще 207 
тыс. арестованным. В их числе и известный вологод‑
ский предприниматель Владимир Старцев, содержа‑
щийся в «Матросской тишине». По мнению опытных 
адвокатов, судьи, выдавая санкции на арест, боятся 
принимать другие решения, так как не хотят быть 
обвиненными в лояльности. Тем не менее, «арест — 
это исключительная мера, и она должна применяться 
действительно в исключительных случаях», — считают 
в прокуратуре.



8 | Бизнес и Власть | №3(56) 2015 г. Вектор развития

Сегодня воспользоваться услугами 
современного отеля могут и пас‑
сажиры, ожидающие своего авиа‑
рейса, и члены экипажей самоле‑
тов, и просто туристы, путешеству‑
ющие на любом виде транспорта 
по необъятным просторам нашей 
области.

Современный гостиничный ком‑
плекс «SKY‑PARK HOTEL» открылся 
3 апреля этого года. По словам гене‑
рального директора КРВО Алексан-
дра Перфильева, бизнес‑идея авиа‑
предприятия «Северсталь» по стро‑
ительству гостиницы в аэропорту 
была включена в портфель проектов 
корпорации в конце 2012 года. Ее 
специалисты разработали инвести‑
ционный паспорт объекта и нашли 
инвестора, который вложил в реали‑
зацию проекта порядка 130 млн руб.

«Корпорации развития сопрово‑
ждала этот проект в течение всего 
периода — от формирования земель‑
ного участка, проведения согласи‑
тельно‑разрешительных процедур, 
строительного и технического над‑
зора и до ввода объекта в эксплуата‑
цию. Такие проекты, как эта гости‑
ница, формируют и совершенствуют 
инфраструктуру нашего туризма. 
Очень хорошо, что для гостей Воло‑
годской области знакомство с регио‑
ном начинается в столь комфортных 
условиях», — отметил Александр 
Перфильев.

О том, что открытие отеля в аэро‑
порту — знаковое событие для раз‑
вития всей туристической отрасли 
региона, говорит и внимание пер‑
вых лиц области к этому событию. 
Во время торжественной церемонии 

открытия гостиницы губернатор 
Вологодской области оценил значи‑
мость события: «Открытие гости‑
ничного комплекса переводит наш 
аэропорт в число самых комфорта‑
бельных в России. Туристический 
поток, который сегодня проходит 
через Москву и Санкт‑Петербург, 
можно смело переориентировать 
в Череповец». Олег Кушинников 
также подчеркнул, что перед реги‑
оном стоит задача в среднесрочной 
перспективе увеличить количество 
туристов, которые посещают Воло‑
годскую область, до 3 млн человек 
в год, и выразил уверенность, что этот 
показатель будет достигнут даже 
раньше, чем к 2020 году — «развитие 
инфраструктуры будет этому только 
способствовать», — сказал губернатор.

Генеральный директор авиапред‑
приятия «Северсталь» Николай Ива-
новский отметил, что наличие такого 
объекта на территории аэропорта 

ГОСТИНИЦА ДЛЯ ПАССАЖИРОВ
ТЕКСТ: АНДРЕЙ ЯСТРЕБОВ. ФОТО ИЗ АРХИВА КРВО

В прошлом номере журнала «Бизнес и власть» мы рассказали о работе Корпорации развития 
Вологодской области в сфере развития туризма и о ситуации с развитием гостиничного 
дела в Вологде. Буквально месяц назад при содействии КРВО был реализован еще один 

крупный проект в этом важном для экономики региона секторе. В международном аэропорту 
Череповца открыла свои двери для посетителей новая гостиница «SKY‑PARK HOTEL».

Олег Кувшинников: «Открытие гостиничного 
комплекса переводит череповецкий аэропорт 
в число самых комфортабельных в России».

очень важно и для самих работников 
авиапредприятия: «В связи с расши‑
рением географии полетов и увеличе‑
нием пассажиропотока через аэропорт 
Череповца, строительство гости‑
ницы в первую очередь необходимо 

как для пассажиров, так и для членов 
летных экипажей транзитных судов. 
При стыковке рейсов они получат 
возможность отдохнуть в комфорт‑
ных условиях не покидая территорию 
аэропорта».

Необходимо отметить, что гости, 
отдыхающие в «SKY‑PARK HOTEL», 
кроме стандартного набора услуг, 
могут рассчитывать на организацию 
туристических маршрутов выходного 
дня с посещением достопримечатель‑
ностей городов области.

Построенная на территории 
череповецкого аэропорта гостиница 
«SKY‑PARK HOTEL» имеет 62 номера 
и рассчитана на одновременное 
пребывание более чем ста клиентов. 
Также в здании гостиницы нахо‑
дятся кафе на 60 посадочных мест, 
конференц‑зал, помещения для веде‑
ния деловых встреч и переговоров, 
тренажерный зал, залы для отдыха 
экипажей и гостей. 
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Патриотизм не должен 
перерастать в идиотизм

Как это часто бывает со сло‑
вами, от безмерного использования 
их смысл стирается, начинает смеши‑
ваться со значениями других поня‑
тий и терминов. Так, и чиновники, 
и депутаты, и предприниматели, 
рассуждающие об импортозамеще‑
нии, зачастую путают его с продоволь‑
ственной безопасностью, с развитием 
экспортоориентированного произ‑
водства, с протекционизмом… Все 
это, конечно, может считаться мерами 
поддержки малого и среднего биз‑
неса, но поддержка поддержке рознь. 
Известны механизмы бизнес‑коопера‑
ции и субконтрактации, когда круп‑
ные предприятия заказывают продук‑
цию для своих нужд не «на стороне», 
а у местных товаропроизводителей 
(на это как раз направлен широко 
анонсированный региональный про‑
ект «Синергия роста»). В последнее 
время правительство области делает 
акцент на облегчении доступа биз‑
неса к финансовым ресурсам (гранты, 
микрокредитование через Фонд 
ресурсной поддержки, участие в про‑
граммах субсидирования части про‑
центных ставок по кредитам и лизин‑
говым договорам и проч.).

Однако существует практика 
помощи тем же местным произво‑
дителям административными сред‑
ствами — для них создаются «теплич‑
ные» условия, региональный рынок 
стремятся оградить от конкурентов 
из других регионов. И, что примеча‑
тельно, это тоже называют импортоза‑
мещением, хотя со школьной скамьи 
всем известно, что импорт — это ввоз 
товаров (работ, технологий) из‑за гра‑
ницы, а не из соседней области. Такой 
подход не только ошибочен, но и опа‑
сен. «На мой взгляд, эффективно 
поддерживать производителей можно 
только стимулирующими мерами, 
никак не запретительными — 
необходимо создавать условия 

для обновления оборудования, 
внедрения современных технологий 
производства и управления, обуче‑
ния кадров, — говорит Константин 
Гулин, заместитель директора ИСЭРТ 
РАН. — В конце концов, главным при‑
оритетом в экономической политике 
должно быть повышение качества 
жизни людей, то есть приобретаемые 
ими товары должны быть макси‑
мально доступными и качествен‑
ными. А это возможно только в усло‑
виях конкуренции». В этом смысле 

импортозамещение — это не синоним 
автаркии, а стимул для динамичного 
развития национальной и региональ‑
ной экономики. Вопрос только в том, 
что именно и как следует развивать.

Что замещать будем?
Идея импортозамещения не нова. 

Специалисты, в том числе и на реги‑
ональном уровне, о необходимости 
этой работы говорят на протяжении 
последних десяти‑пятнадцати лет. 
Под импортозамещением ученые 
понимают экономическую страте‑
гию и промышленную политику 
органов власти, которые направлены 
на замену импортных товаров, поль‑
зующихся спросом на внутреннем 
рынке, товарами национального 
производства.

Для определения приоритетов 
регионального импортозамещения 
в ИСЭРТ РАН изучалась структура 
импорта в Вологодскую область. 
На протяжении последних лет она 
оставалась практически неизменной: 
значительная доля ввозимой продук‑
ции приходится на машиностроение, 
химическую промышленность, черную 

и цветную металлургию, строитель‑
ство (см. табл.). При этом, согласно 
данным таможенной статистики 
и расчетам исследователей, львиная 
доля товаров (до 2 / 3) ввозится круп‑
нейшими региональными производи‑
телями: ПАО «Северсталь» и ОАО «Фос‑
Агро». «Поэтому, когда мы говорим 
о том, какие импортные товары нужно 
стремиться замещать в первую оче‑
редь, то мы должны говорить, вопреки 
расхожему мнению, о промышленной, 
а не сельскохозяйственной продук‑

ции, — комментирует Константин 
Гулин. — И без того небольшую долю 
импортного продовольствия, присут‑
ствующего на потребительском рынке 
региона, свести к нулю не реально, 
да и не нужно. А вот возродить род‑
ное машиностроение вполне воз‑
можно — потенциал этой отрасли, хотя 
он и существенно утрачен, но все же 
еще есть».

Три вида замещения 
импорта

Проанализировав возможности 
организации импортозамещения 
в Вологодской области, в ИСЭРТ 
РАН выделили несколько основных 
направлений этой политики.

1. «Внутреннее» импортозамеще-
ние. Это замещение «здесь и сейчас». 
Часть той продукции, которая вво‑
зится в регион нашими крупнейшими 
импортерами (а расходуются на это 
сотни миллионов долларов ежегодно), 
вполне может быть произведена 
на предприятиях региона (напри‑
мер, тех, что специализируются 
на металлообработке и изготовлении 
изделий из металла — ОАО «ЧЛМЗ», 

ЭПОХА ЗАМЕЩЕНИЯ
ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР МАЛЬЦЕВ

До 1 июля в правительстве страны должна завершиться работа по аудиту отраслей 
и предприятий, которые обладают конкурентными преимуществами и могут 

претендовать на поддержку государства в рамках политики импортозамещения. 
Между тем в регионе разрабатывается комплекс мероприятий по содействию развитию 

импортозамещающих производств. То, о чем так много говорилось в последние годы, 
и особенно в последнее время, должно, наконец, обрести конкретные формы.

Импортозамещение — не самоцель. Это лишь этап 
по возрождению отечественного производства, 
способ повышения его конкурентоспособности 
и шаг на пути выхода на мировые рынки.



№3(56) 2015 г. | Бизнес и Власть | 11Тема номера

ОАО «Ротор», ООО ПКК «Старт» и мно‑
гие другие), либо производство этой 
продукции может быть освоено в пер‑
спективе. «Эффект от более интенсив‑
ного взаимодействия предприятий 
очевиден: финансовые ресурсы, ранее 
уходившие из региона, сохраняются 
в его пределах, сохраняются суще‑
ствующие и создаются новые рабочие 
места, расширяется налогооблагаемая 
база, также возможно снижение себе‑
стоимости конечной продукции, про‑
изводимой в регионе, за счет умень‑
шения транзакционных издержек», — 
перечисляет Константин Гулин.

2. «Стимулируемое» импорто-
замещение. Это как раз то, о чем так 
много сегодня говорят и пишут: 
введение «контрсанкций», запре‑
щающих или ограничивающих ввоз 
отдельных видов импортной продук‑
ции, может стимулировать производ‑
ство некоторых из них у нас в стране. 
В Вологодской области это десятки 
наименований: автоцистерны, трол‑
лейбусы, тракторы и экскаваторы, 
технологические линии и оборудова‑
ние для молочной промышленности, 
прокат с защитными покрытиями, 
конвейерные ролики, ДСП, МДФ 
и OSB‑плиты, медицинская вата и т. д. 
Речь идет как об увеличении объемов 
выпуска уже выпускаемой продукции, 
так и о продукции, имеющей реальные 
перспективы производства. «Формами 
стимулирования импортозамещения 
могли бы быть преференции при вклю‑
чении того или иного предприятия 
в перечень приоритетных инвести‑
ционных проектов, содействие в при‑
влечении заемных средств на льготных 
условиях, помощь в привлечении 

безвозвратных средств на инноваци‑
онные проекты, например, в рамках 
программ Фонда содействия развитию 
малых форм предпринимательства 
в научно‑технической сфере», — ком‑
ментирует это направление эксперт.

3. «Опережающее» импорто-
замещение отчасти пересекается 
со «стимулируемым», но обусловлено 
в первую очередь снижением курса 
рубля и, как следствие, удорожанием 
импортной продукции для россий‑
ских потребителей. Это та высоко‑
технологичная продукция, которая 
могла бы быть конкурентоспособна 
как на внутреннем, так и на внешнем 
рынке. В качестве лишь некоторых 
примеров можно привести: производ‑
ство различных новых видов проката 
(ПАО «Северсталь»); производство 
фторида алюминия (ОАО «ФосАгро»); 
производство различных видов про‑
волоки (ОАО «Северсталь‑Метиз»); 
производство блочно‑модульных 
систем воды и стоков (ООО «Оптимех‑
Экология») и т. д. Очевидно, что рабо‑
тая «на опережение», особое внимание 
необходимо уделить созданию условий 
для формирования производств пятого 
и шестого технологических укладов, 
которые должны стать ключевым 
звеном региональной конкурентоспо‑
собности. Это то, что принято называть 
инновационной экономикой. В этом 
смысле движение региональных вла‑
стей в сторону развития биотехнологи‑
ческих производств, ИТ‑сектора — это 
движение в нужном направлении.

Вопросы и ответы
«Одна из наиболее актуаль‑

ных проблем заключается в том, 

что преобладающая часть произ‑
водственного сектора региона нахо‑
дится в рамках третьего и четвертого 
технологических укладов, — рас‑
суждает Константин Гулин. — Возь‑
мем лес — одно из главных наших 
богатств: глубина его переработки 
у нас в десятки раз меньше, чем, 
например, у финнов или китайцев. 
То же самое с молоком — продаем 
в основном сырье, и значительная 
часть прибавочной стоимости попро‑
сту уходит из региона». По мнению 
ученого, без комплексного подхода 
к развитию наших базовых отраслей, 
опирающегося на использование 
современных знаний и достижений 
научно‑технологического прогресса, 
эту проблему не решить: «необходимо 
существенно усиливать собственный 
научный и инженерно‑технический 
потенциал — либо путем развития 
существующей в регионе вузовской 
и академической науки, подразделе‑
ний НИОКР на предприятиях, либо 
приглашая в регион перспективных 
ученых и научные коллективы, 
которые занимаются «прорывными» 
направлениями исследований».

Еще одна проблема — нехватка 
финансовых ресурсов. «Существую‑
щие меры господдержки ориенти‑
рованы в основном либо на малый 
бизнес, либо на крупный, средний же 
зачастую остается в стороне», — счи‑
тает Константин Гулин. Один из воз‑
можных выходов он видит в созда‑
нии регионального фонда развития 
промышленности, ориентированного 
на предоставление «длинных» денег 
средним по размеру предприятиям. 
Они‑то как раз и могут стать «локомо‑
тивом» импортозамещения — с одной 
стороны, они достаточно мобильны, 
с другой — способны обеспечивать 
устойчивый выпуск серийной продук‑
ции и осуществлять ее дальнейший 
качественный сервис.

Но ресурсы, как ни странно, 
не главное. «Нужна четкая стратегия 
с целеполаганием. Чего мы хотим 
добиться в результате? Импортоза‑
мещение ради того, чтобы просто 
переждать санкции? Или нужно 
обеспечить 7—8 % экономического 
роста ежегодно? — задается вопросом 
ученый. — В конечном счете, импор‑
тозамещение нужно рассматривать 
не как кратковременную акцию, 
а как долгосрочный процесс, генераль‑
ной целью которого является повыше‑
ние конкурентоспособности местных 
производителей, их продвижение 
в качестве значимых игроков на внеш‑
ние рынки». 

Ввоз импортной продукции вологодскими 
предприятиями (2014 год)

Продукция Объем 
импорта, 
млн долл. 

Доля 
в общем 

объеме,%

Машиностроительная промышленность 149,78 45,3

Металлургическая промышленность 21,13 6,4

Химическая промышленность 106,74 32,3

Строительные материалы 40,61 12,3

Сельское хозяйство и пищевая 
промышленность

11,12 3,4

Деревообрабатывающая промышленность 0,47 0,1

Легкая промышленность 0,80 0,2

Итого: 184,06 100

Источник: ИСЭРТ РАН, расчеты по данным Северо-Западного таможенного управления.
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— Владимир Николаевич, недавно 
в программе Сергея Лисовского 
«Капитал» на канале РБК вы 
высказали сразу несколько тези‑
сов, которые хотелось бы обсу‑
дить в силу, скажем так, их нео‑
чевидности. И первый вопрос 
касается сравнения возглавляе‑
мого вами предприятия с парти‑
занским отрядом, совершенно 
непонимающим «генеральских» 
планов промышленно‑экономи‑
ческого командования страны.
— Ну, как раз тут все очевидно 

даже далекому от производства 

человеку. Несоответствие 
деклараций широко разрекла‑
мированных в СМИ программ 
развития («четыре И», модер‑
низации и инновационного 
развития, создание новых 25 
миллионов высокопроизво‑
дительных рабочих мест и т. д. 
и т. п.) и реальных меропри‑
ятий, приведших экономику 
страны к прямо противополож‑
ным результатам, способны 
дезориентировать кого угодно. 
При этом отсутствие кадровых 
последствий в правительстве 
и продолжающаяся отрица‑
тельная селекция в аппаратах 
управления всех уровней наво‑
дит на предательскую мысль, 
что или планы в реальности 
были другими, или генералы 
не все были нашими. Я не скло‑
нен искать черных кошек 
в черной комнате и утверждать 
чего‑то за кого‑то, но за себя 

ответить могу: мне непонятна логика 
принятий решений ни в промышлен‑
ной политике государства, ни в его 
кредитно‑денежной системе. Более 
того, я за последние годы не встречал 
производственников, которым она 
была бы понятной. Ни одного. Давайте 
говорить откровенно, мысль о «чужих 
генералах» в нашем центральном 
штабе становится среди руководи‑
телей выживших промышленных 
предприятий не просто популярной, 
но и единственно логически объясня‑
ющей суть происходящего для «поле‑
вых командиров».

— Но если говорить о программах 
импортозамещения, то вы же 
не будете спорить, что практи‑
чески двойное падение курса 
российской валюты не может 
не стимулировать рост про‑
изводства у отечественного 
производителя?
— Соглашусь с тем, что пони‑

жение курса национальной валюты 
обычно дает некоторое конкурентное 
преимущество местным производи‑
телям. Но не стоит забывать, что кре‑
дитно‑денежная политика государ‑
ства, которая может или стимулиро‑
вать, или угнетать развитие произ‑
водства, — это не только действия 
по девальвации. Если хоть немного 
вникнуть в суть производственного 
процесса, то очевидно, что для про‑
изводства нужны средства произ‑
водства (основные фонды) и кратко‑
срочные оборотные средства. Про‑
стое обесценивание местных денег, 
конечно, удешевляет некоторые 
статьи затрат в производственной 
себестоимости, но, с другой стороны, 
сокращает и обесценивает относи‑
тельный объем текущих активов, 
которых уже не будет хватать даже 
для поддержания простого воспроиз‑
водства. Нехватку оборотки можно, 
конечно, покрыть привлечением 
крат косрочных займов, но их стои‑
мость даже после некоторого сни‑
жения ставки рефинансирования 
находится около уровня 18—20 %, 
что для многих организаций полно‑
стью нивелирует некоторые деваль‑
вационные преимущества.

ВЛАДИМИР БОГЛАЕВ:
«ПАРТИЗАНСКОЕ ДВИЖЕНИЕ 

РОССИЙСКИХ ПРОМЫШЛЕННИКОВ — 
СЕГОДНЯ ЕДИНСТВЕННЫЙ МЕХАНИЗМ 

ИМПОРТОЗАМЕЩЕНИЯ В РОССИИ»
ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР НЕСТЕРОВ. ФОТО ИЗ АРХИВА ПРЕДПРИЯТИЯ

Импортозамещение — очередной декларативный лозунг чиновников или реальный 
механизм развития страны? Как в условиях западных санкций российские производители 

могут воспользоваться открывшимся окном возможностей на отечественном рынке? 
Своим взглядом на этот вопрос делится руководитель с большим положительным опытом 

именно в вопросах антикризисного управления и импортозамещения — генеральный 
директор ОАО «Череповецкий литейно‑механический завод» Владимир БОГЛАЕВ.

Тема номера
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Тем не менее есть некоторая часть 
промышленных предприятий, у кото‑
рых эффект снижения затрат за счет 
обесценивания национальной валюты 
остается выше роста затрат, вызван‑
ного увеличением цены обслужива‑
ния займов. Этой части предприятий 
можно надеяться на рост продаж, но… 
В этом случае они очень быстро выхо‑
дят на предельный уровень загрузки 
своих мощностей. Без долгосрочных 
инвестиций в расширение производ‑
ства дать бой импорту невозможно. 
При этом надо вспомнить, что мы 
с вами живем и конкурируем на гло‑
бальных рынках и любой инвестор 
(отечественный в том числе) не может 
принимать решения без учета условий 
для инвестиций в других странах. 
Особенно после вступления России 
в ВТО.

А здесь сравнения катастрофи‑
чески не в нашу пользу. В Европе 
покупка технологического оборудо‑
вания в кредит на 5—7 лет приводит 
к его удорожанию за счет обслужи‑
вания займа примерно на 10—15 % 
(а при участии в госпрограммах 
вообще может иметь даже отрица‑
тельный рост). А у нас? В момент 
максимально громкого призыва 
к импортозамещению двери перед 
любым неспекулятивным инвесто‑
ром демонстративно захлопнулись. 
И дело даже не в том, что стоимость 
в рублях оборудования возросла 
вдвое! Давайте просто пересчитаем 
январскую ставку рублевого кре‑
дитования при действующем тогда 
курсе и сопоставим ее с валютной 

стоимостью обслуживания займа. 
И так, курс рубля для расчета (ноябрь‑
январь) возьмем 65 руб. за доллар, 
а ставку по кредиту в 25 %. Взяв 
на развитие один доллар, через год 
вы будете должны банку 81,25 рубля 
или (по курсу 53 рубля за доллар с тен‑
денцией укрепления нацвалюты) 1,53 
доллара. Таким образом, эффектив‑
ная ставка по кредиту, приведенная 
к доллару, превышает 50 % годовых. 
Очевидно, что инвестиции в основной 
капитал неизбежно должны рухнуть, 
что мы и наблюдаем. Можно, конечно, 
оспорить точность курсов и пред‑
сказания о том, что будет через год, 
но это занятие не для серьезных долго‑
срочных инвесторов — при такой 
нестабильности в кредитно‑денежной 
системе страны у нас останутся только 
биржевые игроки и спекулянты.

Да, возможно некоторое оживле‑
ние в ряде производств за счет обесце‑
нивания труда россиян и вовлечения 
в производственный процесс послед‑
них резервов недоамортизированных 
основных фондов советского периода, 
но эти судороги не должны вводить 
в заблуждение специалистов.

— Тем не менее импортозамеща‑
ющие мероприятия в стране 
действуют, и программы импор‑
тозамещения работают.
— Это как раз один из мифов, 

который сбивает с толку не только 
обывателей, сидящих у телевизора, 
но и производственников. Про‑
граммы должны иметь четкие цели, 
временные рамки, ответственных 

за выполнение и обеспечиваться 
необходимыми ресурсами для реали‑
зации мероприятий, которые должны 
обеспечить выполнение целевых 
показателей. Попробуйте найти 
такой документ в нашей стране. Есть 
некие возможности по поддержке 
избранных системообразующих пред‑
приятий и банков на федеральном 
уровне, но называть четко заточен‑
ные под конкретные предприятия 
субсидии программами развития 
или импортозамещения не рискуют 
даже чиновники, склонные к декла‑
ративным утверждениям на публике. 
Хотя чего греха таить, после того, 
как еще в сентябре 2013 года сооб‑
щалось о том, что глава региона дал 
поручение экономическому блоку 
разработать конкретную программу 
по импортозамещению на территории 
Вологодской области, надежда на то, 
что у нас такая программа появится, 
затеплилась, но… ее нет и сегодня. 
А как говорится, на нет и суда нет.

— Владимир Николаевич, кажется, 
что вы все же сгущаете краски. 
Данные по вашему предпри‑
ятию не дают повода для такой 
пессимистической оценки. Объем 
производства и реализации 
ОАО «ЧЛМЗ» в 2014 году увели‑
чился к уровню предыдущего 
года почти на 20 %, а в первом 
квартале 2015 года вы идете 
с темпами роста к аналогичному 
периоду прошлого года более 
чем на 90 %. Да и численность 
работающих на предприятии 
увеличилась за два года более 
чем на 15 %. Сегодня за месяц 
завод производит в пять раз 
больше продукции, чем за весь 
тот год, когда вы только пришли 
на предприятие. Вы говорите 
о проблемах с инвестициями 
в основные фонды, но простая 
прогулка по механическому цеху 
показывает, что на последних 
незанятых его площадях стро‑
ители возводят фундаменты 
под целый ряд станков, а прямо 
при нас шла разгрузка ком‑
плектации совершенно нового, 
еще в целлофане, станка с ЧПУ…
— Не все так однозначно. Внешнее 

благополучие сегодняшней картинки 
вызвано не государственной заботой 
и прозорливостью чиновников, а явля‑
ется следствием заводских управлен‑
ческих и предпринимательских реше‑
ний последних пяти‑семи лет. Основ‑
ным источником роста объемов про‑
изводства для нас стало направление 

На территории завода. 
Очередной змеевик 

отправляется российским 
нефтехимикам.

Тема номера
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замещения импорта в нефтехимии 
и атомной промышленности. Чтобы 
произошло взрывное увеличение про‑
даж по этому направлению в первом 
квартале почти в пять раз, мы должны 
были за последние годы обновить 
литейные мощности, выкупить 
лицензии и освоить выплавку целого 
ряда спецсплавов, в том числе тех, 
которые невозможно качественно 
производить без продувки аргоном. 
Тот уникальный станок, разгрузку 
которого вы видели, был разработан 
специально для нас и оплачен заво‑
дом еще два года назад, 12 других 
тяжелых станков, устанавливае‑
мых сейчас в механическом цеху, 
также были оплачены и привезены 
еще до центробанковской вакханалии, 
как и широкий спектр оборудования 
для нашей лаборатории неразруша‑
ющего контроля… Да, достигнуты 
успехи в кооперации с белорусскими 
предприятиями — только за послед‑
ний год поставлены на конвейер 
четыре новых модели тракторов 
«Беларус», а в декабре 2014 года мы 
стали лучшим сборочным производ‑
ством ОАО «Минского тракторного 
завода» в России. Особенно рад тому, 
что буквально сейчас мы приступаем 
к сборке по лицензии Сморгоньского 
агрегатного завода трактора‑кра‑
савца с огромным рыночным потен‑
циалом — «Беларус‑921‑Череповец». 
Но ведь этот заводской проект был 
запущен еще в 2008 году, и тогда он 
многими воспринимался как доста‑
точно спорный. Как, впрочем, и почти 
все остальные наши начинания.

Все это нами делается на свой 
страх и риск. Из более чем двух сотен 
минипроектов, которые мы запустили 
за последние четыре года, жизнеспо‑
собными оказались не более трети. 
Диверсификация позволяет держать 
удар, но при общем росте объемов 
производства и численности кол‑
лектива его часть сейчас находится 
под риском сокращения — из‑за паде‑
ния спроса по конкретным направле‑
ниям. При этом возросшая стоимость 
обслуживания кредитов, сравнявшись 
с нашим фондом заработной платы, 
на пару с курсовыми разницами 
полностью расправились с нашей 
прибылью.

Постоянно слушая поток речей 
о росте инвестиционной привлека‑
тельности вокруг нас и о массе якобы 
действующих программ развития, мы 
пытаемся хоть как‑то попасть в это 
«зазеркалье», но… На ум приходят 
только слова из песни Высоцкого: 
«В далеком созвездии Тау Кита все 

стало для нас непонятно, — сигнал 
посылаем: «Вы что это там?» — А нас 
посылают обратно».

Реалии другие. В городской пром‑
зоне за последние пять лет не стало 
централизованной подачи пара, ото‑
пления и газа. Каждое предприятие 
этой зоны решало эти проблемы само‑
стоятельно. Мы оцениваем потери 
заводских темпов роста, связанных 
с грандиозными расходами на созда‑
ние индивидуальных инфраструк‑
турных систем, примерно в миллиард 

рублей производства в год и триста 
рабочих мест. И это мы еще легко 
отделались — если бы не усилия 
нынешнего мэра Череповца, нам бы 
вообще не разрешили строить свой 
газопровод и новый комплекс завод‑
ских котельных, а предприятие бы 
просто умерло. Юрий Кузин реально 
ломал всех об колено, но предвы‑
борное обещание перед заводчанами 
сдержал — сделал все возможное, 
чтобы предприятие не осталось 
без тепла и технологического газа.

— И все же, в интернете достаточно 
материалов о ваших совместных 
импортозамещающих проектах 
с химиками и металлургами, 
хотя, правда, это все относится 
к сотрудничеству за пределами 
Вологодской области. Неужели 
вы не можете найти вариантов 
к организации подобных проек‑
тов в Череповце?
— Да, действительно, поставляя 

свою продукцию на тридцать одно 
предприятие нефтехимического 
и нефтеперерабатывающего про‑
филя, с шестью из них мы имеем 
соглашения об освоении импортоза‑
мещающей продукции. Есть согла‑
шения о долгосрочном техническом 
и коммерческом сотрудничестве 
с рядом российских металлургиче‑
ских холдингов. Именно благодаря 
таким документам мы и можем 
хоть как‑то получить необходимый 
временной лаг не просто для участия 
в тендерах, но и для соответствую‑
щей технической и нередко научной 
проработки проектов освоения, 
что позволяет системно повышать 
уровень конкурентоспособности 
в борьбе с ранее доминирующим 

диктатом импортеров. В любом слу‑
чае наши партнеры не в накладе, так 
как цена предложения от импорте‑
ров всегда после таких мероприятий 
основательно падает.

Нельзя сказать, что Череповец 
в этой работе у нас остался в стороне. 
Когда два года назад череповецкое 
отделение РСПП возглавил гене‑
ральный директор ОАО «Северсталь‑
метиз» Александр Шевелев, то ему 
удалось организовать диалог и рабо‑
чий процесс между представителями 

предприятий холдинга «Северсталь» 
и группой местных предпринимате‑
лей. Были намечены мероприятия, 
ответственные и сроки. Именно 
тогда ОАО «ЧЛМЗ» смогло получить 
на рассмотрение некоторую тех‑
ническую документацию и взяться 
за освоение. Да, это были заказы 
всего на один‑два миллиона рублей, 
но процесс был организован, и он 
пошел. Через год, получив положи‑
тельный результат, «Северсталь» уве‑
личила объемы заказов на освоение 
импортозамещающей номенклатуры 
в несколько раз, было подписано 
соглашение о стратегическом пар‑
тнерстве. Пусть объемы кооперации 
пока незначительны, но она действи‑
тельно выгодна для обеих сторон — 
достаточно сказать, что для своего 
машиностроительного передела 
в 2013 году мы закупили продукции 
у комбината более двух тысяч тонн, 
что в денежном выражении значи‑
тельно превысило наши поставки 
холдингу. В апреле 2015 года 
при обсуждении результатов про‑
деланной совместной работы у гене‑
рального директора «Северстали» 
Сергея Торопова она была признана 
успешной. Принято решение смелее 
двигаться в направлении импорто‑
замещения и, где в этом есть смысл, 
совместно выходить на новые рынки.

Но давайте смотреть правде 
глаза — работа стала возможной 
только благодаря общественной 
активности в свободное от работы 
время топ‑менеджера крупной ком‑
пании. Делать выводы о системной 
работе органов государственного 
управления на этом примере я бы 
не советовал. Как ни крути — чистой 
воды партизанщина. 

Внешнее благополучие сегодняшней картинки 
на предприятии вызвано не прозорливостью 
чиновников, а является следствием заводских 
управленческих решений последних пяти-семи лет.

Тема номера
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«Долгие годы мы находились в плену 
иллюзий относительно способно‑
сти наших товаропроизводителей 
составить серьезную конкуренцию 
импорту в условиях мировой рыноч‑
ной экономики, — говорит глава 
города Вологды Евгений Шуле-
пов, — Сегодня время заставляет нас 
изменить саму идеологию подхода 
к производству собственной продук‑
ции. Мы убеждаемся, что не только 
способны составить конкуренцию, 
но и потеснить традиционных 
зарубежных поставщиков на нашем 
внутреннем рынке. Вологодские 
предприятия это делают с большим 
успехом».

В одной из известных торговых 
сетей города еще год назад импорт‑
ная продукция занимала до 60 % 
места на прилавках магазинов. 
Сегодня полки этой сети заполнены 
молочной, мясной и хлебопродук‑
цией, почти на сто процентов произ‑
веденной в Вологде.

«С введением эмбарго вологод‑
ские производители увеличили 
мощности, — подтверждают в Депар‑
таменте экономического развития 
города. — Отдельно можно отметить, 
что резко выросло производство мест‑
ных сыров очень хорошего качества».

Комбинат, который выращи‑
вает овощи в Вологде, уже наладил 
поставки для вологодских кафе 
и ресторанов продуктов, которые 
раньше попадали на стол только 
из Италии или Израиля.

«Одна из наших новинок — 
салат «Ромен», мы его вырастили 
за несколько месяцев по заказу 
для сети супермаркетов, — ком‑
ментирует производитель. — Тра‑
диционно выращиваем огурцы 
и томаты, которые ранней весной 
попадут на прилавки. Самое главное, 
чтобы, несмотря на экономическую 
ситуацию в стране, наши продукты 
оставались по доступным ценам. 
И сейчас интерес покупателей уве‑
личился, много заказов от крупных 
сетей и гипермаркетов, которые 
сразу стали искать замену основным 
поставщикам импортной продук‑
ции. Мы готовы с ними работать 

и под заказ 
выращивать 
зелень, раз‑
личные виды 
салата».

Такую 
положитель‑
ную динамику 
показывают 
многие пище‑
вые предпри‑
ятия города: 
объем про‑
дукции вырос 
за год на треть. 
В этом же 
направле‑
нии работают и другие отрасли. 
Плюс 17 % — перерабатывающая 
промышленность, плюс 13 % — 
машиностроение. В целом объем 
промышленного производства 
вырос на 9 %, в том числе благодаря 
импортозамещению.

В конце апреля во время визита 
вологодской делегации в республику 
Крым было достигнуто соглашение 
о взаимовыгодном сотрудниче‑
стве с городом Керчь, где работает 
несколько предприятий, выпускаю‑
щих рыбную продукцию.

«Крым заинтересован в постав‑
ках на прилавки магазинов нашей 
молочной продукции, — говорит 
Евгений Шулепов, — в свою очередь, 
вологжане ждут рыбную продукцию 
по доступным ценам. Об этом мы 
договорились с главой администра‑
ции Керчи Сергеем Писаревым. Необ‑
ходимо создать в Крыму торговый 
дом, где могла бы быть представлена 
продукция из Вологды».

Кроме того, главы городов под‑
держали идею к Дню рыбака — 
13 июля — провести в Керчи дни 
Вологды, в рамках которых будет 
организована ярмарка вологодских 
товаров.

В Вологде уже начали работу 
по подготовке взаимовыгодного 
сотрудничества. Причем не только 
на административном уровне, 
а и в реальном секторе бизнеса. 
В поселке Молочное сегодня воз‑
водится новый современный 

морозильный комплекс вместимо‑
стью около 7000 кубометров.

В будущем он будет использоваться 
как распределительный пункт, откуда 
продукция будет развозиться по торго‑
вым точкам. Городские власти ока‑
зывают предприятию необходимую 
поддержку в плане предоставления 
земельных участков, развития рознич‑
ной сети и выхода на новые рынки.

«Одно из новых интересных 
направлений сотрудничества — это 
поставка рыбной продукции из Респу‑
блики Крым. Строительство таких 
современных морозильных комплек‑
сов позволяет эффективно решать 
эту задачу», — прокомментировал 
исполняющий обязанности началь‑
ника Департамента экономического 
развития Администрации города 
Вологды Константин Задумкин.

В нынешних экономических усло‑
виях ситуация требует особого кон‑
троля. Для этого при главе города был 
создан совет по экономическому раз‑
витию Вологды, где в том числе пред‑
ставители бизнеса обсуждают новые 
возможности импортозамещения 
и выхода на внешние рынки. Итогом 
становятся законодательные иници‑
ативы, которые формируются исходя 
из потребностей бизнеса, а город 
затем направляет их на областной 
и федеральный уровни. 

ИЗВИНИТЕ, ПОДВИНЬТЕСЬ
ТЕКСТ: ЮЛИЯ ЛАВРОВА

Под влиянием эмбарго вологодские производители получили выход на новые 
рынки сбыта, равноправное отношение и более широкие возможности.

Встреча в Керчи. Председатель Керченского 
городского совета Лариса Щербула, глава 
администрации Керчи Сергей Писарев 
и глава города Вологды Евгений Шулепов.
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ОАО «Вологодский оптико‑меха‑
нический завод» было образовано 
более 40 лет назад. Первоначально 
на предприятии осуществлялся 
выпуск комплектующих узлов 
к биноклям, луп и простейших дета‑
лей. Сегодня ВОМЗ входит в состав 
инновационного холдинга «Швабе» 
и специализируется на производ‑
стве сложной оптико‑электронной 
и тепловизионной продукции, 
медицинских оптико‑электронных 
приборов. Предприятие является 
лидером вологодского машиностро‑
ения и входит в число наиболее 

инновационных организаций 
региона.

Стать лучшим в своей области 
заводу удалось за счет эффективной 
производственной, маркетинговой 
и кадровой политики. В настоя‑
щее время здесь внедрена система 
менеджмента качества в соответ‑
ствии с требованиями международ‑
ного стандарта EN ISO 9001: 2008 
и национального стандарта ГОСТ ISO 
9001—2011.

Ежегодно на предприятии направ‑
ляется порядка 200 млн руб. на при‑
обретение новейшего современного 

оборудования. В течение 2014 года 
был проведен ряд организационно‑
технических мероприятий, которые 
подтвердили увеличение произво‑
дительности в 1,5—2 раза за счет 
внедрения высокопроизводительных 
станков.

Сегодня ВОМЗ реализует про‑
екты по роботизации, созданию 
гибких производственных систем 
и совершенствованию инженерного 
обеспечения предприятия. Так, 
первый роботизированный ком‑
плекс появился на заводе в конце 
2014 года. Робот предназначен 

ТЕКСТ: ВИКТОРИЯ СМОЛЬНИКОВА. ФОТО ИЗ АРХИВА ПРЕДПРИЯТИЯ

В 2015 год Вологодский оптико‑механический завод вошел со стратегией 
прогрессивного роста. В планах предприятия двукратное увеличение 

номенклатурного ряда выпускаемой продукции, модернизация производства, 
увеличение экспорта изделий в странах присутствия и выход на новые рынки.

ВОМЗ: СТРАТЕГИЯ РОСТА
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для производства корпусных дета‑
лей гражданской продукции. 
Основными его преимуществами 
являются: снижение трудоемкости 
в 5 раз, переход на автоматизи‑
рованный режим изготовления 
деталей в 2—3 смены и в выходные 
дни, а также снижение на 25 % 
затрат на приобретение оборудова‑
ния. В феврале этого года состоялся 
выпуск первой партии изделий.

Значительные средства вкладыва‑
ются на предприятии и в выполнение 
научно‑исследовательских и опытно‑
конструкторских разработок. Ведь 
в условиях существующей экономи‑
ческой конкуренции выигрывают те 
компании, стратегия роста которых 
базируется на ускоренном внедрении 
инноваций.

Что касается кадровой политики, 
то сегодня на заводе создано более 
двух тысяч рабочих мест. Высокий 
уровень квалификации сотрудников 
подтверждается не только в произ‑
водственных показателях (в 2014 году 
выработка на одного работающего 
возросла на 35 % по сравнению с дан‑
ными за 2013 год), но и на профес‑
сиональных соревнованиях: токари 
ВОМЗ Андрей Коптяев и Вячес-
лав Самарин завоевали «серебро» 
и «бронзу» на Всероссийском кон‑
курсе профмастерства «Лучший 
токарь‑2014».

Прошлый год завод завершил 
с высокими производственными 
показателями. Объем чистой при‑
были практически вдвое превысил 
показатель 2013 года.

Важное значение для современ‑
ного промышленного предприятия 
имеет показатель доли инноваци‑
онной продукции в общем объеме 
производства. У Вологодского оптико‑
механического завода в 2014 году он 
составил более 80 %.

Тема номера

В прошлом году организация 
поставила на серийное производство 
девяти новых охотничьих прицелов. 
Один из них — коллиматорный 
прицел Р1х42 — стал победителем 
Всероссийского конкурса программы 
«100 лучших товаров России» в номи‑
нации «Новинка года».

В 2014 году ОАО «ВОМЗ» продол‑
жало успешно выполнять поставлен‑
ные задачи и в рамках Центра компе‑
тенции по механообработке холдинга 
«Швабе». По данным на декабрь 
прошлого года, номенклатура выпу‑
скаемых деталей для 35 российских 
предприятий составляла более 750 
позиций.

В нынешнем году завод намерен 
реализовать эффективную стратегию 
роста. В планах предприятия — уве‑
личение номенклатурного ряда выпу‑
скаемой продукции со 100 до 220 
изделий.

Кроме этого, в 2015 году плани‑
руется увеличить экспорт продук‑
ции в странах присутствия и выйти 
на новые рынки за счет активного 
участия в различных международных 
специализированных выставках. 
В настоящее время предприятие 
поставляет продукцию в 21 страну 
мира, среди которых Беларусь, Шве‑
ция, Германия, Франция, Италия, 
Кипр, Индия, Австралия и другие.

Воплощение поставленных 
намерений не является трудновыпол‑
нимой задачей для ВОМЗ. Предпри‑
ятие располагает всем необходимым 
инновационным, производственным 
и кадровым потенциалом для того, 
чтобы успешно реализовать заплани‑
рованную стратегию роста. 

Наша справка
Холдинг «Швабе» объединяет основные предприятия оптико-электрон-

ной отрасли России. В его состав входят 64 организации в регионах страны 
и за рубежом, в том числе научно-исследовательские институты, конструк-
торские бюро, научно-производственные объединения.

Основными направлениями деятельности холдинга являются разработ-
ка и серийное производство оптических и лазерных систем и комплексов, 
современных оптических материалов и технологий, станкостроения, науко-
емкой медицинской техники, фотоприемных устройств, систем аэрокос-
мического мониторинга и дистанционного зондирования Земли, приборов 
для научных исследований, энергосберегающей светотехники, наномеха-
ники, а также другой высокотехнологичной продукции.

Номенклатура изделий, выпускаемых «Швабе», превышает 6500 
единиц. Конкурентоспособная продукция холдинга пользуется популярно-
стью и неизменно получает высокую оценку со стороны потребителей в 95 
странах мира.

Холдинг «Швабе» обладает уникальными технологиями в области раз-
работки и производства оптических материалов, гидро- и акустооптики, 
низкотемпературной оптики, высокоэнергетических лазеров, а также в об-
работке крупногабаритной астрономической оптики.

В организациях холдинга работают около 20 тыс. высококвалифициро-
ванных специалистов, в том числе 
более 5 тыс. конструкторов и раз-
работчиков, обладающих бесцен-
ными опытом и знаниями, которые 
успешно внедряются в новые про-
дукты «Швабе».

Цеха предприятия оснащены самым 
современным оборудованием. На снимке — 

робототехнический комплекс.
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ТЕКСТ: НАТАЛЬЯ ДРОБЯЗКО. ФОТО: СЕРГЕЙ БОГДАНОВ

«Вологодское варенье», приготовленное специалистами «Вологодского комбината 
пищевых продуктов леса» из натуральных ягод и плодов с применением щадящей 
технологии варки, сегодня известно не только в России, но и за рубежом. Подобно 

маслу и кружеву, оно стало еще одним характерным брендом нашей области. 
О том, как превратить лесную ягоду в уникальный продукт и завоевать доверие 

и любовь потребителей, рассказывает директор комбината Роман КУЗНЕЦОВ.

Мы обеспечиваем покупателю дополнительные 
меры защиты и уверенность в том, что варенье 
никто не вскрывал и оно сохранило все 
свои натуральные свойства.

— Роман Николаевич, в апреле 
этого года вы завершили второй 
этап модернизации и рекон‑
струкции производства консер‑
вированных продуктов. Какие 
цели вы ставили, приступая 
к этому процессу?
— Два‑три года назад мы заду‑

мались о том, что необходимо 
разработать и выпустить на рынок 
совершенно новый по качеству про‑
дукт, который бы обладал еще более 
насыщенным вкусом, отличитель‑
ным дизайном упаковки и повы‑
шенной степенью безопасности. 
То есть, если раньше мы позицио‑
нировали свой продукт как верхний 
сегмент «средней полки», то теперь 
решили поднять планку. Однако, 
задавшись такой целью, мы поняли, 
что для начала должны модернизиро‑
вать производство. Потому что нам 
элементарно не хватало площадей, 
и это создавало определенные труд‑
ности, к тому же существующее 
оборудование не позволяло решать 
поставленные задачи.

— И как вы поступили?
— Мы начали с того, 

что в 2013 году построили большой 
цех на 1000 кв. м, в котором соединили 
все участки и создали поточный цикл 
производства. Можно сказать, что это 
и было первым этапом модернизации. 
Затем нам потребовалось ввести новое 
энергоемкое оборудование, однако 
электрических мощностей не хватало, 
поэтому пришлось подводить допол‑
нительную линию электропередачи 
и строить трансформаторную подстан‑
цию мощностью 1,2 МВт.

В 2014 году мы приобрели новое 
технологическое оборудование для 
производства «Вологодского варе‑
нья», а в апреле 2015 года завершили 

строительство холодильного ком‑
плекса для единовременного хране‑
ния двух тысяч тонн плодово‑ягод‑
ного сырья и цеха по первичной пере‑
работке ягод и фруктов. Ну, и новый 
административно‑бытовой комплекс 
с новой исследовательской лаборато‑
рией — тоже не последнее дело.

— Как это все сказалось 
на производстве?
— Специфика нашей работы 

такова, что сырье закупается 

в основном летом и осенью, когда 
идет сбор урожая. Но чтобы купить 
как можно больше ягод в сезон 
по выгодной цене, нужны площади 
для хранения. Арендуемые холо‑
дильные камеры не позволяли нам 
этого сделать. Теперь же, благодаря 
собственным морозильным каме‑
рам, с этой проблемой справились. 
Еще одно достижение на сегод‑
няшний день в том, что весь цикл 
производства оказался замкну‑
тым в одном месте: сюда прямо 

РОМАН КУЗНЕЦОВ:
«В ДЕЛЕ НАДО РАЗБИРАТЬСЯ 

ОТ И ДО. ЭТО И ЕСТЬ СЕКРЕТ УСПЕХА»
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из леса «приезжает» ягода, здесь 
попадает в морозильник, затем 
в цех подготовки сырья и после — 
в варочный. Это очень удобно, 
тем более что таким образом мы 
экономим на аренде помещений 
и транспортировке.

— При этом процесс рекон‑
струкции и модернизации 
еще продолжается?
— Да. Сейчас идет подбор 

и закуп оборудования в цех по пер‑
вичной обработке ягод. В будущем 
это позволит нам более качественно 
отбирать сырье для производства. 
Кроме того, администрация города 
Вологды помогает нам в строитель‑
стве собственного выезда на улицу 
Преображенского. Сейчас наш 
транспорт проезжает по территории 
соседних организаций и зачастую 
создает помехи движению, особенно 
в зимний период. Также планируем 
в ближайшее время провести рекон‑
струкцию котельной, проложить 
газопровод, построить склад гото‑
вой продукции. В общем, дел много, 
отдыхать некогда.

— Вы упомянули, что в этом году 
приобрели новое оборудование. 
Расскажите об этом подробнее.
— Это оборудование приобре‑

талось специально под нашу новую 
банку для «Вологодского варенья». 
Мы хотели, чтобы она была необыч‑
ная, непохожая на другие, поэтому 
и стандартное оборудование нам 
не подходило. Так что для нового про‑
дукта мы приобрели новую укупороч‑
ную машину и новый этикет‑автомат. 
Сделали на банке двойной контроль 
вскрытия — крышку с клапаном 
и дополнительную контрольную 
ленту. Так мы обеспечиваем покупа‑
телю дополнительные меры защиты 
и уверенность в том, что варенье 
никто не вскрывал и оно сохранило 
все свои натуральные свойства.

На данный момент мы уже про‑
дали более 600 тысяч банок с «Воло‑
годским вареньем», а в ближай‑
шее время планируем выпустить 
в таких же банках два новых про‑
дукта: конфитюр и десерт. Последний 
отличается меньшей закладкой сахара 
и более выраженным ягодным вкусом, 
поэтому пользуется особой популяр‑
ностью у женщин.

— Насколько популярна ваша про‑
дукция за пределами региона?
— Наша продукция распро‑

страняется по всей стране, во всех 

крупных федеральных и международ‑
ных сетях. Для сети МЕТRO, напри‑
мер, мы уже более пяти лет делаем 
продукцию под их торговой маркой. 
Нашу продукцию можно купить 
в странах Европы, в США, Канаде, 
Австралии, Израиле. В Америке 
«Вологодское варенье», к примеру, 
распространяется через интернет 
магазин RussianTable.com. Эта компа‑
ния является ведущим импортером 
российских и европейских пищевых 
продуктов в Соединенных Штатах. 
Так что, думаю, мы многим известны 
и в России, и за рубежом.

— Действительно, есть чем гор‑
диться. А какое варенье ценится 
в России больше всего?
— По нашим объемам продаж 

могу сказать, что самое популярное 
варенье в России, — малиновое. 
На втором месте — клубничное, 
за ним — персиковое, абрикосовое, 
и только потом — лесная ягода. Хотя 
в каждом регионе процент продаж 
того или иного варенья разный.

— Чквствуется ли поддержка 
государства?
— Мы являемся предприятием 

малого бизнеса, поэтому активно 
пользуемся помощью, предусмотрен‑
ной в рамках господдержки МСП. 
В 2013 году получили возмещение 
первоначального взноса на сумму 2,5 
млн руб. по договорам лизинга. Кроме 
того, при активной поддержке Корпо‑
рации развития попали в число при‑
оритетных инвестиционных проектов 
Вологодской области, курируемых 
лично губернатором. На мой взгляд, 
все формы господдержки в первую 
очередь рассчитаны на то, чтобы моти‑
вировать предпринимателя быстрее 
принимать решения, стимулировать 
бизнес. Помню, когда мы придумали 

бренд «Вологодское варенье», решили, 
что хотим создать продукт, узнавае‑
мый наравне с маслом и кружевом, 
и пришли в Корпорацию развития 
с этой идеей, их она тоже по‑хорошему 
зацепила. Дело сдвинулось, а потом 
постепенно набрало обороты.

— Как повлиял на аш бизнес эко‑
номический кризис? Не спутал 
планы?
— Было сложно. Тем более что у нас 

как раз шло строительство цеха и при‑
обреталось оборудование. А это в основ‑
ном импорт. Мы его начали в сентябре 
прошлого года, а зимой попали в самый 
пик, когда поднялись цены на стройма‑
териалы и оборудование. Из‑за этого 
немножко задержались — по планам 
должны были запуститься в январе, 
а не в апреле. Но, как бы там ни было, 
в итоге все получилось, и мы очень 
довольны.

— Ну и напоследок, поделитесь 
с нашими читателями своим 
секретом успеха.
— Я пытался задавать себе 

такой вопрос и вот что понял: чтобы 
управлять производством, нужно 
сначала узнать его изнутри. Другими 
словами, в деле надо разбираться 
от и до, так как преимущество биз‑
неса зачастую заключается именно 
в деталях, в малейших нюансах. Это 
и есть секрет успеха. 

ООО «ВККПЛ»

Производство: 
г. Вологда, 

ул. Преображенского, 28Г

Отдел продаж: 
г. Москва, Хибинский проезд, 20 

Тел/факс: (499) 182‑52‑38, 
182‑27‑01, 182‑13‑91

еcoproduct.ru

В апреле «Вологодский комбинат пищевых 
продуктов леса» завершил очередной 
этап модернизации производства: 
построен холодильный комплекс и цех 
по первичной переработке ягод и фруктов.
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миллионы долларов: согласно иссле‑
дованию компании IDC, российский 
бизнес в 2014 году потерял более 
15 млрд долларов только в результате 
утечек информации. Особенно важна 
при этом картина с технологиями 
и безопасностью именно в малом 
бизнесе в России. Приведу лишь неко‑
торые данные опроса, проведенного 
не так давно «Лабораторией Каспер‑
ского». Так, для компаний малого 

B2B

«ВОЛШЕБНОЙ ТАБЛЕТКИ» 
НЕ СУЩЕСТВУЕТ

ПОЧЕМУ ЛЮБОЙ КОМПАНИИ 
ЛЕГКО ВСЕ ПОТЕРЯТЬ И КАК ЭТОГО ИЗБЕЖАТЬ

ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР НЕСТЕРОВ. ФОТО ИЗ АРХИВА КОМПАНИИ

Наш журнал часто касается темы малого и среднего бизнеса — как его развивать, продвигать, 
поддерживать. Но в беседе с Евгением ПИТОЛИНЫМ, руководителем представительства 

«Лаборатории Касперского» в Северо‑Западном федеральном округе, мы решили 
поговорить о том, насколько легко предприниматель может лишиться всего, что им 

создавалось годами. И как без особых затрат от этих рисков можно защититься.

— У малого бизнеса в любой 
стране ключевая задача — выжить 
и стать хотя бы средним, — объясняет 
Евгений Питолин важность этого 
разговора. — Работая в такой плоско‑
сти, руководитель чаще всего не вда‑
ется в детали различных продуктов 
и решений, а ищет некую «волшеб‑
ную таблетку» от всех проблем, 
или, если хотите, «подушку безопас‑
ности». Но имеющееся в результате 

ощущение безопасности ложное. 
«Волшебной таблетки» не существует.

— А какие сегодня есть объектив‑
ные причины для страха? Чего 
следует опасаться бизнесмену, 
который включает в офисе свой 
ноутбук или достает планшет 
по пути на переговоры?
— Кибермошенники сегодня 

«зарабатывают» на своих жертвах 
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бизнеса ИТ‑стратегия находится на 5 
месте по важности после финансовой, 
продуктовой, операционной и даже 
маркетинговой стратегии. 98,5 % 
российских организаций среднего 
и малого бизнеса в течение года 
как минимум раз подвергались внеш‑
ней атаке, а 82 % — испытали на себе 
действие внутренних угроз. А ущерб 
компании от одной успешной атаки 
в среднем составил 780 тыс. рублей 
(причем за прошедший год сумма 
средних потерь для небольших ком‑
паний выросла более чем на 100 тыс. 
рублей).

— Неужели бизнес настолько 
активно пользуется современ‑
ными технологиями?
— Судите сами: чего стоит 

одна лишь работа с мобильными 
устройствами. Проведенный среди 
тех же респондентов опрос показал, 
что в 35 % российских компаний 
мобильные устройства используются 
для передачи конфиденциальных 
данных — с большой долей вероят‑
ности часть этих данных остается 
на самих же смартфонах.

48 % всех зловредов, нацеленных 
на Android‑платформы, являются 
банковскими или SMS‑троянцами, 
и именно они охотятся за конфи‑
денциальными данными, открыва‑
ющими для посторонних прямой 
доступ к деньгам. Они либо занима‑
ются тем, что крадут данные доступа 
к системам онлайн‑банкинга, либо 
заменяют поля для ввода аутентифи‑
кационной информации в мобильных 
банковских приложениях (или сами 
приложения на фишинговые), либо 
перехватывают одноразовые коды, 

отправляемые пользователю банком 
для подтверждения транзакции, 
и передают их злоумышленникам. 
Таким образом, если бизнесмен про‑
водит любой платеж, будь то оплата 
подрядчику, перечисление заработ‑
ной платы или покупка картрид‑
жей — он автоматически подвер‑
гает себя риску отдать все деньги 
злоумышленникам.

Кстати, о покупках — ведь 
для малого бизнеса они часто ничем 
не отличаются от покупок частных 
лиц. Они совершаются в тех же 
интернет‑магазинах, с таких же пла‑
тежных карт и компьютеров с план‑
шетами. В России имена известных 
интернет‑магазинов использова‑
лись в 6 % атак, а 5 % срабатываний 
защитных технологий «Лаборатории 
Касперского» пришлись на фишинго‑
вые страницы, имитирующие пла‑
тежные системы. Увеличение доли 
финансового фишинга, которое мы 
наблюдали в прошлом, привело к пра‑
вильной реакции со стороны компа‑
ний, наиболее часто используемых 
в мошеннических схемах. Однако 
злоумышленники незамедлительно 
переключились на новые «рынки». 
К примеру, в 2014 году мы впервые 
увидели резкий всплеск атак, эксплу‑
атирующих названия сайтов, торгую‑
щих авиабилетами.

— А кто должен в этом случае 
нести ответственность?
— В первую очередь — 

сам сотрудник, совершающий 
то или иное действие. Жаль, что это 
происходит очень редко, и руково‑
дители мало делают для того, чтобы 
обучать своих коллег. К примеру, 

как показывает проведенное «Лабо‑
раторией Касперского» исследование, 
сотрудники российских компаний, 
которые используют свои смартфоны 
для работы, стали менее оперативно 
сообщать о потере устройства, 
особенно принадлежащего им. 
Лишь немногим больше половины 
служащих, а именно 56 %, сообщают 
об этом в день пропажи — для срав‑
нения в 2013 году этот показатель 
составлял почти 70 %. Примеча‑
тельно, что почти в четыре раза 
выросла доля тех, кто уведомляет 
руководителя только через 3—5 дней 
после обнаружения потери — 
в 2014 году среди опрошенных так 
поступили 11 %. При этом очевидна 
закономерность: чем меньше органи‑
зация, тем беспечнее ее сотрудники 
относятся к инциденту. В очень 
маленьких компаниях о пропаже опе‑
ративно сообщают 44 % работников, 
а в крупных корпорациях — 63 %.

— Ну хорошо, а разве злоумыш‑
ленникам есть дело до таких 
маленьких компаний? Ведь 
в большой компании и взять 
можно больше — и денег, 
и информации?
— Вы знаете, злоумышленникам 

многие вещи реально открывают 
путь в компанию — и отсутствие 
знаний об угрозах, и нездоровое 
«равноправие» всех пользователей 
внутри сети компании, и отсут‑
ствие легитимных антивирусных 
средств защиты, а также недоста‑
точный или отсутствующий кон‑
троль за использованием носителей 
данных и мобильных устройств. 
Но самое главное — и это настоящая 
проблема — то самое заблуждение 
«да кому мы нужны», которое свой‑
ственно большинству опрошенных. 
К сожалению, киберпреступники 
крайне толерантны в выборе жертв — 
им абсолютно все равно, большой 
бизнес или маленький, генерит он 
миллионы или сотни тысяч рублей. 
Они просто приходят, находят слабые 
места и забирают все деньги и все 
важные данные, которые смогут 
найти.

Поэтому характерной чертой 
проблем для этого сегмента можно 
назвать не угрозы как таковые, 
а общую беспечность собственников 
и управленцев небольших компаний.

— Возможно, у таких людей про‑
сто не хватает времени следить 
за всеми новостями в сфере 
киберугроз. Чтобы облегчить им 
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Наша справка
«Лаборатория Касперского» — одна из наиболее динамично разви-

вающихся компаний в сфере информационной безопасности. Основана 
в 1997 году. Сегодня это международная группа, которая осуществляет 
свою деятельность более чем в 200 странах и территориях мира. В 30 
странах «Лаборатория Касперского» имеет локальные представитель-
ства. Среди ее корпоративных клиентов более 270 тысяч компаний 
по всему миру: от небольших предприятий до крупных государствен-
ных и коммерческих организаций. Продукты и технологии «Лабора-
тории Касперского» защищают более 400 млн пользователей во всем 
мире. На сегодняшний день в компании работают почти 3 тыс. высоко-
квалифицированных специалистов.

«Лаборатория Касперского» признана одним из лидеров в категории 
Endpoint Protection (решения для защиты конечных устройств) по вер-
сии «Большой тройки» аналитических агентств (Gartner, IDC и Forrester). 
Входя в четверку ведущих мировых производителей программных ре-
шений для защиты конечных устройств (Endpoint Protection), «Лабора-
тория Касперского» продолжает укреплять свои позиции на рынке.
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жизнь, можете назвать самые 
актуальные из существующих 
угроз для компаний?
— Во‑первых, конечно же, это 

шифровальщики и SMS‑блокеры. 
Этим зловредам уделяют особое 
внимание, так как злоумышленники 
постоянно и с особым усердием 
меняют свои средства запутывания 
и способы заражения. Сейчас эти вре‑
доносные программы, как правило, 
распространяются с помощью спама 
или атак на системы удаленного 
управления. Целеустремленность 
вымогателей имеет простое объясне‑
ние: в отличие от банковских троян‑
цев, которые могут принести «доход», 
только если жертва пользуется 
интернет‑банкингом, программа‑
шифровальщик, попав на компьютер, 
всегда найдет себе «работу» и поста‑
вит пользователя перед неприятным 
требованием.

При этом злоумышленники пред‑
почитают получать оплату в крипто‑
валюте Bitcoin, обеспечивающей им 
необходимую анонимность. Впрочем, 
расценки для пользователей чаще 
всего указаны в рублях, долларах 
США и евро. Стоимость расшифровки 
данных для домашних пользова‑
телей начинается от одной тысячи 
рублей и доходит до нескольких 
десятков. В случае заражения рабо‑
чего компьютера, особенно сервера 
с бухгалтерией или клиентскими 
базами, аппетиты злоумышленников 
возрастают в среднем в 5—10 раз. 
Имеются прецеденты, когда у орга‑
низаций за расшифровку файлов 
требовали порядка 300 тыс. руб. 
Зачастую компаниям проще запла‑
тить, чем лишиться важной инфор‑
мации, поэтому неудивительно, 
что они являются основной целью 
злоумышленников, наживающихся 
на шифровальщиках.

Во‑вторых, несомненно, это угроза 
потери денег посредством фишинга 
или взлома / подмены платежных 
средств. Согласно нашим данным, 
более четверти российских пользова‑
телей отличаются небрежным пове‑
дением, когда речь идет о финансовых 
операциях онлайн. Так, 27 % опрошен‑
ных россиян признались, что не инте‑
ресуются степенью безопасности сай‑
тов, на которых вводят свои персональ‑
ные данные, в том числе финансовые. 
А каждый пятый пользователь не пред‑
принимает вообще никаких шагов 
для защиты паролей, используемых 
при доступе к столь важным ресурсам. 
То есть вы можете выстроить в ряд 
пять бизнесменов — и как минимум 

один из пяти с легкостью поделится 
с вами заработком. В то же время 24 % 
российских респондентов хранят 
финансовые данные на устройствах 
с доступом в Интернет, а 15 % доверяют 
эту важную информацию своим смарт‑
фонам. Это было бы не так страшно, 
если бы для безопасного хранения 
информации всегда использовались 
специальные программы, но, к сожа‑
лению, это не так. К примеру, лишь 
немногим больше половины смартфо‑
нов на базе Android в России защищены 
антивирусным решением. Более того, 
26 % владельцев смартфонов и 18 % 
владельцев планшетов на ОС Android 
не пользуются даже такой элементар‑
ной защитной функцией, как пароль 
для разблокировки устройства…

К сожалению, ряд пользовате‑
лей на собственном опыте знает, 
что за финансовой информацией 

в Интернете идет настоящая охота. 
Люди получают подозрительные 
письма якобы от имени банков, 
посредством которых злоумышлен‑
ники пытаются выведать пароль 
или перенаправить на подозритель‑
ные веб‑страницы.

Также среди актуальных про‑
блем стоит отметить DDoS‑атаки, 
которые часто становятся инстру‑
ментом в конкурентной борьбе. 
Их жертвами за последние 12 месяцев 
стали 52 % российских компаний, 
онлайн‑сервисы которых критичны 
для бизнеса — среди них интер‑
нет‑магазины, СМИ и финансовые 
учреждения. Это свидетельствует 
о том, что атаки типа DDoS наби‑
рают популярность и уже стали 
привычным явлением для интернет‑
бизнеса. Цель такой атаки — забло‑
кировать на некоторое время доступ 

Невыдуманные истории
Небольшая торговая компания. Главный бухгалтер — женщина 

за 50 лет, держит все торговые связи в руках, все расчеты с поставщи-
ками, все отношения с проверяющими и фискальными органами. У нее 
в день есть полчаса свободного времени — на что она их тратит? Разу-
меется, на выращивание виртуальных баклажанов в социальных сетях. 
Как-то раз с утра она включает свой компьютер после вечерней сессии 
садоводства — и что она видит? Синий баннер-блокиратор на экране, 
где написано, что владелец компьютера долгое время увлекался про-
смотром различных видеоматериалов с живыми существами, и в на-
казание ему придется заплатить штраф, а также за ним уже выехали 
представители спецслужб. Смешно? Да, если знаешь, что это банальный 
шантаж. Но у женщины на рабочем месте РЕАЛЬНО случается инфаркт, 
ее увозят в больницу, и больше месяца компания находится в состоя-
нии неработоспособности…

Сеть салонов красоты. 
В каждом салоне — один но-
утбук, он же источник музы-
ки в салоне, он же рассадник 
социальных сетей для девуш-
ки на ресепшн, он же кассо-
вый аппарат с подключенным 
к нему ПОС-терминалом. 
Спустя какое-то время в ре-
зультате вирусной атаки 
ПОС-терминал перестает ра-
ботать, и салон не может выдать чек своей постоянной клиентке, по со-
вместительству жене одного из чиновников городской администрации. 
После ужина с супругом в салон через несколько дней приходит нало-
говая проверка…

Аудиторская компания. После тяжелого трудового дня аудитор про-
водит вечер в баре, выходя из него в первом часу ночи, ловит машину 
и оставляет в ней свой планшет с результатами отчетов. На следую-
щий день обрадованный таксист сдает планшет в ломбард, а еще через 
неделю у директора аудиторской компании раздается звонок с пред-
ложением выкупить планшет с отчетами, при этом стоимость выкупа — 
квартальный доход компании…

B2B



№3(56) 2015 г. | Бизнес и Власть | 23

к онлайн‑ресурсу путем перегрузки 
канала «мусорными» запросами, 
в результате чего бизнес несет суще‑
ственные финансовые и репутацион‑
ные потери. Ситуация усугубляется 
тем, что DDoS‑атаку сегодня может 
организовать практически любой 
желающий — стоимость ее невелика, 
контакты исполнителей можно найти 
при помощи поисковых сервисов, 
а криптовалюта позволяет обеим 
сторонам — и заказчику, и исполни‑
телю — остаться неузнанными.

— А вам не приходило в голову, 
что люди просто не пони‑
мают, зачем вообще платить 
за защитное программное 
обеспечение? Интернет, мягко 
говоря, полон разнообразного 
бесплатного ПО, обещающего 
полноценную защиту, да и ска‑
чать неофициальные версии 
популярных платных программ 
там не трудно.
— Вы правы, вопрос нелицен‑

зионного ПО в России стоит также 
достаточно остро, и в том числе 
поэтому в настоящее время Россия 
занимает первые строчки мировых 
рейтингов по числу угроз кибер‑
безопасности. Несмотря на после‑
довательное снижение уровня 
использования нелегитимного 
ПО — а согласно исследованию BSA, 
за 10 лет этот показатель снизился 
на 25 процентных пунктов, — он 
все еще составляет 62 %. В Северо‑
Западном федеральном округе 
цифра немного ниже, чем в среднем 
по стране, — 56 %. Тем не менее 
высокий уровень пиратства говорит 
о серьезных рисках возникновения 
угроз.

Основная проблема, связанная 
с использованием нелицензион‑
ного ПО, заключается в том, что его 
пользователи лишены каких‑либо 
гарантий со стороны производителя. 
Особый риск при этом возникает 
из‑за невозможности установки 
обновлений, отвечающих за инфор‑
мационную безопасность: наличие 
незакрытых уязвимостей может 
стать «входной точкой» при атаке 
на компанию, благодаря которой 
злоумышленники получат доступ 
к информации и деньгам компании. 
И это тот случай, когда теория полу‑
чает подтверждение на практике — 
как показало инициированное 
нами исследование, почти половина 
(44 %) российских компаний из сег‑
мента среднего и малого бизнеса 
за последний год столкнулась 

с киберинцидентами, обусловлен‑
ными уязвимостями в ПО.

— Давайте закрепим такое коли‑
чество статистики и историй 
из жизни полезными реко‑
мендациями. Какой план 
действий вы порекомендуете 
бизнесменам?
— В первую очередь компании 

было бы полезно осознать разницу, вес 
событий: от одной атаки компания 
малого или среднего размера может 
потерять почти миллион рублей. 
Сопоставима ли эта сумма с расходами 
на защиту? Давайте рассмотрим при‑
мер для маленькой компании, пусть 
в ней работают собственник, главный 
бухгалтер, два продавца и маркето‑
лог. У них есть 4 ноутбука, десктоп 
главного бухгалтера, общий сервер 
и три смартфона. Все их потреб‑
ности закроет продукт Kaspersky 
Small Office Security на 5 устройств, 
который позволит дать защиту всех 
рабочих станций, всех смартфо‑
нов и сервера. Стоимость продукта 
составит 5 900 руб. в год, что в день 
составит 16 руб.! 16 рублей — поду‑
майте только, это меньше чашки кофе, 
меньше поездки в общественном 
транспорте, меньше стоимости одно‑
разовой ручки или зажигалки.

Поэтому первый шаг прост: 
позаботьтесь о лицензионной, пред‑

назначенной для компании вашего 
размера, надежной антивирусной 
защите.

Второй шаг связан с тем, 
что в последнее время происходит 
изменение характера атак — злоу‑
мышленники все чаще опираются 
не только на технические средства, 
но и на слабости людей, используют 
методы социальной инженерии, 
которые помогают выудить практи‑
чески любую информацию. Сегодня 
крайне важно уделять внимание 
не только технической стороне 
защиты, но и работе с персоналом. 
Учите своих сотрудников, объяс‑
няйте основные правила безопас‑
ной работы в Интернете (не важно, 
с каких устройств туда они выходят), 
рассказывайте про популярные 
виды электронного мошенничества. 
Ваши сотрудники, унося данные 
на своем устройстве домой, должны 

понимать, что несут ровно ту же 
ответственность, как если бы они 
уносили бумажные копии докумен‑
тов с собой.

Третий шаг касается наших 
мобильных устройств. Четверть 
небольших компаний интегрировали 
мобильные устройства в инфраструк‑
туру компании. При этом две трети 
компаний не занимались внедрением 
технологий для обеспечения безо‑
пасности смартфонов и планшетов. 
15 % компаний столкнулись с кражей 
мобильных устройств, из них каждая 
четвертая компания в результате 
этой кражи потеряла критически 
важную информацию. Введите 
правило, чтобы о потере или краже 
устройства сотрудники сообщали 
вам незамедлительно. Используйте 
специальное ПО, чтобы можно было 
удаленно стереть всю информацию 
вашей компании с потерянного 
смартфона или планшета.

Четвертое правило — при скачи‑
вании почты, приложений, музыки 
и даже картинок, необходимо про‑
верять репутацию источника. Важно 
с осторожностью относиться к про‑
вокационным сообщениям (типа 
«срочно перешли финансовый отчет 
на этот адрес») и проверять надеж‑
ность источника, прежде чем пред‑
принять какое‑то рискованное 
действие. Для безопасности важны 

как идеи / технологии / системы, так 
и человеческий фактор: понима‑
ние целей специалистами, которые 
систему выстраивают, и понимание 
ответственности сотрудниками, 
которые пользуются компьютерами 
и устройствами.

Пятый шаг — помнить: един‑
ственный способ обеспечить безопас‑
ность бизнеса в новых реалиях — это 
использование комплексных реше‑
ний, поддерживающих все современ‑
ные технологии защиты, включая 
шифрование данных, защиту мобиль‑
ных устройств, мониторинг уязвимо‑
стей и другие.

Каждый предприниматель может 
получить простую и понятную 
информацию о том, как защитить 
свой бизнес от злоумышленников. 
Для этого достаточно зайти 
на  www.kasperskysmb.ru или позво-
нить по телефону (8172) 53-44-99. 

От одной атаки компания малого или среднего 
размера может потерять почти миллион рублей. 
Сопоставима ли эта сумма с расходами на защиту?

B2B
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Полиграфический бизнес как ника‑
кой иной помогает в продвижении 
других видов бизнеса: торговли, 
образования, услуг, промышленного 
производства — все так или иначе 
используют в маркетинге полигра‑
фию, будь то упаковка, этикетки, 
газеты, листовки. Осознавая это, 
специалисты ИД «Череповецъ» 
сосредоточили свои основные усилия 
в направлении развития корпоратив‑
ного сегмента.

Клиентская база ИД «Череповецъ» 
насчитывает более 4 тысяч В2В‑
клиентов, анализу их потребностей 
уделяется первостепенное значение. 
«В нашей сфере, как ни в какой дру‑
гой, мы должны понимать, что хочет 
клиент, — говорит заместитель 
генерального директора по производ‑
ству и продажам полиграфической 

продукции Ирина Позднякова. — 
Приняв однажды в качестве страте‑
гического направления «универсаль‑
ность», мы ему не изменяем. Недаром 
лозунгом компании уже многие годы 
является: «Все заказы в одном доме». 
Однако само понятие «универсаль‑
ность» с каждым годом становится 
все более конкретным в каждой 
из используемых нами бизнес‑моде‑
лей. Так, корпоративные клиенты 
заинтересованы, прежде всего, в ком‑
плексном обслуживании: они хотят 
получить готовый продукт от идеи, 
производства макета, изготовления 
самой продукции (или линейки про‑
дукции) до развозки ее по точкам 
продаж. Чтобы реализовать это тре‑
бование был внедрен специальный 
механизм, позволяющий обеспечить 
постоянное ведение заказа менед‑
жером, закрепленным за клиентом. 
Этот менеджер является «глазами», 
«руками» и «ушами» клиента, коорди‑
нируя внутренние бизнес‑процессы 
таким образом, чтобы клиент полу‑
чил продукт, максимально помогаю‑
щий ему в ведении бизнеса».

Развивая систему работы 
по модели B2B, в организации 
поняли: разные компании, при всей 
похожести их целей, имеют все‑таки 
разные потребности. Исходя из них 
и было выделено несколько групп 
клиентов, которые получают тот 
сервис и то обслуживание, которые 
им необходимы.

«Одной из таких групп стали 
рекламные агентства, — продолжает 
объяснение бизнес‑стратегии типо‑
графии Ирина Владиленовна. — Все 
они заинтересованы в получении 
качественного продукта по мини‑
мальной на рынке цене. Оператив‑
ность — еще одно требование, предъ‑
являемое к типографии: небольшим 

рекламным агентствам, чтобы 
выжить, нужно вертеться. Поэтому 
специально для них были разрабо‑
таны программы: каждую неделю 
печатаются так называемые «сборные 
тиражи» листовок и визиток методом 
офсетной печати с минимальной 
стоимостью». Суть работы сборных 
тиражей в том, что на одном совмест‑
ном тираже собираются маленькие 
заказы (например, по 1000 шт. визи‑
ток или листовок А5 формата) от раз‑
ных клиентов. От этого стоимость 
для каждого заказа, размещенного 
внутри этого общего тиража, будет 
такая же, как если бы это был боль‑
шой тираж. Для иногородних реклам‑
ных агентств есть сервис по доставке.

«А качество оперативной 
полиграфии? — интересуемся 
 мы. — Как удовлетворить ненасыт‑
ных рекламщиков в этом вопросе? 
Современное цифровое оборудование 
стоит миллионы рублей!» Но в ИД 
«Череповецъ» запросы клиента всегда 
во главе угла: «Покупка 2014 года — 
уникальная для Вологодской обла‑
сти цифровая печатная машина 
Xerox 800. Основные преимущества: 
высокое качество печати, стабиль‑
ная скорость, возможность приме‑
нения полиграфических эффектов. 
Что еще важно — возможна печать 
на дизайнерских картонах и кальках, 
печать прозрачным лаком. Скорость 
изготовления продукции также 
увеличилась», — перечисляет досто‑
инства нового оборудования Ирина 
Позднякова.

Крупные корпорации и компании, 
чье имя является брендом, заинтересо‑
ваны в качественном транслировании 
этого бренда, а это значит, что любой 
продукт, выпущенный Издательским 
домом — будь то грамота, брошюра, 
плакат по технике безопасности 

ВСЕ ЗАКАЗЫ 
В ОДНОМ ДОМЕ

ТЕКСТ: ЕВГЕНИЯ РУСАНОВСКАЯ. ФОТО ИЗ АРХИВА ПРЕДПРИЯТИЯ

Экономический кризис — это в первую очередь возможности для развития, а не время 
для затягивания поясов. Так рассуждают в Издательском доме «Череповецъ». Что ж, на то есть 

основания: находясь на рынке полиграфических услуг без малого 100 лет (компания 
является наследницей типографии «Метранпаж», работавшей с 1918 года) и пережив не один 

кризис, сегодня «Череповецъ» — это одна из ключевых типографий нашего региона.
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или ручки с логотипом — должен быть 
выдержан в соответствии с определен‑
ными требованиями. Здесь на первый 
план выходит работа с дизайнером, 
технологом и закупщиком материалов, 
которые применяются в производстве 
продукции. Эти специалисты доско‑
нально знают, какой цвет (или пантон) 
используется в логотипе, как фир‑
менный знак должен располагаться 
на макете, на каких материалах он 
может быть использован. А требова‑
ния часто бывают очень специфиче‑
ские. «Один известный вологодский 
рекламно‑развлекательный жур‑
нал печатается только на матовой 
(и не в коем случае не на глянцевой!) 
бумаге, так как именно такая бумага — 
элемент его бренда. Для того, чтобы 
этот клиент был доволен, в необходи‑
мом объеме и в определенное время 
привозится нужная бумага, — при‑
водит пример Ирина Позднякова. — 
А у ряда крупных промышленных 
предприятий, ведущих серьезную 
внутрикорпоративную работу, есть 
специально разработанные шаблоны 
самых разнообразных макетов — 
от стендов в цехах до благодарствен‑
ных писем руководителей, все выдер‑
жанные в едином дизайне, при взгляде 
на любой из них, еще не прочитав 
названия компании, ты понимаешь, 
о ком идет речь. И это уже кропотли‑
вая работа закрепленных за клиентом 
дизайнеров».

«Что же касается сегмента рознич‑
ных продаж, то они ориентированы, 
прежде всего, на уникальность пред‑
ложения и оперативность изготовле‑
ния, — говорит Ирина Позднякова. — 
Это «быстрые» заказы: визитки, 
переплеты дипломов и медкарт, 
бланки строгой отчетности, журналы 
инструктажей и прочая «рабочая» 
полиграфия, а также в последнее 
время сувенирная продукция — тек‑
стиль с логотипом, ручки, пласти‑
ковые пакеты. Здесь на первый план 

выступает предложение, которое мы 
даем рынку». Так, Издательский дом 
«Череповецъ» единственный в городе 
делает твердые переплеты — только 
здесь сохранились квалифицирован‑
ные специалисты и соответствующие 
технологии.

«Возвращаясь к теме кризиса, 
еще раз хочется отметить, что эко‑
номический спад — это то время, 
когда просто необходимо искать 
новые подходы к организации 
бизнеса, становиться гибче, рабо‑
тать над улучшением сервиса. И мы 

за свою историю в этом уже не раз 
убедились, — отмечает в заверше‑
нии Ирина Владиленовна. — Пом‑
ните, ту уникальную цифровую 
машину, покупка которой так 
важна для потребностей рекламных 
агентств? Кризис дал нам возмож‑
ность использовать приобретение 
по максимуму. Мы пошли дальше — 
уж если уникальная машина, 
то и дополнительный сервис возь‑
мем на себя! И вот ИД «Череповецъ» 
уже стал официальным сервисным 
центром по обслуживанию Xerox 
на территории Вологодской области. 
Кстати, сервис Xerox также хорошо 
вписывается в нашу стратегию уни‑
версальности. А если бы не кризис, 
задумались ли мы об этом?» 

В2В сегмент: обратная связь
«В Издательском доме «Череповецъ» я заказываю упаковку для семян 

и луковичных растений, — рассказывает Игорь Калистратов, его компания 
занимается розничной торговлей цветами и другими растениями, семе-
нами и удобрениями. — Яркая, качественная упаковка привлекает внима-
ние моих клиентов. Бизнес развивается, объемы увеличиваются. Растут 
и объемы моих заказов на упаковку. Издательский дом идет навстречу — 
индивидуальный расчет каждого заказа, индивидуальный дизайнер. Этот 
год для всех сложный, однако у нас обороты растут. Сейчас хотим исполь-
зовать другую технологию, которая дает большие возможности с точки 
зрения технологии упаковки, что, в свою очередь, даст возможность упа-
ковывать семена быстрее, а значит, оперативнее реагировать на запросы 
моих клиентов».

г. Череповец, ул. Металлургов, 
14А, тел.: (8202) 53‑48‑46

г. Вологда, ул. Пугачева, 79, 
тел.: (8172) 28‑00‑03
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дней до выплаты зарплаты. При этом 
следует понимать, что в рамках дого‑
воров на перечисление заработной 
платы, заключаемых между банком 
и компанией‑работодателем, обслу‑
живание клиента становится наибо‑
лее комфортным и выгодным.

— То есть, зарплатные проекты 
(ЗП) продолжают существо‑
вать? В чем разница между 
перечислением заработной 
платы на счет, открытый в банке 
в рамках зарплатного проекта, 
и без него?
— Начать необходимо с опре‑

деления «зарплатный проект». Это 
продукт, позволяющий организовать 
выплату заработной платы с исполь‑
зованием банковских карт и осущест‑
вление иных расчетов, связанных 
с трудовой деятельностью работника 
организации, централизовано, еди‑
ным платежным документом.

А уже далее я говорила бы о тех 
выгодах и преимуществах, которые 
получает клиент — юридическое 
или физическое лицо — при исполь‑
зовании зарплатного проекта.

— Какие выгоды и преимущества 
приобретает компания (работо‑
датель клиента), которая заклю‑
чает договор о ЗП?
— Для каждой компании мы 

можем предложить индивидуальные 
условия обслуживания в рамках 
проекта, учитывая ее потребности. 
Мы не ставим рамок и не предлагаем 
сложных тарифных сеток, все условия 
зарплатного проекта являются гиб‑
кими и обсуждаются на переговорах.

Одним из неоспоримых пре‑
имуществ в рамках проекта с ПСБ 

В НОГУ 
СО ВРЕМЕНЕМ

ТЕКСТ: СВЕТЛАНА ЗАРУБИНА, ФОТО: ИЗ АРХИВА КОМПАНИИ

В одном банке выгодные продукты и меньшая комиссия, а в другом открыт 
зарплатный счет — знакомая ситуация? В итоге каждый месяц вы перекладываете 

деньги со счета на счет. О преимуществах зарплатного проекта мы попросили 
рассказать заместителя регионального директора по развитию розничного 

бизнеса оперофиса «Вологодский» Промсвязьбанка Наталью ПАВЛУШКОВУ.

— C начала нынешнего года каж‑
дый может выбрать, в какой 
банк работодатель будет пере‑
числять ему заработную плату. 
Ваши рекомендации клиентам 
по данному вопросу?
— Да, совершенно верно, 

5 ноября 2014 года вступил в силу 

Федеральный закон № 333‑ФЗ, 
который отменяет «зарплатное 
рабство». Все работающие жители 
страны имеют право самостоятельно 
выбирать банк, на счет в котором им 
будет переводиться зарплата. Глав‑
ное — выбрав банк, сообщить об этом 
работодателю не позднее, чем за пять 
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является быстрый выпуск и доставка 
карт, в течение пяти рабочих дней. 
Кроме того, денежные средства 
на карты сотрудников зачисляются 
в течение двух часов (при наличии 
расчетного счета ПАО «Промсвязь‑
банк»). Кстати сказать, мы можем 
организовать зарплатный проект 
и при отсутствии расчетного счета 
вашей компании в Промсвязьбанке.

Управлять зарплатным про‑
ектом очень удобно. Посредством 
функционала «Зарплатные проекты» 
в интернет‑банке PSB On‑Line вы 
отправляете в банк все необходимые 
документы — реестр на выпуск карт, 
реестр на зачисление средств на счета 
сотрудников, реестр на уволенных 
сотрудников. Система проверит 
наличие ошибок во время отправки 
и сообщит вам о них. Система может 
интегрироваться с 1С компании. 
Посредством вкладки внешнего 
обмена вы осуществляете заказ карт 
для новых сотрудников, выгрузку рее‑
стра на зачисление заработной платы 
и открепление уволенных сотрудни‑
ков от зарплатного проекта.

Для компаний с обширной фили‑
альной сетью выдача карт сотрудни‑
кам возможна как через централь‑
ный аппарат компании, так и через 
филиальную сеть банка. Подобное 
преимущество отличает ПСБ от мно‑
гих других банков.

В качестве дизайна зарплатных 
карт возможно использование любого 
изображения, включая логотип 
компании. Это также качественно 
отличает ПСБ от других банков.

В рамках зарплатного про‑
екта сотрудники компании авто‑
матически приобретают статус 
корпоративных клиентов и полу‑
чают от этого соответствующие 

привилегии — льготные ставки 
по потребительским кредитам, мини‑
мальный пакет документов для полу‑
чения продуктов банка и многое 
другое.

— Какие возможности появляются 
у держателя зарплатной карты 
вашего банка, помимо льгот‑
ных ставок по потребительским 
кредитам?
— Кроме того, что зарплатная 

карта ПСБ может использоваться 
более чем в 28 миллионах предпри‑
ятий торговли и услуг в 210 странах 
мира, это еще и ключ к выгодным 
предложениям, удобным продуктам 
и сервисам. С зарплатной картой 
Промсвязьбанка можно быстро 
и эффективно управлять своими 
финансами, освобождая время 
для отдыха и общения с родными 
и близкими.

Согласитесь, получать бонусы 
всегда приятно. Для клиентов — вла‑
дельцев зарплатных карт действует 
наша бонусная программа PSBonus. 
Баллы начисляются за привычные 
и даже необходимые нам действия. 
Например, пошел в магазин за про‑
дуктами, оплатил коммунальные 
услуги или воспользовался новыми 
продуктами банка — получил 
баллы, которые потом можно обме‑
нять на деньги, подарить близким 
или использовать при безналичной 
оплате.

Одно из преимуществ — бес‑
платный интернет‑банк PSB‑Retail. 
Кстати, в январе 2015 года ему при‑
своен наивысший рейтинг функци‑
ональности агентством «Эксперт 
РА» на уровне A.ib «Очень высокий 
уровень функциональности системы 
интернет‑банкинга для физических 

лиц». Благодаря возможностям интер‑
нет‑банка дома, в офисе, на работе 
и даже находясь в путешествии, вы 
сможете просматривать информа‑
цию по своим картам, счетам, вкла‑
дам, кредитам и т. д.; осуществлять 
бесплатные переводы и платежи 
до 10 тыс. рублей; получать выписки 
по картам и счетам. Если у вас рядом 
нет компьютера, можно восполь‑
зоваться бесплатным мобильным 
приложением PSB‑Mobile для вашего 
телефона.

В числе приятных бону‑
сов — широкая линейка вкладов 
и накопительных счетов, которые 
можно открыть как в рублях, так 
и в валюте. При этом ваша мечта 
накопить на отдых или крупную 
покупку становится реальностью 
при открытии накопительного счета 
и использовании сервиса «День 
за днем» — банк будет каждый 
месяц начислять проценты на ваши 
сбережения на накопительном счете 
до 6 % годовых. Удобный и про‑
стой способ планировать личный 
бюджет — сервис «Умные деньги». 
«Умные деньги» помогут вам узнать, 
сколько денег уходит на повседнев‑
ные траты, сколько — на непред‑
виденные расходы, и какая сумма 
нужна для закрытия кредита 
или формирования накопления.

В случае вопросов любой кли‑
ент — владелец зарплатной карты 
может обратиться к персональ‑
ному менеджеру компании, в офис 
банка, кроме того, задать вопрос 
специалисту в контакт‑центре. 
С подробной информацией можно 
ознакомиться на сайте банка 
www.psbank.ru. На правах рекламы. 
ПАО  «Промсвязьбанк». Генеральная 
лицензия Банка России № 3251. 
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— Сергей Алексеевич, мы видим 
проблемы и в экономике 
в целом, и на банковском рынке. 
Однако страховой рынок не пре‑
кращает свое развитие, несмо‑
тря на всю сложность происхо‑
дящего. Можете ли вы выделить 
какие‑то позитивные моменты?
— Страховая отрасль напрямую 

зависит от экономической ситуа‑
ции в России. И когда внутренний 
валовый продукт рос на 5—7 % в год, 
ряд лидирующих компаний могли 
показывать 20—30 % роста. Сейчас, 
оборачиваясь назад, мы видим, 
что 2008 год был самым удачным 
с точки зрения развития отрасли.

С другой стороны, те добросовест‑
ные страховщики, у которых нор‑
мально сформированы резервы, высо‑
кий уровень достаточности капитала, 
словом, бизнес выстроен, сохранят 
темпы развития и в 2015—2016 годах, 
несмотря на падение курса рубля 
и переоценку инвестиций.

Что касается развития страхо‑
вания, есть определенные слож‑
ности по ряду направлений, где 
все‑таки заметно действие санкций, 
где тем или иным образом ограни‑
чено перестрахование рисков. Ну 
и конечно, внутренние проблемы 
индустрии, ограничивающие конку‑
ренцию и снижающие ее эффектив‑
ность, — низкий уровень прозрачно‑
сти, агрессивная политика демпинга 
и низкие стандарты деятельности 
ряда игроков рынка, рост доли 
кэптивных компаний. И в первую 
очередь от всего этого страдает 
потребитель.

Какого‑то готового рецепта, 
чтобы решить эти сложности, 
нет. Центральный Банк идет нам 
навстречу и обещает, что если про‑
блемы действительно возникнут, 

МЫ — ЗА ЗДОРОВЫЙ РЫНОК, 
ЗА ИГРУ ПО ПРАВИЛАМ

ТЕКСТ: ОЛЬГА СМИРНОВА. ФОТО ИЗ АРХИВА КОМПАНИИ

Сегодня к страховой отрасли приковано пристальное внимание общественности. Проблемы 
финансовой устойчивости и надежности страховщиков, вопрос о финансовых гарантиях 

туроператоров, проект закона о страховании жилья, изменение лимитов и тарифов ОСАГО — 
эти и другие темы волнуют и предпринимателей, и рядовых граждан. Об актуальных 

вопросах рынка поговорим с Сергеем ЦИКАЛЮКОМ, основателем и председателем Совета 
директоров одной из крупнейших российских страховых компаний — САО «ВСК».

он будет их решать вместе с нами. 
Это стало возможно в силу того, 
что страховая отрасль за послед‑
ние 20 лет развития показала свою 
состоятельность.

— На этот год вы прогнозиру‑
ете рост рынка или все‑таки 

падение — впервые за много 
лет?
— У крупных страховщиков 

на 2015 год заложен рост в среднем 
на 10 %. Эти ожидания, конечно, 
привязаны к новому росту тари‑
фов ОСАГО. Как мы видим из при‑
нятых изменений, пересмотр 
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территориальных коэффициентов 
может дать рост страховщикам, чьи 
сети развернуты по всей стране, 
а тарифный коридор обеспечит благо‑
приятные условия для конкуренции.

При этом, когда говорят, что стра‑
ховые тарифы существенно увели‑
чились, никто из ораторов‑критиков 
не упоминает, что в разы увеличи‑
лись и объемы выплат по страховым 
событиям. Таким образом, данные 
изменения направлены как на повы‑
шение степени защищенности кли‑
ентов, так и на улучшение качества 
работы страховых компаний.

— Страховщики уже более года 
находятся под контролем ЦБ, 
как можно оценить результаты 
этой работы?
— Для меня это событие с боль‑

шим плюсом. У нас впервые появился 
диалог с властью на столь высоком 
и качественном уровне — и на уровне 
куратора компании, и на уровне 
главы Центробанка. Причем это 
именно диалог — нас не просто 
слушают, а прислушиваются. Люди 
не только говорят, но и делают, при‑
чем в заявленные сроки. Раньше 
такого не было.

— ЦБ занял более активную пози‑
цию, чем прежний регулятор, 
ФСФР?
— На мой взгляд, да. Во всяком 

случае, мы больше не видим приме‑
ров, когда люди, обанкротившие одну 
компанию, через месяц оказываются 
у руля другой. Сейчас мы надеемся, 
что ЦБ продолжит принимать жест‑
кие решения и выдержит взятый 
темп, опираясь на страховое сообще‑
ство, на Всероссийский союз страхов‑
щиков и другие отраслевые объеди‑
нения, потому что мы — за здоровый 
рынок, за игру по правилам.

— Ранее обсуждалась идея офи‑
циального ограничения стра‑
ховых комиссий. Как вы к ней 
относитесь?
— Думаю, этот вопрос нужно 

решать иначе — через более жесткие 
требования к финансовой устойчи‑
вости компаний и надзор за ними. 
Пока мы знаем, что на рынке есть 
страховщики, за обязательствами 
которых нет активов, отсутствуют 
сформированные резервы, не выпол‑
няются требования регулятора, 
и пока это не будут жестко контро‑
лировать, никакое ограничение 
комиссий не поможет. Компания 
попросту не может платить по своим 

обязательствам, чем дискредитирует 
всю отрасль в целом.

— По оценке ЦБ, лишь около 
половины из 400 страховщиков 
ведут реальный бизнес. А ведь 
всего несколько лет назад 
было более тысячи компаний. 
По вашему мнению, какое число 
оптимально?
— Знаете, я 23 года в страхо‑

вании, и ранее сам неоднократно 
выступал за поддержку региональ‑
ных компаний, но, к сожалению, 
вследствие стремительного развития 
рынка практически никому из них 
не удалось обеспечить свою финансо‑
вую устойчивость. Многие из неболь‑
ших компаний — тех, что работают 
по двум‑трем видам страхования — 
более зависимы от внешних факто‑
ров, состояния экономики, и кризисы 
на них влияют гораздо сильнее. Круп‑
нейшие федеральные страховщики 
выигрывают за счет масштаба.

Я считаю, что целесообразно опре‑
делять оптимальное число игроков, 
опираясь на показатели их финансовой 
устойчивости, а не на  какое‑то их кон‑
кретное количество.

Думаю, основные проблемы 
с компаниями, не соответствующими 
требованиям регулятора, проявятся 
не сейчас, а в 2017 году. К этому сроку 
большинство неустойчивых страхов‑
щиков, которые работают по модели 
«утром собрали деньги, вечером 
из них выплатили возмещения», 
столкнутся с проблемами недостатка 
резервов. Но на моей памяти не было 
примеров, когда бы рушились ком‑
пании, которые страховали государ‑
ственные интересы или крупные 
корпоративные рынки.

— В прошлый кризис первое, 
что начали сокращать рабо‑
тодатели, — расходы на ДМС. 
Как сейчас себя чувствует рынок 
медицинского страхования?
— Думаю, в нынешней ситуации 

рынок добровольного медицин‑
ского страхования продолжит расти 
по нескольким причинам. Продолжа‑
ющаяся реформа здравоохранения 
ведет к сокращению количества 
лечебных учреждений. Кроме того, 
если посмотреть, как работают сей‑
час медики и страховщики, можно 
сказать, что мы достигли точки ком‑
фортного сотрудничества.

В рамках ДМС страховщики раз‑
рабатывают сервисные программы, 
которые будут доступны и по цене, 
и по качеству услуг. Ярким примером 

таких программ можно назвать 
«медицинский пульт», куда люди кру‑
глосуточно могут обратиться за помо‑
щью или оставить отзыв о качестве 
оказанных медицинских услуг.

Что касается корпоративного 
страхования, могу сказать, что мы 
приняли решение не сокращать 
программу ДМС для своих сотруд‑
ников как в центральном офисе, так 
и в регионах. ДМС работает на пер‑
спективу, и нацеленные на будущее 
ответственные работодатели сохра‑
няют социальный пакет, понимая, 
что здоровые сотрудники — это 
основа успешного бизнеса.

Отдельно стоит отметить запуск 
медицинского страхования мигран‑
тов. Это большая работа, проделан‑
ная и страховщиками, и Банком 
России по формированию цивили‑
зованных условий работы в стране, 
которые обеспечивали бы гарантии 
всем трудящимся, вне зависимости 
от гражданства. Правда, и тут есть 
проблема: кто‑то предлагает полис 
по рыночной цене, а кто‑то продает 
за копейки, вероятно, изначально 
предполагая, что платить по нему 
не собирается. Изменить это помо‑
жет единый подход к регулированию 
данного вида страхования, который 
будет определен в ближайшее время.

— В 2000‑е у потребителя сфор‑
мировался весьма негативный 
имидж страховой отрасли, 
и отчасти этому способствовали 
компании, не стремившиеся 
к выплатам. Возможно ли изме‑
нить это отношение?
— Да, согласен. Отсутствие 

в прошлом принципиальной пози‑
ции отраслевых союзов и жесткого 
контроля со стороны регулятора 
позволяло ряду недобросовестных 
страховщиков пользоваться ситуа‑
цией. Непрофессиональный подход 
таких компаний к работе негативно 
отра зился на имидже страховой 
индустрии в целом. На сегодняшний 
день у регулятора есть понимание, 
что на рынке должны остаться финан‑
сово устойчивые, профессиональные 
компании, и он проводит целена‑
правленную политику в отношении 
оздоровления рынка.

Важно отметить, что укреплению 
имиджа страхового рынка, стабиль‑
ности отрасли также способствует 
внедрение отчетности по между‑
народным стандартам. Для ВСК 
строгое соответствие принятым 
стандартам — это дополнитель‑
ный и очень весомый показатель 
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финансовой устойчивости компа‑
нии, одно из наших преимуществ. 
Аудит финансовой отчетности 
ВСК проводит крупнейшая ауди‑
торская и консалтинговая фирма 
PricewaterhouseCoopers (PwC), 
которая 30 апреля этого года дала 
заключение по итогам проведенной 
проверки, подтверждающее достовер‑
ность отчетности компании по МСФО 
за 2014 год.

— Не секрет, что многие не пони‑
мают важности страхования 
или попросту надеются на рус‑
ский авось. Как вы думаете, 
возможно ли повышение уровня 
страховой культуры в стране?
— Наше общество по‑прежнему 

возлагает повышенные надежды 
на государство, а социальная ответ‑
ственность и постоянная помощь 
со стороны властей, в свою очередь, 
способствуют развитию иждивен‑
ческой позиции части населения. 
Зачастую она приводит к непонима‑
нию и обидам в отношении объемов 
реальной помощи. Посмотрите, 
что происходит в районах, под‑
верженных стихийным бедствиям. 
В 2013 году на Дальнем Востоке 
произошло сильнейшее наводнение, 
в результате которого многие люди 
лишились жилья. Местные и феде‑
ральные власти помогли пострадав‑
шим в этой непростой ситуации — 
предоставили жилье, произвели 
социальные выплаты. Это огромные 
бюджетные расходы. Но выводы 
из трагедий прошлых лет не сделаны. 
В этом году Хакасию и Восточную 
Сибирь охватили страшные пожары, 
а из числа пострадавших в огне объ‑
ектов застрахованы от силы 10 %, все 
надежды снова на госпомощь.

Сегодня государство, не справ‑
ляясь с такой огромной нагрузкой 
на бюджет, начинает задумываться 
о системном решении проблем ком‑
пенсаций ущерба, и страхование — 
это один из самых цивилизованных 
методов. Уже есть проект закона 
о страховании жилья, который нахо‑
дится на рассмотрении в Госдуме. 
Однако и он недостаточен в том виде, 
в котором существует сейчас, и тре‑
бует серьезного анализа специали‑
стов страховой области и регулятора, 
чтобы стать реальным инструментом 
помощи.

Страхованию подлежат не менее 
40 млн квартир и 20 млн частных 
домовладений (без учета жилого 
фонда Москвы). Необходимо детально 
проработать механизм реализации 

данного закона, степень и порядок 
участия субъектов РФ в его продви‑
жении, оценить нагрузку на бюджеты 
субъектов Федерации, обеспечить 
достаточность страховых сумм 
для возмещения реального ущерба, 
а также достаточность тарифов.

— Замечаете ли вы снижение дело‑
вой активности в стране в связи 
с кризисом?
— Скорее наоборот. В этом году 

я уже посетил более 10 субъектов 
РФ, встречался с представителями 
разных компаний и предпринима‑
телями. В стране очень много актив‑
ных людей, которые в сегодняшних 
условиях работают не покладая 
рук. Я бы даже отметил, что сейчас 
средний бизнес стал более активен, 
чем ранее. Я вижу, что большинство 
наших клиентов, среди которых есть 
как крупные корпорации, так и сред‑
ний сегмент, прилагают все усилия, 
чтобы не останавливать работу 
и не снижать темпы.

— На что будут делать ставку 
страховщики в 2015 году, какие 
новые продукты или предложе‑
ния стоит ожидать?
— Думаю, что мы увидим рез‑

кий всплеск продаж страховых 

Наша справка
САО «ВСК» работает с 1992 года и является одним из признанных 

лидеров на рынке страховых услуг России. Под защитой ВСК находятся 
свыше 10 млн россиян и более 130 тыс. предприятий. Региональная 
сеть компании насчитывает более 500 филиалов и отделений во всех 
субъектах РФ.

ВСК ежегодно подтверждает высший национальный рейтинг 
«А++» («Исключительно высокий уровень надежности») по версии 
рейтингового агентства «Эксперт РА». Высокий уровень работы 
компании дважды отмечен благодарностью Президента России 
за большой вклад в развитие страхового дела. В 2013 году ВСК стала 
лауреатом Национального конкурса «Компания года».

Вологодский филиал САО «ВСК» образован в 1993 году. На стра хо вом 
рынке Вологодской области компания входит в пятерку крупнейших. 
Объем сборов за 2014 год составил 163 млн руб., выплаты — 76 млн руб.

В структуре страхового портфеля представлены все основные 
виды добровольного и обязательного страхования: автострахование, 
страхование имущества и ответственности, страхование авиационных 
и строительно-монтажных рисков, страхование грузов, ДМС 
и страхование от несчастных случаев, страхование выезжающих 
за рубеж, личное страхование и др.

Офисы ВСК в регионе: 
г. Вологда, ул. Зосимовская, 22, тел.: (8172) 56‑33‑00; 
г. Череповец, ул. Труда, д. 44, оф. 302, тел.: (8202) 55‑20‑50.

автопродуктов с франшизой. В усло‑
виях, когда растут цены на запчасти, 
а многие ездят на иностранных 
автомобилях, стоимость полиса каско 
действительно для ряда клиентов 
становится неподъемной. Введение 
франшизы позволяет оставить цену 
на приемлемом уровне, а кроме того, 
стимулирует более адекватное отно‑
шение автолюбителей к своему иму‑
ществу. Разделение ответственности 
со страховщиком приводит и к береж‑
ному отношению к собственному 
авто, и к более разумному поведению 
на дороге.

Безусловно, одним из драйверов 
страхового рынка станут «коро‑
бочные», самые простые продукты 
с наиболее доступной ценой. Они 
предназначены для людей с невысо‑
кими доходами и призваны помочь 
уберечь себя, своих близких и имуще‑
ство от наиболее распространенных 
рисков — пожара, аварий, несчаст‑
ных случаев.

Через ежедневную работу, наши 
продукты и качественный сервис мы 
демонстрируем реальный инстру‑
мент повышения финансовой защиты 
бизнеса и населения. Мы стремимся 
изменить отношение к страхованию, 
давая людям уверенность и сохраняя 
их привычный мир. 
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В областной столице семь лет рабо‑
тает медицинский оздоровительный 
центр «Аванте», один из шести офи‑
циальных представителей «Верте‑
брально‑оздоровительного центра 
Вячеслава Евминова» в России.

Как это работает?
«Методика Евминова помогает 

вылечить спину — не заглушить 
болевые симптомы на время, 
а именно восстановить здоровье 
позвоночника, — рассказывает 
директор центра Людмила Кисе-
лева. — С помощью специально 
разработанного комплекса упражне‑
ний — кинезотерапии — структура 
межпозвонковых дисков приходит 
в норму, зажатые нервные оконча‑
ния освобождаются, укрепляется 
мышечный корсет, который защи‑
щает позвоночный столб, улучша‑
ются обменные процессы во всем 
организме».

Сами упражнения выполняются 
на специальном ортопедическом 
устройстве — профилакторе Евми‑
нова, который представляет собой 
деревянную панель, оснащенную 
подвижными рукоятками двух уров‑
ней. Занятия на профилакторе обе‑
спечивают вытяжение (разгрузку) 
позвоночника с одновременным 
укреплением глубоких мышц спины. 
Благодаря дозированным нагрузкам, 
чередующимся с расслаблением, 
восстанавливаются и увеличива‑
ются функциональные возможности 
позвоночника, проходит боль в шее 
и пояснице.

По длительности лечения 
в «Аванте» существует несколько 
курсов: 1—2 сеанса, так называе‑
мая «Скорая помощь» при первых 
болях в спине (от 1 до 5 дней); 
особенно востребованный пациен‑
тами десятидневный курс, дающий 
стойкий эффект; полный восстано‑
вительный курс самостоятельных 

занятий — от 2 до 12 меся‑
цев в зависимости от тяжести 
заболевания.

Лечение проходит поэтапно 
под наблюдением опытных специ‑
алистов. На первом этапе снимается 
обострение, убирается мышечный 
спазм, меняется режим питания 
межпозвонковых дисков, укрепля‑
ются связки и мышцы, удерживаю‑
щие позвоночный столб, чтобы он 
мог свободно переносить ежеднев‑
ные нагрузки. Следующие этапы 
направлены на поддержание позво‑
ночника в хорошем функциональ‑
ном состоянии. Получив индивиду‑
ально подобранные рекомендации 
и приобретя профилактор Евми‑
нова, этим можно заниматься само‑
стоятельно в домашних условиях.

Для взрослых и детей
На данный момент разработано 

около 200 упражнений для лечения 
позвоночника на профилакторе 
Евминова, для удобства все они 
собраны в специальные комплексы. 
Так, медицинский оздоровительный 
центр «Аванте» предлагает различ‑
ные лечебные программы по восста‑
новлению позвоночника при профза‑
болеваниях. Среди них специально 
разработанные комплексы упраж‑
нений для спортсменов, офисных 
работников, программистов, води‑
телей и даже стоматологов. Неслу‑
чайно Ярославское обособленное 
подразделение Российского физкуль‑
турно‑спортивного общества «Локо‑
мотив» уже не первый год заключает 
с «Аванте» договор на восстановле‑
ние и укрепление здоровья железно‑
дорожников. Сегодня медицинский 
оздоровительный центр «Аванте» 
готов принять на обслуживание 
городские организации и предпри‑
ятия, чьи руководители заботятся 
о том, чтобы сотрудники меньше 
болели.

Немалое внимание специалисты 
центра «Аванте» уделяют и работе 
с детьми. Здесь с ребенком можно 
пройти фотокомпьютерную диагно‑
стику позвоночника, которая позво‑
ляет выявить малейшие нарушения 
осанки без применения рентгена. 
По ее результатам специалисты 
назначают упражнения оздорови‑
тельного или лечебного характера. 

Добавим, что почти все пациенты 
центра приводят сюда своих коллег, 
друзей, родственников и советуют 
им пройти курс лечения на профи‑
лакторе Евминова. Жизнь без боли, 
энергичность, хорошая физическая 
форма и отличное самочувствие — 
это те бонусы, которые получает 
каждый, переступивший порог 
медицинского оздоровительного 
центра «Аванте». 

ТЕКСТ: ПОЛИНА МАКСИМОВА

Позвоночник — основа жизни. Однако, несмотря на то что это утверждение известно 
всем, болезни позвоночника сегодня — одно из самых распространенных явлений. 

Ими, согласно статистике, страдает более половины всего населения планеты.

МЕДИЦИНСКИЙ ОЗДОРОВИТЕЛЬНЫЙ ЦЕНТР «АВАНТЕ»:

МЫ РЯДОМ, ЧТОБЫ ВАМ ПОМОЧЬ!

ИМЕЮТСЯ ПРОТИВОПОКАЗАНИЯ, ПРОКОНСУЛЬТИРУЙТЕСЬ У СПЕЦИАЛИСТА

г. Вологда, ул. Челюскинцев, 48 
(поликлиника РЖД, 3‑й этаж)

г. Вологда, ул. Архангельская, 17
Прием по предварительной 

записи: (8172) 70‑67‑94, 
70‑04‑61, 74‑64‑52
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«Значительно продвинулась в этом 
направлении и Вологда, — отмечает 
заместитель начальника департа‑
мента градостроительства и инфра‑
структуры, начальник управления 
архитектуры и градостроительства 
администрации Вологды Антон 
Аникин. — Согласно статистике, 
за последние пять лет количество 
гостей областной столицы выросло 
в два раза. Неудивительно, что с раз‑
витием индустрии гостеприимства 
растет потребность в отелях, соответ‑
ствующих европейским стандартам 
качества».

Решить эту проблему областной 
столице поможет строительство мно‑
гофункционального гостиничного 
комплекса с бассейном «Шограш‑
Парк», инициатором и инвестором 
которого выступает компания 
«СУ‑13».

Сегодня компания «СУ‑13», воз‑
главляемая Светланой Шабуриной, 
известна в первую очередь строи‑
тельством современного жилого 
микрорайона в поселке Кувшиново. 
Новые, построенные из экологиче‑
ски чистого керамического кирпича 
дома, стоящие недалеко от реки 
в окружении сосновой рощи, — пре‑
красный образец того, как должен 
выглядеть современный пригород. 
Построенный два года назад спор‑
тивный комплекс с первым в Воло‑
годской области частным 25‑метро‑
вым бассейном признан успешным 
проектом и по достоинству оценен 
жителями областного центра.

Новый проект «СУ‑13» «Шограш‑
Парк» предполагает строительство 
гостиничного комплекса с физкуль‑
турно‑оздоровительными помеще‑
ниями и бассейном. В его стенах 

планируется разместить конференц‑
залы, кинотеатр, конгресс‑холл с тер‑
расами и кафе, СПА‑центр, тренажер‑
ный зал и, конечно же, 25‑метровый 
плавательный бассейн на восемь 
дорожек с удобными, просторными 
раздевалками, душевыми, трибунами 
для болельщиков.

Над проектом гостиничного ком‑
плекса с бассейном работают опыт‑
ные архитекторы проектной органи‑
зации НПО «Абрис» под руководством 
Марии Шамариной. Им удалось 
объединить разнообразные приемы 
в архитектурном решении фасада 
здания, а также увеличить возмож‑
ность использования его кровельного 
пространства.

Неслучаен и выбор места строи‑
тельства гостиничного комплекса 
с бассейном. «Во‑первых, улица 
Конева, вдоль которой располагается 

СОЗИДАТЕЛЬНАЯ МИССИЯ «СУ-13»
В ВОЛОГДЕ СТРОИТСЯ УНИКАЛЬНЫЙ 

ГОСТИНИЧНЫЙ КОМПЛЕКС С БАССЕЙНОМ
ТЕКСТ: НАТАЛЬЯ ДРОБЯЗКО

В последнее время отечественная гостиничная индустрия претерпевает качественные 
изменения в плане культурного и технического роста: совершенствуются 

технологические процессы обслуживания, развивается сервис, повышается 
уровень комфорта. Все это способствует увеличению туристических потоков 

и повышению экономического потенциала регионов, занятых в данной отрасли.
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строящийся объект, — одна из маги‑
стралей, примыкающих к федераль‑
ной трассе М‑8 «Москва — Холмо‑
горы». Улица обеспечивает въезжаю‑
щий в город поток людей, в том числе 
туристов, со стороны Москвы, — 
поясняет депутат Вологодской 
городской Думы по избирательному 
округу № 18 Константин Шепель. — 
Во‑вторых, территория, где будет 
реализован проект, отличается мас‑
сивной жилой застройкой и обладает 
большим потенциалом дальнейшего 
роста. Однако здесь до сих пор нет 
ни одного крупного бассейна — его 
строительство благоприятно ска‑
жется на развитии инфраструктуры 
этой части города».

В будущем гостиничный комплекс 
с бассейном призван стать центром, 
обеспечивающим основные виды 
городской жизни. Он органично 
впишется в структуру спортивно‑раз‑
влекательного парка «Шограш», стро‑
ительство которого предусмотрено 
Стратегией комплексной модерниза‑
ции Вологды на период до 2020 года.

«Само понятие многофункцио‑
нального комплекса предполагает, 
что проект охватывает несколько 
отраслей экономики, — говорит и.о. 
начальника Департамента экономи‑
ческого развития Администрации 
Вологды Константин Задумкин. — 
В случае с «Шограш‑Парком», помимо 
отеля, одним из приоритетных 
направлений является реализация 

программы по развитию физиче‑
ской культуры и спорта. Тем более 
что в областной столице не хватает 
спортивных сооружений для заня‑
тий массовым спортом. Среди них 
особое место занимают спортивные 
бассейны. Напомню, что на террито‑
рии Северо‑Западного федерального 
округа существует 12 бассейнов, 
входящих во Всероссийский реестр 
объектов спорта и пригодных 

для проведения официальных спор‑
тивных мероприятий различного 
уровня, однако большинство из них 
расположены на территории Санкт‑
Петербурга и Мурманской области. 
В нашем регионе сооружения такого 
типа отсутствуют, и строительство 
данного объекта не только положи‑
тельно повлияет на развитие физ‑
культурно‑оздоровительной отрасли, 
но и поднимет престиж Вологды 
в масштабах всей страны».

Не имеющий аналогов в област‑
ной столице восьмиэтажный ком‑
фортный отель на 150 номеров 
позволит одновременно принимать 
тургруппы в количестве до трех тури‑
стических автобусов одновременно, 

а также размещать на своей терри‑
тории участников корпоративных 
деловых мероприятий, конференций, 
совещаний, семинаров и проводимых 
на базе бассейна соревнований, тре‑
нировок и сборов.

«Мы планируем развивать отель 
посредством сотрудничества с одним 
из международных гостиничных 
операторов, — рассказывает Светлана 
Шабурина, — что восполнит отсут‑

ствие на вологодском рынке сетевых 
гостиниц, необходимость в которых 
назрела уже давно». И объясняет 
это тем, что, во‑первых, при выборе 
известного отеля даже у человека, 
незнакомого с гостиничной сферой 
города, складывается четкое пред‑
ставление о том, на какой спектр 
услуг и уровень комфорта он может 
рассчитывать. Во‑вторых, присут‑
ствие сетевого оператора на терри‑
тории нашего города автоматически 
поднимает его статус и укрепляет 
позиции на общероссийском туристи‑
ческом рынке».

По словам Светланы Шабуриной, 
бассейн в «Шограш‑Парке» будет 
соответствовать всем требованиям, 
установленным в международных 
стандартах. Это позволит включить 
его во Всероссийский реестр объ‑
ектов спорта и проводить офици‑
альные спортивные мероприятия 
всероссийского и международного 
уровней на малой воде. «Естественно, 
это привлечет на территорию города 
еще большее количество гостей 
и сыграет на укрепление туристи‑
ческого рынка региона, — отмечает 
президент Вологодской торгово‑про‑
мышленной палаты Галина Теле-
гина. — Мы уверены, что «Шограш‑
Парк» с новым современным бассей‑
ном станет излюбленным местом 
для вологжан и гостей нашего 
города!».

С учетом того, что за плечами 
Светланы Шабуриной уже есть 
успешно реализованный проект стро‑
ительства спортивно‑оздоровитель‑
ного комплекса с бассейном в поселке 
Кувшиново, воплощение в жизнь 
нового замысла обещает быть мас‑
штабным во всех отношениях. Все 
дело в том, что у него в высшей сте‑
пени созидательная миссия! 

Включение нового бассейна во Всероссийский 
реестр объектов спорта позволит проводить 
официальные спортивные мероприятия 
всероссийского и международного уровней.

Развивать отель планируется посредством 
сотрудничества с одним из международных 
гостиничных операторов, что восполнит 
отсутствие на вологодском рынке сетевых гостиниц.
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На ежегодной пресс‑конференции, 
собирающей в московском офисе 
«Газпрома» журналистов со всей 
страны, говорили о разном: об успе‑
хах и проблемах, о стратегических 
вопросах развития энергокомпа‑
ний и о частностях региональной 
практики.

Электроэнергетика, впрочем, 
как и большинство отраслей отече‑
ственной экономики, переживает 
непростые времена. Здесь и систем‑
ный кризис с его накопленными 
за годы проблемами устаревшего 
оборудования, требующего модер‑
низации или замены. В то же время 
в энергосистеме наблюдается пере‑
избыток мощности — от 15 до 20 ГВт 
(другими словами, генераторы 
в общей сложности способны про‑
изводить энергии больше, чем этого 
требует экономика).

Нынешний экономический 
спад только усугубляет негативные 

тенденции: потребление тепло‑ 
и электроэнергии продолжает 
сокращаться, долги потребителей 
растут, строительство новых энерго‑
блоков под вопросом — сказывается 
существенное удорожание инвести‑
ционных проектов и недостаточное 
импортозамещение в производстве 
необходимого оборудования.

Тем не менее «Газпром», пришед‑
ший в электроэнергетику в 2007 году 
и являющийся сегодня крупней‑
шим игроком в области тепловой 
генерации (достаточно отметить, 
что совокупный объем производства 
электрической энергии компаниями, 
входящими в группу, составляет 
более 150 млрд кВт*ч, тепловой — 
почти 120 млн Гкал в год), не намерен 
существенно сокращать инвестици‑
онную программу. Так, повсеместно 
вводятся в эксплуатацию новые 
объекты — в частности, осенью 
прошлого года на Череповецкой 

ГРЭС был введен в строй 4‑й энерго‑
блок мощностью 420 МВт. Близится 
к завершению строительство других 
энергетических объектов, таких, 
к примеру, как Грозненская ТЭС (две 
ПГУ по 180 МВт).

В дальнейших планах «Газпром 
энергохолдинга», входящего в состав 
«Газпром», — строительство завода 
теплоизоляции, консолидация 
ремонтного холдинга, направленная 
на обеспечение сервиса газотурбин‑
ного оборудования, открытие соб‑
ственного сертификационно‑исследо‑
вательского центра.

Полным ходом идет реализация 
программы по сокращению излиш‑
них затрат. Так, в прошлом году 
входящей в состав холдинга компа‑
нии ОГК‑2 за счет оптимизации обо‑
рудования удалось сэкономить более 
1 млрд руб. Большое внимание ком‑
пания уделяет оптимизации процесса 
закупочных процедур — 334 млн руб. 

ЭЛЕКТРОЭНЕРГЕТИКА: 
ПРОБЛЕМЫ И РЕШЕНИЯ

ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР МАЛЬЦЕВ. ФОТО ИЗ АРХИВА ОГК-2

«Новые возможности для бизнеса» — таково пока еще неофициальное название проекта 
ОГК‑2, который направлен на повышение эффективности эксплуатации Череповецкой ГРЭС 

и других активов компании. Эта информация прозвучала на пресс‑конференции генерального 
директора ООО «Газпром энергохолдинг» Дениса ФЕДОРОВА и генерального директора 

ОАО «Вторая генерирующая компания оптового рынка электроэнергии» Дениса БАШУКА.

Денис Федоров Денис Башук
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и т. д. «Мы продолжаем оптимизиро‑
вать затраты наших компаний, хотя, 
казалось бы, оптимизировать больше 
нечего», — говорит Денис Федоров, 
напоминая, что эти работы ведутся 
с 2008 года.

Во время пресс‑конференции гене‑
ральный директор холдинга также 
подчеркнул, что отказ от неэффек‑
тивной выработки электроэнергии, 
оптимизация работы электростан‑
ций должны учитывать социальную 
составляющую. Денис Владимирович 
привел пример Череповецкой ГРЭС, 
три энергоблока первой очереди 
которой работают на интинском 
угле — консервация оборудования 
будет настоящим ударом для шахте‑
ров в Республике Коми. «В настоящее 
время мы думаем над тем, как сохра‑
нить угольные ГРЭС в центральной 
части России», — отметил Федоров.

Проблема сохранения угольной 
генерации, поиска новых подходов к 
ее государственному регулированию 
оказалась чрезвычайно актуальна 
для Череповецкой ГРЭС – одной из 
самых крупных электростанций 
Северо‑Запада. В прошлом году ее 
старые конденсационные энерго‑
блоки (первый был запущен в 1976 
году) не прошли конкурентный отбор 
мощности (КОМ), который осущест‑
вляет Системный оператор, следящий 

за балансом спроса и предложения 
на энергетическом рынке страны и 
регионов. Это значит, что «угольная» 
часть Череповецкой ГРЭС не получает 
плату за предоставление мощности 
(т.е. плату за содержание станции 
в технической готовности взять на 
себя нагрузку по производству и 
поставке электрической энергии в 
случае возрастания ее потребления). 
С одной стороны, это хорошо, т.к. 
сдерживает рост цен на энергию. С 
другой – для Вологодской области это 
несет большие проблемы: падение 
объемов производства, уменьшение 
налогооблагаемой базы и необходи‑
мость строить новую котельную для 
Кадуя – поселка, где расположена 
ЧГРЭС. Соответствующее оборудова‑
ние станции пока не простаивает, но 
функционирует во временном статусе 
«вынужденного генератора». Это 
связано с необходимостью отапли‑
вать дома кадуйчан. В целях сохра‑
нения потенциала первой очереди 
Череповецкой ГРЭС, руководство 
ОГК‑2 активно включилось в процесс 
формирования особых правил, даже 
не столько для отдельной электро‑
станции, сколько для всей угольной 
генерации в Европейской части Рос‑
сии. «Мы достаточно много общаемся 
с Минэнерго, находим понимание 
у государства, уже есть положитель‑
ная динамика», — комментирует 
генеральный директор ОГК‑2 Денис 
Башук.

Еще одно перспективное 
направление — бизнес‑кооперация. 
«Для повышения эффективности 
использования самой станции, 

как и в других регионах, на Черепо‑
вецкой ГРЭС мы приступили к реа‑
лизации проекта, который давал бы 
новые возможности для развития 
малого и среднего бизнеса, — гово‑
рит Денис Николаевич. — Мы готовы 
предоставить предпринимателям 
право пользования соответствующей 
инфраструктурой для организации 
различных производств. На наших 
площадях могут быть установлены 
станки, оборудование по дерево‑
обработке, по формованию изделий 
из пластмассы, производству строй‑
материалов — довольно широкий 
спектр… В адрес руководства Воло‑
годской области уже направлено 
соответствующее предложение. 
В ближайшее время на нашем сайте 
будет размещена подробная инфор‑
мация и контактные данные — 
заинтересовавшимся мы готовы все 
показать и рассказать».

Кроме того, тем, кто готов раз‑
вивать производство «под крылом» 
энергетиков, в ОГК‑2 готовы оказать 
определенное содействие по преодо‑
лению административных барьеров, 
рекомендовать скорейшее включение 
в программы поддержки бизнеса.

В компании пояснили, что инфра‑
структура череповецкого филиала 
обладает целым рядом преимуществ 
для производственных компаний — 
невысокая ставка аренды площадей, 
дешевая электроэнергия, тепло 
и химически подготовленная вода, 
удобные подъездные пути, наличие 
складских помещений. К концу года 
здесь планируют принять первых 
резидентов. 

Наша справка
Череповецкая ГРЭС является 

филиалом ОАО «ОГК-2» (управ-
ляется ООО «Газпром энерго-
холдинг» — 100 % дочерней 
компанией ОАО «Газпром»).

Установленная электрическая 
мощность станции — 1051,6 МВт; 
тепловая мощность — 39 Гкал / ч.

В 2014 году станцией вы-
работано 3 088,430 млн кВт*ч 
электроэнергии и 114,986 тыс. 
Гкал тепловой энергии (что со-
ответственно на 12,18 % и 3,33 % 
больше, чем в 2013 году). Коэф-
фициент использования установ-
ленной электрической мощности, 
таким образом, составил 50,35 %.

Численность сотрудников — 
600 чел.

Производственная деятель-
ность станции обеспечила 
в прош  лом году налоговые по-
ступления в бюджеты различных 
уровней в объеме 89,6 млн руб.

Череповецкая ГРЭС 
готова предоставить 

инфраструктуру 
и энергоресурсы 

для развития 
регионального бизнеса 

на своих площадях.
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Как водится, не обошлось празд‑
ничное мероприятие без высоко‑
поставленных гостей. Первые лица 
Вологодской области тепло поздра‑
вили работников ТЭЦ с юбилейной 
датой.

В свою очередь, руководители 
ТГК‑2, в состав которой входит 
Вологодская ТЭЦ, провели для при‑
глашенных лиц ознакомительную 
экскурсию по предприятию. Гостям 
рассказали о значимых этапах 
модернизации станции и планах ее 
дальнейшего развития. Изюминкой 
экскурсии стал блок современной 
парогазовой установки мощностью 
110 МВт.

Значение мощной ПГУ для 
Вологды трудно переоценить, 
однако важным остается и модер‑ 

низация мощностей «старой» части 
ТЭЦ. О предпринятых в этом направ‑
лении шагах рассказал управляющий 
директор ГУ ТГК‑2 по Верхневолж‑
скому региону Андрей Саталов: «Нам 
удалось уйти от твердых и более 
пыльных видов топлива, перейти 
на газ как основной вид топлива. 
В результате проведенной модер‑
низации и автоматизации управ‑
ления горением удалось сократить 
удельные расходы топлива, сни‑
зить потери с уходящими газами, 
присосы в газовый тракт котлов 
и выбросы в атмосферу. КПД кот‑
лов достигли проектных значений 
для работы на газе. Это говорит 
о том, что, работая со «старой» 
частью, мы вкладывали достаточно 
средств для соответствия станции 

стандартам, действующим в Рос‑
сийской Федерации. Производство 
стало более автоматизированным 
и менее вредным как для работни‑
ков, так и для жителей города».

Пользуясь случаем, мы задали 
Андрею Саталову еще несколько 
вопросов о буднях теплоэнергетики.

— Расскажите, пожалуйста, о вза‑
имоотношениях с поставщиком 
газа. Как решается проблема 
с погашением задолженности? 
Известно, что этот вопрос рас‑
сматривался на совещании 
в Правительстве РФ? Однако 
ваш план по реструктуризации 
задолженности не был принят. 
Поясните ситуацию.
— Вопрос задолженности одних 

участников топливно‑энергетиче‑
ского рынка перед другими в насто‑
ящее время актуален для отрасли 
в целом, ситуация с ТГК‑2 и дочер‑
ними структурами «Газпром межре‑
гионгаза» не является уникальной. 
Эта проблема возникла, что называ‑
ется, не вчера и обусловлена несо‑
вершенством существующей системы 
расчетов. Дело в том, что любая 
теплогенерирующая компания 
в соответствии с действующим зако‑
нодательством вынуждена рассчи‑
тываться с поставщиками топлива 
в более ранние сроки, чем потреби‑
тели тепла и электричества рассчиты‑
ваются с генератором за отпущенную 
энергию. Если углубиться в детали, 
производитель тепла оплачивает 
85 % планового потребления газа 
до конца расчетного периода (то есть 
месяца осуществления поставок 
газа), остальные 15 % — до 10 числа 
следующего месяца. В то же время 
потребители теплоэнергии по закону 
расплачиваются в месяце следующим 
за расчетным, а фактически рассчи‑
тываются с генератором в полном 
объеме только через 60—90 дней. 
Это неравенство в сроках оплаты 

ТЕПЛОМ 
ПЛАНЕТУ СОГРЕВАЯ

ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР ИЛЬИЧЕВ. ФОТО ИЗ АРХИВА ТГК-2

Не так давно в областном центре произошло примечательное событие: Вологодская ТЭЦ, 
снабжающая горячей водой и отоплением 40 % вологжан, отметила свой 60‑летний юбилей.

Юбилей Вологодской ТЭЦ совпал со значимым 
для нее техническим событием: 24 апреля 
этого года парогазовая установка выработала 
800-миллионный киловатт электроэнергии, что было 
зафиксировано на мониторе щита управления.
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и низкая платежная дисциплина 
потребителей теплоэнергии создают 
хронический «кассовый разрыв», 
в условиях которого теплогенерирую‑
щие компании вынуждены не только 
вести хозяйственную деятель‑
ность, но обеспечивать надежное 
и бесперебойное теплоснабжение 
потребителей.

Тем не менее ТГК‑2 определяет 
своевременную оплату потреблен‑
ного топлива и снижение задолжен‑
ности перед газовой компанией 
в качестве приоритетной задачи. 
Помимо непосредственной оплаты 
«живыми деньгами», мы предлагаем 
и другие варианты урегулирования 
ситуации — продажа в адрес ООО 
«Газпром энергохолдинг» газотур‑
бинного оборудования, стоимостью 
более 1,5 млрд руб., а также продажа 
«Газпром межрегионгазу» непрофиль‑
ного для ТГК‑2 имущества — газопро‑
вода, используемого ООО «Газпром 
межрегионгаз Ярославль» для транс‑
портировки газа в Заволжский 
район города Ярославля, рыночная 
стоимость которого составляет около 
430 млн руб. Вырученные средства 

компания намерена использовать 
для погашения задолженности перед 
поставщиком топлива. При этом 
оставшуюся часть долга можно будет 
погасить за счет средств, вырученных 
ТГК‑2 от создания совместных пред‑
приятий с китайским инвестором 
в Архангельской, Вологодской и Нов‑
городской областях.

Именно эта «дорожная карта» 
погашения задолженности обсужда‑
лась на совещании в Правительстве 
РФ под председательством вице‑
премьера Аркадия Дворковича, 
по итогам которого нашей компании 
и «Газпрому» было дано поручение 
разработать план‑график меропри‑
ятий по погашению задолженности. 
Мы, со своей стороны, подготовили 
детальный план, однако ответ «Газ‑
пром межрегионгаза» на наши пред‑
ложения не поступил. Говорить о том, 
что газовой компанией полностью 
отклонено наше предложение я бы 
не стал, ведь «Газпром» — огромная 
машина со множеством дочерних 
предприятий, профильных департа‑
ментов и служб. И понятно, что под‑
разделения, которые занимаются 

сбытом газа, не занимаются про‑
фильными активами — в данном 
случае, газопроводом. Уверен, тот же 
газопровод все равно будет про‑
дан, если не «Газпрому», то другому 
заинтересованному предприятию, 
а вырученные средства мы направим 
на погашение задолженности.

— В чем заключаются совместные 
планы с китайской компанией 
«Хуадянь» в Вологде?
— При непосредственном уча‑

стии наших стратегических партне‑
ров — Корпорации «Хуадянь» предпо‑
лагается значительная модернизация 
существующих мощностей Воло‑
годской ТЭЦ. Это позволит достичь 
качественно лучших показателей 
при выработке теплоэнергии, а также 
благоприятно скажется на эколо‑
гичности работы станции. Также 
не исключена возможность строи‑
тельства нового энергоблока на пло‑
щадке Вологодской ТЭЦ. В настоящий 
момент проект находится на стадии 
разработки, проводятся необходимые 
технические процедуры, опреде‑
ляется масштаб работ, объем инве‑
стиций, обсуждаются детали. Наши 
китайские партнеры, как и мы, видят 
важнейшим условием реализации 
инвестпроекта развитие схемы тепло‑
снабжения Вологды, определение 
сроков и направлений строительства 
новых жилых районов, которые и ста‑
нут потребителями производимой 
энергии.

Однако уже сейчас необходимо 
признать, сотрудничество в формате 
совместного предприятия доказало 
свою эффективность на примере 
строительства ТЭЦ в Ярославле, 
оснащенной современной парогазо‑
вой установкой мощностью 450 МВт. 
Хочу обратить внимание, это пока 
первый и единственный российско‑
китайский проект в энергетике, 
который дошел до стадии практиче‑
ской реализации, при этом впервые 
были привлечены прямые китайские 
инвестиции объемом в 400 млн долл. 
Реализация проекта идет по гра‑
фику — ввод Хуадянь‑Тенинской ТЭЦ 
в эксплуатацию намечен на начало 
2016 года.

— Народ боится, не станет ли Воло‑
годская ТЭЦ китайской?
— Для подобного рода опасений 

оснований нет никаких. Вновь обра‑
тимся к примеру совместного пред‑
приятия в Ярославле — для работы 
на Хуадянь‑Тенинской ТЭЦ пер‑
сонал набран непосредственно 



38 | Бизнес и Власть | №3(56) 2015 г. Профессионально

в городе, где расположена станция, 
а это около двухсот новых рабочих 
мест для отечественных специ‑
алистов. Эксплуатацией объекта 
будет заниматься ТГК‑2, ремонтные 
работы и взаимодействие с Систем‑
ным оператором также будет вести 
ТГК‑2. Что касается контроля дея‑
тельности предприятия, он будет 
осуществляться всеми сторонами 
пропорционально доле в уставном 
капитале. К слову, доля ТГК‑2—51 %, 
Корпорации «Хуадянь» — 49 %. Хочу 
также обратить внимание на то, 
что совместные предприятия реги‑
стрируются в конкретном регионе 
производственной деятельности 
и производят регулярные налого‑
вые отчисления в бюджет региона. 
В нашем случае, ожидаются отчис‑
ления в бюджет Ярославской обла‑
сти на уровне 250 млн руб. в год.

— Попадет ли проект под санкции 
ЕС?
— Негативный эффект внешнепо‑

литической и внешнеэкономической 
обстановки ощущается лишь в связи 
с необходимостью закупать запас‑
ные части и расходные материалы 
по более высокой цене, чем ранее 
из‑за возросшей разницы в курсе 

валют. Сами же западные постав‑
щики не прекратили взаимодействия 
с ТГК‑2, гарантийное обслуживание 
также осуществляется поставщи‑
ками, рекомендованными заводами‑
изготовителями. Что касается китай‑
ских аналогов, данное оборудование 
имеет все необходимые сертификаты, 
соответствует мировым стандартам 
и разрешено к эксплуатации запад‑
ными фирмами‑правообладателями.

— В таком случае существуют ли 
другие риски для реализации 
инвестпроекта в Вологде?
— Любого инвестора, а ино‑

странного тем более, интересует 
прозрачная модель возврата вложе‑
ний, что невозможно без повышения 
платежной дисциплины потреби‑
телей теплоресурса. К сожалению, 
в Вологде платежная дисциплина 
оставляет желать лучшего — 
по состоянию на 1 мая текущего года 
задолженность перед ТГК‑2 за постав‑
ленную тепловую энергию превысила 
223,9 млн руб. Фактически потреби‑
тели кредитуются за счет генератора, 
что порождает порочный круг непла‑
тежей, когда задолженность потреби‑
телей тепло‑ и электроэнергии перед 
генератором не позволяет оперативно 

расплачиваться последнему с постав‑
щиком природного газа и снижает 
инвестиционную привлекательность 
конкретного региона в целом.

Природа данной проблемы кро‑
ется, как я уже говорил, в несовер‑
шенстве законодательства — потре‑
бленное тепло оплачивается с отсроч‑
кой в несколько недель и месяцев, 
и, во‑вторых, в недобросовестном 
отношении потребителей к обяза‑
тельствам по соблюдению сроков 
расчета за предоставленные услуги.

Что касается деятельности ТГК‑2 
в Вологде, здесь ситуация выглядит 
двояко. С одной стороны, у компании 
существует единственный крупный 
потребитель‑перепродавец — МУП 
«Вологдагортеплосеть», что, теорети‑
чески, должно упрощать получение 
средств единовременным траншем 
от потребителя.

Однако на практике дело обстоит 
иначе. МУП «Вологдагортеплосеть» 
сталкивается с упомянутой пробле‑
мой неплатежей жилищных орга‑
низаций и погружено в состояние 
хронической задолженности перед 
ТГК‑2, которая имеет сезонную тен‑
денцию к обострению.

— Существуют ли планы по раз‑
витию теплоснабжения Вологды, 
не связанные с привлечением 
иностранных инвестиций?
— Планов на будущее, конечно, 

много. В первую очередь нас не очень 
устраивает существующая схема 
теплоснабжения Вологды, которая 
предполагает сохранение большого 
числа низкоэффективных котельных, 
имеющих значительно более высокий 
тариф для потребителя относительно 
тарифа ТГК‑2, и на это обращается 
достаточно слабое внимание. Неэф‑
фективные котельные не закрыва‑
ются, потребители не переводятся 
на источники комбинированной 
выработки, как того требует законо‑
дательство. В этом хотелось бы поуча‑
ствовать и провести мероприятия, 
например, как в Ярославле, по заме‑
щению котельных с высоким тари‑
фом для потребителя. Это принесет 
стабилизацию роста тарифа и сни‑
жение бюджетной дотации на раз‑
нице в тарифе. В дальнейшем надо 
стремиться к тому, чтобы в городе 
был один гарантирующий постав‑
щик теплоэнергии, с которого можно 
будет спросить и за качество отдава‑
емого теплоносителя, и за качество 
его передачи. Я имею в виду создание 
в Вологде единой теплоснабжающей 
и сетевой компании. 

Наша справка
ОАО «Территориальная ге-

нерирующая компания № 2» 
(ТГК-2) создана в апреле 
2005 года. ТГК-2 является од-
ной из крупнейших теплоэнер-
гетических компаний Центра 
и Северо-Запада России. Зани-
мается производством элек-
трической и тепловой энергии, 
а также реализацией тепла 
(пара и горячей воды) потре-
бителям. Теплогенерирующие 
мощности ТГК-2 расположены 
в Архангельской, Вологодской, 
Костромской, Новгородской 
и Ярославской областях. В со-
став компании входят 10 ТЭЦ, 
5 котельных, 4 предприятия те-
пловых сетей.

Вологодская ТЭЦ изначально проектировалась для обеспечения элек-
трической и тепловой энергией Вологодского льнокомбината, однако по-
сле Великой Отечественной войны для растущего города запланированных 
18 МВт оказалось недостаточно, поэтому возведение станции было про-
должено уже по новому проекту с более высокой мощностью — 24 МВт. 
К сентябрю 1959-го станция полностью вышла на проектную мощность.

В 2005 году в результате реформирования РАО «ЕЭС России» Вологод-
ская ТЭЦ вошла в состав ОАО «ТГК-2». Сегодня она является частью Глав-
ного управления по Верхневолжскому региону. Управляющий директор ГУ 
ТГК-2 по Верхневолжскому региону — Андрей Рудольфович Саталов.
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— Сергей, расскажите, с чего вы 
начали свой путь в сфере управ‑
ления активами?
— Это было в «лихие девяно‑

стые». В то время моей зарплаты 
инженера даже на питание не хва‑
тало, а у меня семья, дети. При‑
шлось уйти с работы и несколько 
лет работать, по сути, управдомом. 

Но однажды мне довелось успешно 
пройти собеседование в одну 
из первых управляющих компаний. 
В то время в России только начали 
появляться лицензированные 
управляющие компании, и я попал 
в УК с лицензией номер три. Основ‑
ную часть мозгового ядра компа‑
нии составляли молодые офицеры 

в отставке из ракетно‑космических 
войск. У них были базовые знания, 
дисциплина и энергия. Но только 
очень немногие имели представле‑
ние о фондовом рынке. Долгое время 
приходилось объяснять людям, 
что такое акция, облигация, депозит 
и что необходимо всеми финан‑
совыми портфелями управлять. 

ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР ИЛЬИЧЕВ. ФОТО: СЕРГЕЙ БОГДАНОВ

В апреле «БКС Премьер» и журнал «Бизнес и Власть» организовали для читателей 
и всех, кто интересуется фондовым рынком, бизнес‑ланч. Специальным гостем 

встречи стал один из наиболее авторитетных специалистов в области управления 
активами, начальник Управления развития продуктов управления активами 
ФГ БКС Сергей СУЛИМОВ. После презентационной части мы поговорили с ним 

об особенностях современного рынка ценных бумаг, рисках и стратегии управления 
инвестиционными портфелями. И немного о его личном пути на фондовый рынок.

РИСКИ И СТРАТЕГИИ 
ФОНДОВОГО РЫНКА
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Период «финансового просвещения» 
затянулся на несколько лет.

— Если сравнивать день вчераш‑
ний и нынешний, то сейчас 
стало сложнее заниматься 
инвестиционной деятельностью, 
чем в девяностые?
— Полагаю, что проще. 

Во‑первых, сейчас на совершенно 
ином качественном уровне прохо‑
дит обучение специалистов. Это мы 
видим по новым сотрудникам, кото‑
рые к нам устраиваются на работу — 
это более подготовленные люди, 
они на голову выше нас тогдашних. 
Им просто пока не хватает жизнен‑
ного опыта. Во‑вторых, со временем 
эта отрасль становится все более 
цивилизованной. Нынче в России 
доступны практически все основ‑
ные виды финансовых продуктов 
и услуг. К тому же в 90‑е годы многие 
считали, что могут легко заработать 
самостоятельно на фондовом рынке 
тысячи процентов. Практика пока‑
зала, что лишь единицы достигли 
успеха, а большинство потерпело 
на этом поприще поражение, понеся 
грандиозные убытки.

— Ваша компания во время 
крымских событий умудрилась 
без особых убытков преодолеть 
обрушение отечественного 
фондового рынка. Откройте 
секрет успеха.
— Никакого секрета нет. Все 

дело в подходе нашей компании. 
Мы предлагаем нашим клиентам 
портфель инструментов и в зави‑
симости от ситуации советуем им 
то или иное решение. Или, в случае 
доверительного управления, при‑
нимаем решения сами. Например, 
в преддверии рисков на рынке 
акций, связанных с какими‑либо 
геополитическими событиями, мы 
советуем клиентам «пересидеть» 
этот период в консервативных стра‑
тегиях или просто на банковских 
депозитах. В запасе имеется вариант 
«поиграть» на финансовых рынках 
стран с наиболее устойчивой эконо‑
микой, таких, к примеру, как США. 
Есть уникальные услуги, которые 
реализованы БКС вместе с финан‑
совыми партнерами, например, 
инвестиционное страхование. Этот 
инструмент предоставляет опреде‑
ленные гарантии — защиту на опре‑
деленном сроке. Это одно из пре‑
имуществ работы с финансовой 
группой — в одном окне клиенты 
получают возможность формировать 

1. Сергей Сулимов уверен: в современ-
ных экономических реалиях самое время 
зарабатывать.
2, 3, 4, 6. Гости бизнес-ланча в неформаль-
ной обстановке могли обсудить самые 
разные вопросы инвестирования личных 
финансов.
5. Директор череповецкого офиса «БКС Пре-
мьер» Василий Атаманов рассказал о том, 
какие широкие возможностях компания 
предоставляет своим клиентам.
7. Организаторы благодарят ресторан 
«Шато де Гранд» (г. Вологда, ул. Галкинская, 
37) за помощь в проведении встречи.

1

4

2

5

6

7

3
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портфель из полного комплекта 
услуг — от простейших банковских 
до инвестиционных.

— Наверное, идея внедрять такого 
рода услуги появилась как реак‑
ция на вызовы. Не так ли?
— Совершенно верно. Никто 

не может давать гарантии на инве‑
стиции. Между тем у клиента 
должны быть и гарантированные 
доли в его личных сбережениях. 
Страховая «упаковка», структурные 
продукты позволяют такие кон‑
струкции создавать.

— Сергей, вам не приходила 
в голову мысль о том, что пред‑
приниматели, прибегающие 
к услугам инвестиционных 
управляющих, — это люди, 
которые не хотят или опасаются 
вкладывать деньги в реаль‑
ный сектор отечественной 
экономики?
— Бизнес в России вести сложно. 

Многие просто устают. Я часто 
встречаюсь с бизнесменами. И мно‑
гие планируют закрыть, продать 
бизнес и сберечь свои нервы. Это 
неприятно, но это есть. Поэтому они 
принимают решение переложиться 
в фондовый рынок и жить, как ран‑
тье, на дивиденды и купонный доход. 
Правда, деньги, которые приходят 
на фондовый рынок через инвести‑
ционных управляющих и брокерские 
компании, все равно, так или иначе, 
вкладываются в отечественный биз‑
нес, но, как правило, исключительно 
в крупный.

— Но как быть с тем, что для своих 
клиентов вы приобретаете 
акции и на зарубежных рынках?
— Когда мы инвестируем деньги 

клиента, наша максимальная 
задача — принести ему доход с наи‑
меньшими рисками. Возможности 
нашего рынка акций ограничены 
10—15 наименованиями, они у всех 
на слуху. Но этого мало для реали‑
зации потребностей наших клиен‑
тов. Если клиенту надо заработать 
или наоборот — сохранить зара‑
ботанное, мы для него используем 
любые возможные и допустимые 
законом инструменты и услуги.

— В последнее время заметен 
интерес к акциям российских 
предприятий. С чем это связано?
— Отечественный фондовый 

рынок после 2008—2009 годов был 
длительное время застойным: акции 

Личные финансы

Американский фондовый рынок 
выглядит весьма устойчивым

российских предприятий находи‑
лись примерно на одном уровне 
и колебались вокруг горизонтали, 
не демонстрируя рост. Когда про‑
исходят какие‑то изменения в гео‑
политической ситуации, тенденция 
куда‑то должна сдвигаться — вверх 
или вниз. Сейчас мы видим, что она 
сдвинулась вверх, причем без особой 
помощи со стороны серьезных ино‑
странных инвесторов. Внутренних 
резервов вполне хватило для того, 
чтобы стоимость акций отечествен‑
ных предприятий стала повышаться. 
Да, наш рынок акций до сих пор 
не достиг посткризисного макси‑
мума, который был года четыре 
назад. Но потенциал роста у него 
имеется. И судя по всему, резервные 
капиталы это уловили — а раз есть 
резерв, отчего бы не попробовать его 
использовать? А из‑за того, что денег 
обращается сейчас мало, небольших 
инвестиций было достаточно для того, 
чтобы рынок пошел вверх. Дальше же 
происходит известный процесс: стоит 
кому‑то проявить интерес к акциям — 
сразу же появляется интерес 
у остальных.

— Американский фондовый рынок 
более позитивен и устойчив, 
чем те же европейские рынки. 
С чем это связано?
— Ситуацию во многом удается 

удерживать за счет того, что в мире 
нет конкурента этой стране. 
Если взять европейские рынки — 
там тоже развитая экономика, но 
при этом отягощенная участием в ЕС 
слабых экономик стран‑партнеров. 
Грандиозные социальные обяза‑
тельства, которые «висят на шее» 
у Германии и Франции (пенсии, 

пособия, образование, здравоох‑
ранение), гораздо выше, чем соци‑
альные обязательства США. Инве‑
сторы, которые хотят вкладывать 
в какую‑то экономику, безусловно, 
все это учитывают (см. график — 
прим. ред.).

— В связи с обострившимися 
политическими отношениями 
с Америкой, велик ли риск вло‑
жения российских денег в цен‑
ные бумаги США?
— Полагаю, что такой риск 

невелик. Просто наша психология так 
устроена, что мы склонны преувели‑
чивать противостояние. Если взгля‑
нуть на эту проблему со стороны аме‑
риканцев, то становится очевидным, 
что Россия в американских интересах 
занимает далеко не первое место.

— И все‑таки, могут ли санкции 
коснуться рынка ценных бумаг, 
задеть рикошетом фондовый 
рынок?
— Фондовый рынок так устроен, 

что снаружи его не отсечь, как бан‑
ковскую систему, где перерезал 
канал — и все. Ценные бумаги пере‑
мещаются через границы. Даже сей‑
час операции с акциями на фондовом 
рынке более просты, чем открытие 
вклада в иностранном банке.

— Если на крымской теме можно 
было заработать на евробондах, 
то каковы нынешние тенденции 
при составлении инвестицион‑
ного портфеля?
— Наблюдая за ситуацией, 

я склоняюсь к консервативным 
вариантам. Не стоит сейчас гнаться 
за сверхдоходами. 

Источник: quote.rbc.ru/
exchanges/demo/index.0/SPX/
intraday?show=intra3
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Сегодня клиника «Ава‑Петер» — 
единственная в регионе предостав‑
ляет возможность пройти процедуру 
экстракорпорального оплодотво‑
рения (ЭКО) по полисам ОМС. Если 
раньше женщины были вынуждены 
ездить в другие крупные города, 
например, в Санкт‑Петербург, а это 
требовало дополнительных расходов, 
то теперь «Ава‑Петер» многих волог‑
жанок избавила от такой необхо‑
димости. Пройти процедуру ЭКО 
в клинике можно и на коммерческой 
основе.

Кроме репродуктивного отде‑
ления, в «Ава‑Петер» пациентов 
принимает и поликлиническое 
отделение. Оно предоставляет 
возможность проведения амбу‑
латорной диагностики и лечения 
по основным направлениям: карди‑
ология, гинекология, урология, ото‑
риноларингология, эндокриноло‑
гия, семейная медицина, различные 
виды ультразвуковых исследований, 
пренатальная диагностика плода, 
наблюдение беременности, малые 
гинекологические и урологические 
операции и т. д.

Цифры и эмоции
Если посмотреть данные ста‑

тистики, то буквально через день 
благодаря работе специалистов 
«Ава‑Петер» на свет появляются 
мальчики и девочки — чьи‑то долго‑
жданные сыновья и дочки. «Мы почти 
приблизились к нашему корпора‑
тивному лозунгу: «Каждый день 
в мир приходит малыш, рожденный 
с нашей помощью», — говорит Инна 
Короткова, директор клиники. 1 мая 
2012 года — спустя два года после 
открытия филиала в Вологде — здесь 
начали проведение полных циклов 
ЭКО, в январе 2013‑го родился первый 
ребенок, а на сегодня малышей уже 
более 450.

По словам Инны Викторовны, про‑
блема бесплодия, к сожалению, очень 
распространена в современном мире. 
И чтобы справиться с этой бедой, 
требуется самая квалифицирован‑
ная помощь. «Очень хорошо, что мы 
можем использовать весь потенциал 
российско‑финской клиники «Ава‑
Петер». Мы работаем по единым 
стандартам, рекомендуем только 
самые современные, проверенные 
медикаменты, используем расходные 
материалы высокого качества», — 
рассказывает она.

Один из самых главных слагаемых 
успеха — безукоризненная професси‑
ональная подготовка врачей. Доктора 

вологодского филиала постоянно 
учатся, посещают специализирован‑
ные конгрессы, семинары, форумы, 
а также при необходимости имеют 
возможность проконсультироваться 
с коллегами головного офиса в Санкт‑
Петербурге, где трудятся специ‑
алисты, хорошо известные в мире 
медицины.

За пять лет в вологодском филиале 
сформировалась настоящая команда, 
готовая прийти на помощь будущим 
родителям. Пациенты имеют воз‑
можность обратиться к врачу‑урологу 
Сергею Валентиновичу Востренкову, 
к высокопрофессиональным акуше‑
рам‑гинекологам Ольге Анатольевне 

НАДЕЖДА 
ЕСТЬ ВСЕГДА

ТЕКСТ: НАТАЛЬЯ МИХАЙЛОВА, ФОТО: ИЗ АРХИВА КОМПАНИИ

Вологодский филиал клиники репродуктивной медицины «Ава‑Петер» 
отмечает 5‑летний юбилей: с его открытием многие женщины 

обрели надежду на счастливое материнство.

В целом ряде случаев удается решить проблемы 
бесплодия еще на этапе поликлинической помощи.
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В вологодском филиале «Ава‑
Петер» применяются все возможные 
методы вспомогательных репродук‑
тивных технологий (искусственная 
инсеминация, ЭКО / ИКСИ, TESE, 
программы донорства спермы, 
ооцитов и эмбрионов, суррогатное 
материнство). Кроме того, в клинике 
создан криобанк для хранения крио‑
консервированной спермы, ооцитов 
и эмбрионов.

Качество работы вологодского 
филиала «Ава‑Петер» уже оценили 
пациенты из других городов и обла‑
стей. Женщины и мужчины стремятся 
попасть на обследование и лечение 
в Вологду. География обширна: 
Архангельская область, Мурманск, 
Тольятти, Нижний Новгород, Ставро‑
польский край, Петрозаводск, Ростов‑
на‑Дону и даже Санкт‑Петербург, хотя, 
казалось бы, там куда больше возмож‑
ностей! Но кто‑то едет к конкретному 
доктору, а кому‑то нравится атмос‑
фера лечебного учреждения — уют‑
ная, спокойная, доброжелательная, 
настраивающая на оптимистичный 
лад.

Судя по отзывам, которые 
легко можно найти как на офици‑
альном сайте, так и в социальных 
сетях, у пациентов есть масса при‑
чин выбрать среди других клиник 
именно «Ава‑Петер». А сколько людей 
не решается благодарить публично 
и выражает признательность при лич‑
ной беседе с лечащим врачом!

За пять лет вологодскому филиалу 
«Ава‑Петер» удалось добиться зна‑
чительных успехов и, самое главное, 
заслужить любовь и уважение паци‑
ентов, а также признание коллег. 

Здравоохранение

Метелице и Ларисе Леонидовне 
Березиной и к другим докторам. 
Ультразвуковую диагностику прово‑
дит высококвалифицированный врач 
Елена Ивановна Рошкова.

В клинике ведут прием врачи‑
репродуктологи Анастасия Ген‑
надьевна Торопова и Александр 
Петрович Мирау — доктора довольно 
редкой специализации.

Методика помощи
Впрочем, как поясняет Инна 

Короткова, вовсе не обязательно 
пациентам сразу же потребуется 
помощь репродуктолога и методы 
вспомогательных репродуктивных 
технологий. «Одно дело, если человек 
приходит с подтвержденным диагно‑
зом «бесплодие», и совсем другое — 
если за помощью, например, обра‑
щается пара, в которой у женщины 
в течение 1—2 лет без очевидных при‑
чин не наступает беременность», — 
говорит директор клиники.

«В целом ряде случаев уда‑
ется решить проблемы бесплодия 
еще на этапе поликлинической 
помощи. Гинеколог обследует 
женщину, уролог — мужчину. Про‑
водится ряд тестов, исследований. 
Скажем, определяется овариальный 
резерв женщины, назначается спер‑
мограмма для мужчины, исключа‑
ются инфекции и так далее. Иногда 
для того, чтобы стать родителями, 
достаточно лечения по традицион‑
ным методикам у врачей‑урологов 
и гинекологов», — рассказывает Инна 
Викторовна.

Важно, что и мужчина, и жен‑
щина могут наблюдаться в клинике 

одновременно, ведь в современной 
реальности мужское бесплодие 
стало не менее распространенным, 
чем женское. Сейчас доля между 
полами распределяется примерно 50 
на 50 %.

Для проведения комплексной 
диагностики бесплодия филиал 
«Ава‑Петер» в Вологде располагает 
всем необходимым оборудованием. 
Проводится исследование спермы 
по методике, рекомендованной ВОЗ, 
в том числе MAR‑тест, который пред‑
назначен для выявления иммуноло‑
гических причин мужского беспло‑
дия. Если пациентам рекомендовано 
пройти процедуру ЭКО, то все необхо‑
димые для этого исследования можно 
провести тут же в клинике.

Для проведения комплексной 
диагностики клиника располагает 
всем необходимым оборудованием.
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Еще не так давно «Малечкино» 
была глубоко убыточным пред‑
приятием. Однако после того, 
как ФСИН взяло птицефабрику 
в оперативное управление, дела, 
что называется, пошли в гору. Так, 
уже на второй месяц предприятие 
заработало пять миллионов рублей. 
Дальше — больше.

«Сегодня у нас достаточно средств 
для закупки 150 тыс. цыплят. Что же 
касается выхода готовой продукции, 
то к концу нынешнего года рассчи‑
тываем выйти на производственный 
показатель 180 млн штук яиц в год. 
За счет этого «Малечкино» сможет 
обеспечить потребность в яйце 
и Вологодскую область (120 млн яиц), 
и ФСИН (60 млн). В следующем году, 
развивая птицефабрику (там порядка 
20 птичников законсервированы), 
можно выйти и на другие регионы. 
Завоевать рынки будет нетрудно: 
яйцо у нас дешевое и при этом 
качественное», — делится планами 
Валерий Максименко.

«А не обеспечивается ли эта деше‑
визна мизерной зарплатой осужден‑
ных, ведь в себестоимости продукции 
оплата труда составляет немалую 
долю? — задаем вопрос представи‑
телю ведомства. — Помнится, года 
три назад тема «рабского труда» 
в колониях активно муссировалась 
центральными СМИ, так что во ФСИН 
вскоре заявили, что намерены пере‑
смотреть подходы к оплате труда 
своих подопечных».

Не комментируя заявления 
трехлетней давности, полковник 
внутренней службы Максименко 
с удовольствием рассказал о вели‑
чине заработной платы на под‑
шефной птицефабрике: «Средняя 
зарплата по предприятию составляет 
15 тыс. руб. Это касается и осужден‑
ных, и гражданских: и те, и другие 
получают одинаково за одну и ту же 
работу. По мере наращивания объ‑
емов производства планируется 
увеличивать зарплату». При этом 

Валерий Максименко отверг домыслы 
о завышенных нормах выработки 
для осужденных — для всех работни‑
ков они одинаковы.

Секрет успеха
— Если не экономия на оплате 

труда, то возникает вопрос: 
за счет чего происходит сниже‑
ние себестоимости продукции?
— За счет жесткого контроля 

за качеством комбикорма. Постав‑
щики, видимо, по привычке пона‑
чалу пытались продавать нам 
некачественный комбикорм, где 
содержание белка было в два раза 
ниже. К тому же выяснилось, 
что в том комбикорме недостаточно 
кальция, из‑за чего скорлупа яиц 
очень тонкая и хрупкая. С этим 
было сразу покончено: бракованная 

продукция возвращалась постав‑
щикам обратно. И стоило привести 
рацион к нормам, как «куры стали 
нести другие яйца». Судите сами, 
до того как ФСИН взял в управле‑
ние «Малечкино» яйценоскость 
кур там составляла 56 %, нынче 
этот показатель составляет 94 %. 
Конечно, для того чтобы обеспечить 
темпы роста и качества продукции, 
не обошлось без совета специ‑
алистов из сельскохозяйственных 
академий, включая тимирязевцев 
во главе с доктором сельскохозяй‑
ственных и биологических наук 
Седых. Владимир Александрович — 
известный теоретик и успешный 
практик. Профессор участвовал 
в создании более 120 предпри‑
ятий сельхознаправления, в том 
числе группы «Черкизово», — и, 

НЕВОЛЬНАЯ ПОДМОГА
ТЕКСТ: ТАТЬЯНА СМИРНОВА, ФОТО: АЛЕКСАНДР МЕЛЬНИКОВ

Не так давно между губернатором Олегом Кувшинниковым и директором ФСИН 
Геннадием Корниенко подписано соглашение о сотрудничестве в области сельского 

хозяйства. Птицефабрика «Малечкино» выбрана пилотной площадкой. «Ну вот, сами 
работать не могут, так зэков пригнали, чтобы те задорма горбатили», — такова была 
первоначальная реакция некоторых наблюдателей. Так это на самом деле или нет — 

рассказывает врио заместителя директора ФСИН Валерий МАКСИМЕНКО.

Во ФСИН хотят развенчать миф, что сельское хозяйство — 
убыточное дело априори, и что оно особенно 
убыточно на Севере. «Просто надо уметь работать, — 
говорит Максименко. — И мы это докажем».
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что примечательно, ни одно из них 
не разорилось.

— Интересно было бы узнать, 
как удалось договориться 
о сотрудничестве с таким специ‑
алистом — не иначе «золотые 
горы» посулили?
— Отнюдь. Я просто сказал 

профессору: «Владимир Алексан‑
дрович, вот вы все время работали 
на бизнесменов, создавали тем биз‑
нес‑империи, и сами себе доказали, 
на что способны. А на государство 
не хотите поработать? И это работа 
не в министерстве за столом, а в поле, 
на производстве».

Когда я рассказал ему о нашем 
грандиозном проекте в масштабах 
всей страны, вижу, у него глаза 
загорелись. Так у нас и появился 
в штате сотрудников ФСИН референт 
директора.

Миссия выполнима
— Валерий Александрович, чем, 

кроме птицефабрик, планируете 
заниматься?
— Есть идея воссоздать агропро‑

мышленный комплекс, всю сельско‑
хозяйственную цепочку — от выра‑
щивания зерна до поставки мяса 
на прилавки магазинов. И мы готовы 
работать не только в птицеводстве 
и животноводстве, но и в любых 
направлениях сельского хозяйства.

Наша параллельная задача — 
предоставить заключенным рабочие 
места, чтобы пользу стране прино‑
сили. Сюда же добавлю, что в системе 
ФСИН насчитывается более 600 
проф техучилищ, где осужденных 
обучают различным специальностям. 
И если эти люди наработают в колонии 
еще и трудовые навыки, у них появится 
не только право выбора, что делать 
после освобождения из мест заклю‑
чения, но и сама возможность этого 
выбора. Кроме того, отбывая свой срок 
в колонии, заключенный, обеспечен‑
ный хорошо оплачиваемой работой, 
сможет делать выплаты по искам о воз‑
мещении материального и морального 
вреда потерпевшим.

Денежная «Нива»
Птицефабрика в «Малечкино» — 

только начало «аграрной империи 
ФСИН». На очереди — шекснинский 
комбикормовый завод.

— Сейчас ведем переговоры 
с владельцем, который его выкупил, 
об организации совместного про‑
изводства комбикормов для птицы, 
свиней — любой живности, которую 

будем разводить в про‑
мышленных масшта‑
бах, — делится планами 
собеседник. — Ведь 
как получилось? Бизнес‑
мен завод купил, а про‑
давать комбикорма здесь 
некому, потому что почти 
все предприятия на грани 
банкротства или обанкро‑
чены. В соседние регионы 
везти — там свои заводы 
есть. Договоренность с пред‑
принимателем у нас уже 
есть, мы дали поручение 
юристам проработать дого‑
вор о сотрудничестве.

Следующей ступенькой холдинга 
должен стать «Шекснинский брой‑
лер», который находится в стадии 
банкротства; ФСИН готова выкупить 
птицу, чтобы начать самостоятельное 
управление фабрикой. Еще в спи‑
ске — предприятие со свинарниками 
и коровниками в Ботово, а также 
разорившаяся птицефабрика в Кли‑
мовском, куда только на подготови‑
тельном этапе, по нашим оценкам, 
требуется инвестировать от 100 
до 120 млн руб.

— Если не секрет, где планируется 
взять столько денег на рекон‑
струкцию предприятий?
— У нас имеется федеральное 

государственное унитарное предпри‑
ятие «Нива», оттуда деньги на инве‑
стиции и пойдут. К слову, «Нива» 
сейчас работает, в том числе на пло‑
щадке птицефабрики «Малечкино», 
и будет работать на других предпри‑
ятиях, в управление которыми войдет 
ФСИН. Часть прибыли от восстанов‑
ленных организаций — а она, я уве‑
рен, будет, и не с годами, а буквально 
через месяц‑другой — будет направ‑
ляться на восстановление климов‑
ской фабрики.

Если Вологодская область 
предоставит ФСИН участок возле 
птицефабрики, мы перебазируем 
туда женскую колонию, которая 
сейчас располагается практически 
в самом центре Вологды. Я уверен, 
нам удастся реализовать пилотный 
проект, потому что и губернатор, 
и правительство области нам активно 
помогают, это крепкая команда, 
понимающая, что закончилось время 
разбрасывать камни…

— Насколько мне известно, 
по оценкам ФСИН, когда 
АПК Вологодчины будет вос‑
создан в полном объеме, 

дополнительно откроется 
порядка пяти тысяч вакансий. 
Вопрос в том, хватит ли трудо‑
вых ресурсов для реализации 
столь масштабного проекта?
— Полагаю, что в этом проблемы 

нет. Три тысяч человек — жители 
области, две тысячи — подопечные 
службы исполнения наказаний, 
то есть те, кто отбывает срок в коло‑
ниях‑поселениях или колониях 
общего режима.

— Скажите, будут ли задейство‑
ваны на производстве осужден‑
ные граждане по тяжким ста‑
тьям, находящиеся на строгом 
режиме?
— Да. Такие лица тоже смогут 

принимать участие в работе сель‑
хозпредприятий, правда, не покидая 
при этом стен колоний. Они будут 
изготавливать тару, поддоны, спец‑
одежду и т. п.

— И последний вопрос: о рынках 
сбыта. Каким образом думаете 
его решать?
— С реализацией продукции 

проблем нет. Во‑первых, в системе 
ФСИН работает свыше 300 тыс. офи‑
церов и прапорщиков, плюс около 
700 тыс. лиц, находящихся в местах 
заключения — их тоже надо кормить. 
Во‑вторых, у нас имеются свои детские 
дома и лечебные учреждения, куда мы 
также обязаны поставлять продукты. 
В‑третьих, ФСИН, согласно Постановле‑
нию Правительства РФ № 1292, по мно‑
гим товарам собственного производства 
может рассматриваться как единствен‑
ный поставщик для госструктур, кото‑
рые могут покупать у нас продукцию 
без проведения тендеров и конкурсов…

Вот увидите — года через полтора 
Вологодская область по сельскохо‑
зяйственным показателям выйдет 
на лидирующие позиции в Россий‑
ской Федерации. 
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Согласно закону — его полное назва‑
ние звучит так: «Об установлении 
перечня муниципальных образова‑
ний Вологодской области, в которых 
земельные участки могут быть предо‑
ставлены в безвозмездное пользова‑
ние гражданам для ведения личного 
подсобного хозяйства или осущест‑
вления крестьянским (фермерским) 
хозяйством его деятельности» — 
граждане смогут получить землю 
на срок до 6 лет. По истечении 5 лет, 
при условии надлежащего их исполь‑
зования, она может быть оформлена 
в частную собственность.

Грустим мы о земле, 
она одна

Как водится, не все главы райо ‑ 
нов приняли нововведение с во оду‑ 

шевлением, поскольку руководители 
сельских территорий, не успев опом‑
ниться от кампании по укрупнению 
сельских поселений, не могли взять 
в толк: как связать воедино бесплат‑
ную раздачу земли и наполнение рай‑
онного бюджета. И не то чтобы забро‑
шенных земель жалко. Как ни крути, 
а земля — товар ходовой, и отдавать 
ее «за здорово живешь» означает 
отсутствие перспектив получить 
с нее доход.

В частности, эту проблему 
на публичных слушаниях между 
первым и вторым чтением закона 
обозначил Павел Скобин, глава 
Миньковского сельского поселения 
Бабушкинского района. В некоторых 
районах либо нет свободных земель, 
как например, сельском поселении 

Самотовинское Великоустюгского 
района, или те зарезервированы 
для строительства жилья, как, 
скажем, в поселке Вожега. Глава 
Семенковского сельского поселения 
Вологодского района Иван Борин-
цев заострил внимание участников 
публичных слушаний на нехватке 
земель сельскохозяйственного назна‑
чения для агрохолдингов. Например, 
крупному хозяйству «Красная звезда» 
приходится искать землю под покосы 
за сто километров от базового 
предприятия.

В этом отношении интересно 
мнение сельских предпринимате‑
лей, для которых, собственно говоря, 
и проводится земельная реформа. 
Глава крестьянского хозяйства 
из Кадуйского муниципального рай‑
она высказал свое видение земель‑
ного вопроса. По мнению фермера, 
существующее ограничение по выде‑
лению земельного надела для стро‑
ительства фермы и выпаса скота — 
до 100 Га — слишком мало для ста‑
новления крепкого хозяйства. Здесь, 
видимо, имелся ввиду элементарный 
арифметический расчет, согласно 
которому на прокорм одной буренки 
необходим земельный участок в 1 Га. 
А для обогрева коровника за счет 
тепла коров требуется 200 голов. 
Вот и получается, что для обустрой‑
ства самообогревающейся фермы 
требуется земли в два раза больше, 
чем предусмотрели разработчики 
закона.

Процент 
невостребованности

Как бы то ни было, но публичные 
слушания еще раз напомнили депута‑
там насколько важно тщательно изу‑
чить проблематику вопросов, касаю‑
щихся развития территорий. Второе 
наблюдение, вынесенное из разгово‑
ров с заинтересованными лицами — 
страх, порожденный еще советской 

НАСЛЕДНИКИ 
СТОЛЫПИНА

ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР ИЛЬИЧЕВ

Областной парламент принял резонансный закон, определяющий 
территории, на которых пустующая земля может быть предоставлена 

всем желающим гражданам в безвозмездное пользование.
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идеологией: дай нашим людям 
землю, они сделают вид, что рабо‑
тают на ней, а сами только и будут 
думать о том, как бы поскорее эту 
землю продать. Что и говорить, 
подобные опасения имеют под собой 
почву — были прецеденты, когда 
заезжие коммерсанты скупали кол‑
хозные паи и в спекулятивных целях 
формировали большие участки. 
Однако никто не мешает прописать 
в законе защитный механизм…

Существует еще одно расхожее 
мнение: дескать, сколько не давай 
земли для развития фермерства, 
а толку все равно не будет. Наш 
край находится в зоне рискового 
земледелия, поэтому малое пред‑
принимательство на селе и не при‑
живается — несмотря на, каза‑
лось бы, весомую государственную 
поддержку, успешных фермеров 
в регионе, что называется, можно 
по пальцам на одной руке пере‑
считать. Работящие крестьяне уже 
взяли земельные наделы в аренду 
и на ней работают, поэтому ника‑
кой земельной реформы затевать 
не следует. Но подобные рассуж‑
дения меркнут на фоне заросших 
лесом и борщевиком пахотных 
полей, которых в достатке в сель‑
ских районах. Согласно статистиче‑
ским данным, в Вологодской обла‑
сти используется лишь 39 % земель 
сельскохозяйственного назначения. 
Причем самые низкие показатели 
использования земель, не дотяги‑
вающие даже до 20 %, — в четы‑
рех районах: Белозерском (15 %), 

Нынешняя земельная 
реформа 
кардинальным 

образом разнится 
со столыпинской. Более ста 
лет назад идея наделить крестьян 
землей путем их переселения 
разрабатывалась 
под трудолюбивых людей, 
которых было в избытке. 
Из центральных густонаселенных 
губерний переселялись, главным 
образом, крестьяне среднего 
достатка, которые умели 
и хотели работать, но в условиях 
общины не могли улучшить свое 
положение. А сегодня реформа 
разработана под свободную землю, на которой 
зачастую просто некому работать.

Сельским предпринимателям 
нужна комплексная помощь
«Федеральный закон о предоставлении земли для развития крестьянских 
и фермерских хозяйств, на базе которого был принят областной закон, 
безусловно, имеет для развития АПК весьма важное значение, — говорит 
депутат ЗСО Виктор Леухин. — Но вместе с тем предвижу некоторые труд-
ности с его реализацией на местном уровне. На удаленных от областного 
центра территориях, где земля не пользуется столь повышенным спросом, 
фермерство будет развиваться лишь при условии комплексной помощи 
сельским предпринимателям, то есть если весь разобщенный по разным 
статьям блок поддержки сельского хозяйства будет действовать в единой 
связке. Посудите сами, сегодня на региональном уровне действует раз-
нообразная поддержка фермеров и крестьянских хозяйств в виде суб-
сидий и дотаций. Дело, с одной стороны, выгодное, а, с другой, не факт, 
что сельский предприниматель выполнит требования и попадет во все эти 
программы».

Выход из этой ситуации законотворец видит один — для желающих по-
лучить землю в отдаленных территориях необходимо создать наиболее 
комфортные условия: «для них нужно сделать налоговые послабления; 
со стороны профильного департамента предложить фермерским хозяй-
ствам комплексные условия поддержки, чтобы те не путались в целевых 
программах».
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в.Харовском (16 %), 

Верховажском (18 %) 
и Междуреченском 
(19 %). Впрочем, 
справедливости 
ради стоит отме‑
тить, что в Чаго‑
дощенском, Воло‑
годском и Черепо‑
вецком районах 
этот показатель 
едва ли не достигает 
100 % — там вос‑
требована почти вся 
земля.

Было гладко 
на бумаге

Проблема 
заключается в том, 
что большая часть 
земли в первых (с конца) райо‑
нах вряд ли будет востребована 
со вступлением в силу обсужда‑
емого закона. Хотя бы потому, 
что для занятия, например, живот‑
новодством, кроме желания, необхо‑
димы финансовые ресурсы и совре‑
менные технологии. В противном 
случае у фермера возникнут про‑
блемы со сбытом. Следует учиты‑
вать и особенности почвы. Напри‑
мер, в Харовском районе почвы пло‑
дородные, но каменистые. А если 
не убирать камни с поля, то можно 
серьезно повредить технику.

Но дело в общем, как пел Высоц‑
кий, не в гусях, а в том, что в реше‑
нии столь масштабных вопросов 
требуется комплексный подход, 

то есть вместе с выделением земель 
сельхозназначения необходимо 
проработать вопрос об их обреме‑
нении. Не секрет, что часть земель 
сегодня находится в собственно‑
сти частных лиц. Собственность 
эта зарегистрирована в виде паев, 
доставшихся работникам колхозов. 
Отобрать паевую землю, даже если 
она годами не обрабатывается, 
можно только через суд, а дело 
это весьма хлопотное и затратное. 
Существует еще и проблема выделе‑
ния земли при укрупнении сельских 
поселений, на территориях «двой‑
ного подчинения». Так, первый 
заместитель главы администра‑
ции Кирилловского района Алек-
сандр Юлин обратил внимание 
на невозможность выделения земли 
для фермеров в двух муниципаль‑
ных образованиях по причине того, 
что их территории входят в состав 
национального парка «Русский 
Север». Согласно законодательству, 
этими землями никто, кроме феде‑
рального центра, распоряжаться 
не может.

Публичные слушания показали, 
что у нового закона среди депутат‑
ского корпуса и глав территорий 
больше сторонников, чем противни‑
ков. По крайней мере, при обсужде‑
нии закона в зале царила атмосфера 
умеренного оптимизма. Остается 
лишь добавить, что новый закон, 
при всей его неоднозначности, 
призван вовлечь в оборот неисполь‑
зуемые земли сельхозназначения. 
Это должно дать дополнительный 
толчок для развития территорий, 
а в перспективе — появлению креп‑
ких крестьянских хозяйств, о кото‑
рых так мечтал Петр Столыпин. 

Агросектор



48 | Бизнес и Власть | №3(56) 2015 г.

Получить помощь от государства 
гораздо проще, чем может показаться. 
Например, чтобы оформить кратко‑
срочный кредит на пополнение оборот‑
ных средств, достаточно подтвердить, 
что основным видом деятельности 
предприятия является производство 
или переработка сельскохозяйствен‑
ной продукции. Кроме того, чтобы 
получать от государства компенса‑
цию процентов, нужно подтвердить, 
что полученный в банке кредит идет 
целевым образом на пополнение обо‑
ротных средств, например, на покупку 
семян, удобрений, ГСМ, приобретение 
кормов для животноводства или сырья 
для переработки и т. д.

Быстрый кредит
Сбербанк готов не только прокон‑

сультировать клиента по собствен‑
ным продуктам, но рассказать о том, 
как получить господдержку. Как один 
из ключевых кредиторов отрасли банк 
активно взаимодействует с Мини‑
стерством сельского хозяйства РФ 
и внимательно следит за тем, чтобы 
выданные аграриям кредиты синхро‑
низировались с мерами господдержки. 
А так как специалисты банка имеют 
многолетний опыт работы с представи‑
телями сельскохозяйственной отрасли, 
они помогут не только подобрать под‑
ходящий продукт, но и проанализиро‑
вать бизнес‑план. Это позволит опреде‑
лить приемлемый для клиента уровень 
долга, который он сможет обслуживать 
и предостеречь потенциального заем‑
щика от решений, которые способны 
в дальнейшем принести убыток. 
В то же время, анализируя кредит‑
ный риск, принимая решение о сроке 
и объеме выданных средств, Сбербанк 
учитывает меры господдержки.

По всем вопросам кредитования 
посевной потенциальные клиенты 
могут обращаться по телефону 
горячей линии: 8 800 555-64-64, 
www.sberbank.ru. 

Сбербанк активно наращивает 
объемы кредитования сельхозпро‑
изводителей. Одним из основных 
приоритетов этого года является 
финансирование сезонно‑полевых 
работ. Если в начале марта текущего 
года объем кредитов на посевную 
находился на уровне прошлого года, 
то по итогам 2015 года Сбербанк пла‑
нирует увеличить финансирование 
отрасли на 20 %. Этому способствует 
крупнейшая в России разветвленная 
сеть филиалов банка. Его представи‑
тельства активно взаимодействуют 
на местах с органами исполнитель‑
ной власти в области сельского хозяй‑
ства по вопросам государственной 
поддержки сельхозтоваропроизво‑
дителей. Региональные представи‑
тельства банка регулярно проводят 
специализированные конференции, 
на которых рассказывают о широ‑
ких возможностях кредитования 
под самые разные виды залогов 
от техники до будущего урожая 
и субсидиях со стороны государства, 
которые позволяют снизить реаль‑
ную процентную ставку по кредиту.

На текущий момент наиболее 
активно кредитуемым регионом 
стал Юг России, где посевная прак‑
тически началась. В Ставропольском 
крае, например, с начала года было 
выдано кредитов на 1,2 млрд руб., 
что примерно в четыре раза больше, 
чем за аналогичный период прошлого 
года.

Сбербанк не только предлагает 
проверенные временем продукты, 
но и внедряет новые виды креди‑
тов. Например, в начале марта был 
запущен продукт «Растениеводство: 
кредитование сельхозпроизводите‑
лей на проведение сезонно‑полевых 
работ». Это целевой кредит, который 
предоставляет возможность полу‑
чить кредитные средства как до, 
так и после проведения посевных 
работ. В числе возможных целей 

кредитования — закупка семян, 
средств защиты растений, удобре‑
ний, горюче‑смазочных материалов, 
материалов для ремонта сельско‑
хозяйственной техники, уплата 
страховых взносов при страховании 
урожая и приобретение электроэнер‑
гии, используемой для орошения. 
Основное преимущество данного 
продукта — кредитование осущест‑
вляется под различные виды обеспе‑
чения, в т. ч. и залог будущего урожая. 
Такая схема может быть очень привле‑
кательной для аграрных компаний.

Привлекательные ставки 
и господдержка

Ставки и условия Сбербанка 
по кредитам для сельхозпроизводите‑
лей весьма привлекательны. А допол‑
нительная поддержка аграриев 
со стороны государства позволяет 
снизить конечную стоимость заемных 
средств еще значительнее. Феде‑
ральное правительство, в частности, 
увеличило ставки субсидирования 
по кредитам на 2015 год на оборотные 
средства приблизительно на 9 % годо‑
вых*. Таким образом, размер субсидии 
по краткосрочным кредитам состав‑
ляет теперь 14,68 % годовых. Допол‑
нительную поддержку оказывают 
региональные власти, размер местных 
субсидий варьируется от 1,65 до 2,75 % 
годовых. Используя такие преиму‑
щества и получив, например, кредит 
по ставке 19—22 % годовых, фактиче‑
ски аграрий заплатит 4—7 % годовых. 
Размер субсидии по инвестиционным, 
более долгосрочным кредитам свыше 
года, равен ставке рефинансирования, 
то есть 8,25 % годовых. Причем Мин‑
сельхоз России увеличивает объем 
поддержки из федерального бюджета, 
и в этом году намерен выделить 
на субсидии в 2,6 раза больший объем 
средств, чем в прошлом году.
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* Согласно Распоряжению Правительства 
РФ от 27 января 2015 г. № 98-р.

СБЕРБАНК 
ПОДДЕРЖИТ ПОСЕВНУЮ

ТЕКСТ: СВЕТЛАНА ЗАРУБИНА

Несмотря на кризис, Сбербанк наращивает объемы кредитования 
аграриев, поддерживая отрасль вместе с Минсельхозом России. Причем 
банк не только корректирует условия проверенных временем продуктов 

с учетом текущих реалий, но и предлагает новые виды кредитов.

Агросектор
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Установленная ранее система квоти‑
рования рабочих мест оказалась неэф‑
фективной, для привлечения нужных 
специалистов регионам приходилось 
примерно за год вперед составлять 
и подавать в ФМС заявку, чтобы полу‑
чить квоту. Но реальная потребность 
в рабочей силе не всегда оценивалась 
объективно — часто квоты брались 
с потолка, ими торговали, и в резуль‑
тате система, призванная бороться 
с нелегальной миграцией, вызвала 
появление теневого рынка труда.

Что изменилось
В связи с этим новый формат 

работы имеет ряд значительных 
преимуществ: он обеспечивает 
упрощенный порядок получения раз‑
решительных документов, миними‑
зирует роль должностных лиц в этом 
процессе и позволяет структурировать 
поток мигрантов, приезжающих 
в регион. При этом и к работодателям, 
и к мигрантам предъявляются серьез‑
ные требования.

«Для получения патента при 
въезде в Россию иностранные граж‑
дане должны обязательно отметить 
в миграционной карте цель — 
«работа». У них должен быть полис 
добровольного медицинского стра‑
хования и подтверждение о прохож‑
дении полного медицинского обсле‑
дования, — рассказывает начальник 
УФМС России по Вологодской области 
Сергей Жестянников. — Кроме того, 
все трудовые мигранты обязаны 
документально подтвердить владе‑
ние русским языком, знание истории 
России и основ российского законода‑
тельства. Также им придется пройти 
процедуру обязательного дактилоско‑
пирования и предъявить квитанцию 
об уплате НДФЛ в виде фиксирован‑
ного платежа».

Стоимость патента в Вологодской 
области — 3640 рублей в месяц.

При этом, по новым правилам, 
ответственность за принятых на рабо‑ 
ту мигрантов лежит и на плечах рабо‑
тодателей. В течение трех рабочих дней 

с момента заключения или растор‑
жения договора они обязаны уведо‑
мить миграционную службу о найме 
или увольнении иностранца. «Данная 
норма действует в отношении всех 
категорий иностранных граждан, — 
поясняет Сергей Жестянников, — в том 
числе высококвалифицированных 
специалистов и граждан, направля‑
емых иностранной коммерческой 
организацией, зарегистрированной 
на территории государства — члена 
ВТО». В случае несвоевременного уве‑
домления органов ФМС работодателям 
грозит административная ответствен‑
ность: для граждан — от двух до пяти 
тысяч рублей, для должностных лиц — 
от 35 тыс. руб., для юрлиц — от 400 
до 800 тыс. руб.

«Важно помнить, что и сам ино‑
странный гражданин, работающий 
по патенту, в течение двух месяцев 
со дня его получения обязан направить 
в миграционную службу копию трудо‑
вого договора на оказание услуг, иначе 
его патент будет аннулирован. А полу‑
чить патент повторно иностранец 
сможет только через год, — уточняют 

в ФМС. — Работодатель обязательно 
должен учесть этот момент, иначе 
получится, что мигрант работает у него 
незаконно, а значит, им обоим грозит 
административное наказание».В соот‑
ветствии с КоАП РФ, штраф за незакон‑
ное осуществление трудовой деятель‑
ности составляет от двух до пяти тыс. 
руб. с административным выдворением 
за пределы страны.

Мигранты на рынке труда
Большинство иностранных граж‑

дан, обращающихся в УФМС России 
по Вологодской области с заявлением 
о выдаче патента, заняты в сферах 
строительства, обрабатывающего про‑
изводства, оптовой и розничной тор‑
говли, лесного и сельского хозяйства. 

При этом 80 % из них на сегодняшний 
день работают легально.Многие 
трудятся на производствах Вологды 
и Череповца, но есть и те, кто рабо‑
тает в Шекснинском, Бабаевском, 
Чагодощенском и Устюженском 
районах. При этом 90 % иностранных 
граждан прибыли к нам из Укра‑
ины, на втором месте по количеству 
прибывших находится Узбекистан, 
на третьем — Армения.

Лидирующие позиции Украины 
в этом отношении объясняются тем, 
что на территории нашего региона 
активно реализуется Государственная 
программа «Оказание содействия 
добровольному переселению в Воло‑
годскую область соотечественников, 
проживающих за рубежом». Как отме‑
чает Жестянников, с начала ее реа‑
лизации в миграционную службу 
поступило 88 заявлений, вместе 
с членами семей это более 200 чело‑
век. «Большинство граждан, желаю‑
щих участвовать в этой программе, — 
не временщики, которым надо только 
заработать, они действительно хотят 
связать свою судьбу с Вологодчи‑

ной, — комментирует ситуацию 
Сергей Геннадьевич. — А это, в свою 
очередь, говорит о привлекательно‑
сти и стабильном развитии нашего 
региона».

Регион вполне может стать пло‑
щадкой для цивилизованного при‑
влечения иностранных работников, 
а также для создания необходимых 
условий их социальной, культурной 
и трудовой адаптации. При этом 
успех миграционной политики 
во многом зависит от того, насколько 
хорошо местное население пони‑
мает цели нахождения иностранцев 
на территории области, от власти 
на местах и от заинтересованности 
руководителей промышленных 
предприятий. 

МИГРАЦИОННАЯ ПОЛИТИКА ОБЛАСТИ:
ЦИВИЛИЗОВАННЫЙ ПОДХОД

ТЕКСТ: ПОЛИНА МАКСИМОВА

С начала этого года в России отменены квоты на иностранную рабочую силу. 
Теперь граждане, прибывающие к нам в безвизовом порядке, могут не бояться, 
что им откажут в разрешении на работу. Чтобы начать трудовую деятельность, 

им достаточно в месячный срок оформить патент на ее осуществление.

По новым правилам ответственность за принятых 
на работу мигрантов лежит и на плечах работодателей.
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Задача средней сложности
— Евгений, насколько легко начать 

новый бизнес на территории 
нашей области?
— Согласно результатам нашего 

исследования, проведенного в про‑
шлом году*, мнение предпринима‑
телей по этому вопросу разделилось: 
30 % владельцев малого бизнеса 
считают, что начать новый бизнес — 
это задача средней сложности, чуть 
больше бизнесменов (35 %) призна‑
ются, что создание собственного дела 
является сложной задачей. В то же 
время динамика свидетельствует 
о том, что количество опрошенных, 
которые не видят проблем в основа‑
нии своего бизнеса, растет.

— Отражается ли эта позитивная 
динамика на количестве малых 
предприятий?
— С 2000 года число организаций 

малого бизнеса в области выросло 
почти в два раза. По данным офи‑
циальной статистики, в 2013 году 
на территории области работали 
порядка 11 тыс. предпритятий малого 
бизнеса и более 25 тыс. индивидуаль‑
ных предпринимателей. Этот показа‑
тель был достигнут еще в 2009 году. 
Однако кризисные явления в эконо‑
мике крайне негативно отразились 
на малом бизнесе: в 2010 году коли‑
чество ИП сократилось практически 
на 25 %. Докризисных значений 
по данному показателю регион 
достиг только в 2013 году.

Наша экономика слишком 
часто подбрасывает неприятные 

сюрпризы и ставит предпринима‑
телей перед выбором — прогореть, 
строя планы на будущее, или полу‑
чить быстрые деньги прямо сейчас. 
Среди опрошенных только 48 % 
предпринимателей видят реаль‑
ную возможность для расширения 
своего бизнеса в ближайшей пер‑
спективе. И за последние три года 
ситуация не улучшилась: по срав‑
нению с 2012 годом доля уверен‑
ных в завтрашнем дне сократилась 
на 10 %.

— Насколько рентабельным явля‑
ется сегодня малый бизнес?
— В рамках опроса нами уточ‑

няется рентабельность производ‑
ства малых предприятий. Она рас‑
считывается как отношение валовой 

прибыли к сумме затрат на произ‑
водство продукции без учета ком‑
мерческих затрат и выплаты нало‑
гов. Анализ показателя в динамике 
свидетельствует о значительном 
снижении уровня производственной 
рентабельности малых предпри‑
ятий региона. В 2014 году у трети 
предпринимателей она не превы‑
шала 10 %. Еще у 25 % опрошенных 
составляла от 10 до 30 %, и только 
у 11 % предпринимателей рента‑
бельность производства была выше. 
Естественно, что общая рентабель‑
ность бизнеса значительно ниже 
и в большинстве своем не превы‑
шает 15 %.

— В каких сферах трудятся воло‑
годские предприниматели?

* Институт социально-экономического 
развития территорий РАН начиная 
с 2005 года проводит опрос субъектов малого 
и среднего бизнеса Вологодской области. 
В нем ежегодно принимают участие более 
300 организаций из Вологды, Череповца 
и еще 8 районов области — прим. ред.

В ОЖИДАНИИ ЧУДА
ТЕКСТ, ФОТО: ГЛАФИРА СЕЛЯКОВА

В последнее время на официальном уровне вновь заговорили об увеличении поддержки 
малого бизнеса. Президент призвал правительство поддержать предпринимателей — несмотря 

на улучшение за последние годы делового климата, малый бизнес в стране развивается 
по‑прежнему медленно, его вклад в ВВП — всего около 20 %. А совсем недавно губернатор 
Вологодской области объявил, что на поддержку МСБ в регионе будет направлено около 

миллиарда бюджетных рублей. О том, как развивается малый и средний бизнес в регионе, 
о надеждах и чаяниях предпринимателей Вологодчины нашему изданию рассказал 

и. о. заведующего лабораторией инновационной экономики ИСЭРТ РАН Евгений МАЗИЛОВ.
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— Среди опрошенных фирм 38 % 
функционирует в оптовой и рознич‑
ной торговле, ремонте различных 
видов транспорта, бытовых изделий 
и предметов личного пользования, 
по 12 % — в строительстве и в сфере 
предоставления коммуналь‑
ных, социальных и прочих услуг. 
За последние два года значитель‑
ных изменений в структуре малого 
бизнеса не произошло: так, в сфере 
обрабатывающих производств 
работает лишь каждый десятый 
предприниматель.

Возможности и угрозы
— Какие барьеры для суще‑

ствования и развития малого 
предпринимательства 
на Вологодчине наши биз‑
несмены считают наиболее 
серьезными?
— В первую очередь бизнес‑

мены отмечают довольно низкую 
покупательную способность потре‑
бителей и заказчиков, нехватку 
квалифицированной рабочей силы, 
а также ограниченные возможности 
финансирования бизнеса. Кроме 
того, большая часть респондентов 
отметила рост налоговой нагрузки 
и слишком высокие ставки социаль‑
ных страховых взносов.

— Помнится, ранее предпринима‑
тели часто жаловались на боль‑
шое количество инспекторских 
проверок. Сейчас ситуация 
именилась?
— Отвечая на вопрос о частоте 

инспекторских проверок, 40 % 
предпринимателей отметили, 
что инспекции проводятся реже 
одного раза в год, что является 
довольно хорошим показателем. 
Но сложности взаимоотношений 
с проверяющими органами сохра‑
няются и по сей день. В основном 
они сводятся к незнанию предпри‑
нимателями законодательной базы, 
регламентирующей проведение 
проверок.

— Что же, по мнению предпри‑
нимателей, может помочь им 
в работе?
— Большинство бизнесменов 

отметили, что в Вологодской обла‑
сти необходимо создание инве‑
стиционных фондов, а наиболее 
эффективными мерами поддержки, 
по их мнению, стали бы налоговые 
льготы и предоставление производ‑
ственных площадей с минимальной 
арендной платой.

Неэффективными мероприяти‑
ями предприниматели посчитали 
содействие развитию межреги‑
ональных связей, организацию 
курсов повышения квалификации, 
подготовку кадров и содействие 
в развитии системы общественных 
объединений предпринимателей.

— Создается такое впечатление, 
что многие бизнесмены дей‑
ствуют по принципу «не учите 
меня жить, лучше помогите 
материально»?
— С одной стороны, такой под‑

ход сложился, конечно, не на пустом 
месте, но с другой стороны, мешает 
двигаться вперед и использовать 
на благо своего бизнеса те возмож‑
ности, которые предоставляются 
на различных уровнях власти.

Это подтверждается и данными 
опроса — почти половина пред‑
принимателей считает, что госу‑
дарственная поддержка в развитии 
бизнеса не осуществляется. Вместе 
с тем информированность о мерах 
поддержки предпринимательства 
со стороны правительства области 
и местных администраций нахо‑
дится на среднем уровне. Невысо‑
кие оценки можно увязать с тем, 
что только 8 % опрошенных распо‑
лагают «исчерпывающими сведе‑
ниями» о программе «Поддержка 
и развитие малого и среднего 
предпринимательства в Вологод‑
ской области на 2013—2016 годы», 
остальные имеют о ней лишь при‑
близительное представление. Также 
невысок процент предпринимате‑
лей, принявших участие в конкур‑
сах, грантах, прошедших обучение 
на различных курсах, например, 
в бизнес‑инкубаторе.

Есть идея?
— В последние время в нашей 

экономике взят курс на раз‑
витие инноваций. Насколько 
наши предприниматели готовы 
к использованию инновацион‑
ных технологий в своем 
бизнесе?
— По данным опроса, 80 % 

респондентов не испытывают 
потребности в современных мето‑
дах производства, а к инновационно 

Почти половина предпринимателей считает, 
что государственная поддержка в развитии бизнеса 
не осуществляется. Вместе с тем информированность 
о мерах этой поддержки находится на среднем уровне.

активным можно отнести только 
10 % предприятий.

— С чем связана такая низ‑
кая потребность в новых 
технологиях?
— В первую очередь это обу‑

словлено занятостью основной 
части предпринимателей в сфере 
торговли, где нет необходимости 
в использовании инновационных 
технологий. Но и в производстве 
создание собственных разработок 
встречается крайне редко: наряду 
со сложностью финансирования 
не менее остро стоит и вопрос 
нехватки идей. Разрабатываете ли 
вы новую технологию, планиру‑
ете ли оформить авторские права 
и транслировать разработку 
на международном уровне — 
на все подобные вопросы в анкете 
наши бизнесмены ставят жирные 
прочерки.

Зерна от плевел
— Получается, что во многом 

бизнесмены не дорабатывают 
и сами — не слишком стремятся 
получить новые знания, под‑
робнее узнать о льготах и про‑
граммах развития бизнеса 
и современных технологиях 
производства.
— К сожалению, это действи‑

тельно так. Зачастую решение 
основать свой бизнес основано 
не на проработанном бизнес‑плане, 
а лишь на приблизительных рас‑
четах. При таком подходе шансы 
потерять свой бизнес на первом же 
этапе увеличиваются в разы. 
Однако в нашей области суще‑
ствует и немало активно разви‑
вающихся предприятий малого 

бизнеса. Например, одна из воло‑
годских фирм успешно занимается 
разработкой ультразвукового 
оборудования для дезактивации 
радиоактивных отходов. Сфера дея‑
тельности не совсем стандартная 
даже на уровне страны, но люди 
разработали технологию, получили 
для ее внедрения грант и плани‑
руют сотрудничество с зарубеж‑
ными партнерами. Все дело в под‑
ходе. 
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Чтобы помочь предпринимателям, 
не имеющим достаточного залога, 
получить заемные средства, пра‑
вительство Вологодской области 
уже более пяти лет реализует такое 
направление программы госу‑
дарственной поддержки малого 
и среднего бизнеса, как «Гарантий‑
ный фонд». Оператором программы 
выступает НП «Агентство Городского 
Развития», созданное и поддержи‑
ваемое компанией «Северсталь» 
и мэрией Череповца. Деятельность 
«Гарантийного фонда» направлена 
на развитие системы кредитования 
малого и среднего предприниматель‑
ства, а также на расширение доступа 
бизнесменов к кредитным ресурсам. 
Проще говоря, обратившись в «Гаран‑
тийный фонд», предприниматели 
получают поручительство по бан‑
ковским кредитам и лизинговым 
договорам.

«Механизм «Гарантийного фонда» 
обеспечивает свободный доступ 
бизнеса к заемным средствам в необ‑
ходимом объеме, — рассказывает 
начальник управления развития 
малого и среднего предпринима‑
тельства, заместитель начальника 
Департамента экономического раз‑
вития Вологодской области Вита-
лий Бормотов. — За время работы 
программы договоры на получение 
залоговых поручительств заклю‑
чили 177 малых компаний на общую 
сумму 475 млн руб., что позволило 
местным предпринимателям при‑
влечь кредитные средства на общую 
сумму свыше 800 млн руб. При этом 
мы двигаемся дальше и открываем 
для бизнеса новые возможности — 
попечительским советом принято 
решение об увеличении объема 
лимита поручительств, актив фонда 
теперь составляет 749 727 300 руб.».

Примечательно, что за внуши‑
тельными цифрами стоят реальные 
успехи регионального бизнеса.

Положительный опыт
Одним из примеров успешного 

сотрудничества с «Гарантийным 
фондом» является молодая быстро‑
развивающаяся череповецкая компа‑
ния «Ультракрафт». Основная сфера 
деятельности предприятия — раз‑
работка и промышленное внедрение 
передовых научных решений в сфере 
неразрушающего контроля продук‑
ции металлургической и трубной 
промышленности, а также автома‑
тизации производства. На сегодняш‑
ний день специалисты компании 
разработали целый ряд установок 
для международных проектов 
«Газпрома». Помимо этого предпри‑
ятие производит роботизированные 
системы и установки, используемые 
в дефектоскопии на металлургиче‑
ских предприятиях. «Умная техника» 

«Ультракрафта» пользуется спросом 
не только в России, но и на заво‑
дах Японии, Швейцарии и Австрии. 
Сама компания уже не раз обраща‑
лась за поддержкой в «Гарантий‑
ный фонд». Благодаря финансовой 
поддержке предприятию удалось 
закупить дорогостоящее техноло‑
гическое оборудование и увеличить 
выпуск наукоемкой инновационной 
продукции.

Положительный опыт обраще‑
ния в «Гарантийный фонд» есть 
и в копилке сокольской компании 
«Виттелвуд Форест», занимающейся 
глубокой переработкой хвойной 
древесины и производством без‑
сучковых погонажных изделий. «Мы 
обратились в «Гарантийный фонд» 
полтора года назад, когда собира‑
лись брать кредит в Сбербанке, — 
рассказал директор предприятия 
Андрей Ковров. — Фонд выступил 
нашим поручителем по кредитова‑
нию, благодаря этому нам удалось 

ОБЛАСТНОЙ 
ГАРАНТИЙНЫЙ ФОНД:

ВАЖНЫЙ ПОМОЩНИК БИЗНЕСА
ТЕКСТ: НАТАЛЬЯ ДРОБЯЗКО, НАДЕЖДА СЕНТЮРИНА

В настоящее время одной из основных проблем, сдерживающих развитие малого бизнеса, 
является нехватка финансовых ресурсов. Большинство предпринимателей нуждаются 

в долгосрочных кредитах, однако банки неохотно идут на удовлетворение этого спроса. 
Представители малого и среднего бизнеса рассматриваются ими как высокорисковые заемщики.
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приобрести автоматизированную 
линию для деревопереработки и прак‑
тически сразу же на 30 % увеличить 
объем производства. Помимо этого 
значительно расширился штат сотруд‑
ников — появилось около 15 новых 
рабочих мест. Работой «Гарантийного 
фонда» мы остались довольны: все 
было сделано быстро и качественно, 
а самое главное — после получения 
поддержки наша компания стала 
намного тверже стоять на ногах».

Важно отметить, что это не еди‑
ничные примеры работы программы: 
так, благодаря поручительству фонда, 
ООО «Новтех», работающее в области 
научных исследований, построило 
новую лабораторию; череповецкий 
предприниматель Резанович, зани‑
мающийся производством майонеза 
известной марки «Любимый», расши‑
рил ассортиментную линейку за счет 
покупки оборудования для перера‑
ботки семян подсолнечника, а пред‑
приятие ООО «Новоком» увеличило 
объемы строительства инженерных 
систем зданий и модульных объек‑
тов. И это, конечно же, не все.

По словам директора НП «Агент‑
ство Городского Развития» Оксаны 
Андреевой, возможность заручиться 
поддержкой «Гарантийного фонда» 
стимулирует развитие таких сфер, 
как производство, строительство, 
оказание услуг, помогает предприни‑
мателям модернизировать основные 
производственные фонды, расширить 
ассортиментные линейки, выйти 
на новые рынки сбыта и оздоровить 
финансово‑хозяйственную деятель‑
ность предприятий в целом.

«Государственная поддержка 
в части предоставления гарантий 
по их кредитным обязательствам — 
это, действительно, удобно, быстро 
и экономически выгодно», — отме‑
тила Оксана Андреева.

Как это работает
Воспользоваться финансовой под‑

держкой фонда могут предпринима‑
тели, зарегистрировавшие и развиваю‑
щие бизнес на территории Вологодской 
области без задолженности по налого‑
вым платежам и сборам. При соблюде‑
нии этих условий максимальный раз‑
мер поручительства по кредиту может 
составить 30 млн руб., но величина 
поручительства не может превышать 
70 % от суммы кредита. Максимальный 
размер поручительства по лизингу — 3 
млн руб. (величина поручительства 
не должна превышать 50 % от суммы 
предмета лизинга).

Чтобы воспользоваться поддерж‑
кой «Гарантийного фонда», необхо‑
димо выполнить ряд относительно 
несложных действий.

Для начала предприниматель 
должен обратиться в НП «Агентство 
Городского Развития» либо в банк‑
партнер Фонда за предоставлением 
кредита на развитие бизнеса, 
не забыв при этом заявить пред‑
ставителю банка о своем желании 

получить кредит при поддержке 
«Гарантийного фонда».

Банк самостоятельно, в соответ‑
ствии с процедурой, установленной 
внутренними нормативными доку‑
ментами, рассматривает кредитную 
заявку, анализирует представлен‑
ные документы, оценивает финан‑
совое состояние заемщика, а затем 
принимает решение о возможности 
кредитования (с определением 
необходимого обеспечения по кре‑
дитному договору).

При принятии банком положи‑
тельного решения о предоставлении 
кредита под поручительство фонда, 
совместно с банком составляется 
и подписывается заявка на получе‑
ние поручительства «Гарантийного 
фонда». После этого банк самостоя‑
тельно направляет эту заявку и при‑
лагаемые к ней документы в НП 
«Агентство Городского Развития», 
которое, в свою очередь, проводит 
проверку документов и направляет 
их на рассмотрение специальной 
комиссии.

Если решение комиссии будет 
положительным, заключается дого‑
вор поручительства и кредитный 
договор по установленной форме.

Добавим, что заполнить заявку 
на получение поручительства 
«Гарантийного фонда» можно 
и в режиме online. На портале 
Агентства Городского Развития 
www.agr‑city.ru создан удобный 
интернет‑сервис «Анкета заем‑
щика». Бизнесмену нужно лишь 
заполнить форму анкеты на сайте, 

и специалисты агентства направят 
заявку всем финансовым партнерам 
Фонда.

Специалисты Агентства Город‑
ского Развития всегда готовы 
оказать консультационные услуги 
и комплексное сопровождение 
для получения поручительства.

Узнать подробнее о программе 
«Гарантийный фонд Вологод-
ской области» и других програм-
мах поддержки бизнеса можно 
на главном бизнес-портале Чере-
повца  www.agr-city.ru, а также 
по телефону (8202) 20-19-28 
или по адресу: г. Череповец, 
бул. Доменщиков, 32. 

Приоритетные направления поддержки 
бизнеса на территории области:
•  производство и переработка сельхозпродукции, комплексная перера-

ботка древесины;
•  производство продовольственных и промышленных товаров, лекар-

ственных средств и изделий медицинского назначения;
• выпуск инновационной и наукоемкой продукции;
• оказание коммунальных и бытовых услуг населению;
• развитие народных художественных промыслов;
• утилизация и переработка промышленных и бытовых отходов;
•  строительство и реконструкция объектов социального назначения, про-

изводство строительных материалов;
•  организация досуга молодежи, оздоровления населения, занятий 

с детьми;
• внутренний и въездной туризм, развитие туристской инфраструктуры.

За внушительными цифрами господдержки 
в рамках «Гарантийного фонда» стоят реальные 
успехи регионального бизнеса.
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— Расскажите подробнее о про‑
екте. Кому вручается премия 
и почему именно в Вологде?
— «Бизнес‑Успех» — это всерос‑

сийский проект, который призван 
обратить внимание на вдохновля‑
ющие истории развития предпри‑
нимательства в регионах. Конкурс 
проходит в три этапа: сначала это 
заочный отбор по заявкам на сайте 
ПРЕМИЯБИЗНЕСУСПЕХ.РФ, потом 
очные презентации лучших проек‑
тов федерального округа и, наконец, 
финал в Москве по итогам годового 
цикла. Каждый год мы проводим 
девять окружных форумов для пред‑
принимателей, стараемся выбирать 
разные регионы, конечно, чаще всего 
те, в которых чувствуем заинтере‑
сованность и поддержку местных 
правительств.

— Премия «Бизнес‑Успех» прово‑
дится уже пятый год. Как поме‑
нялась аудитория, общее настро‑
ение предпринимателей?
— «Бизнес‑Успех» действительно 

проводится с 2011 года. Очевидно, 
что‑то за это время поменялось. Была 
катастрофа со страховыми взносами, 

вводились налоговые каникулы, под‑
нималась ставка рефинансирования 
ЦБ РФ и т. д. Но что касается наших 
участников… ничего не измени‑
лось — они по‑прежнему работают, 
развиваются и концентрируются 
на возможностях, а не проблемах.

Наши форумы поменялись. 
Раньше мы думали, что самое важное 
для подобного мероприятия — это 
пригласить известного бизнес‑тре‑
нера, который научит предприни‑
мателей «уникальным рецептам». 
Оказалось, что намного больше 
интереса вызывают выступления 
не экспертов, а таких же предпри‑
нимателей, победителей премии, 
которые делятся своими ошибками, 
опытом и вдохновением.

— Скажите, что заставляет 
успешных предпринимателей, 
в общем‑то самодостаточных 
людей, участвовать в премии?
— Если честно, я не знаю, 

как правильно отвечать на такие 
вопросы. За пять лет в конкурсе 
приняло участие около 10 тыс. 
представителей малого и среднего 
бизнеса из всех регионов России, 
около 300 из них стали победителями 
в различных номинациях. Конечно, 
в конкурсе предусмотрен призовой 
фонд — обычно это инвестиции 
для развития бизнеса: участие 
в международных образовательных 
программах, зарубежных выстав‑
ках, медиапакеты и т. п. Например, 
победители в номинации «Лучший 
женский проект» поедут на двух‑
недельную стажировку в Америку 
налаживать деловые связи и изучать 
современные бизнес‑инструменты.

Конечно, масштабный федераль‑
ный проект — это еще и возможность 
пиар‑лифта для его участников. 
Наши победители были в программе 

Андрея Малахова на «Первом 
канале», в журнале Forbes и т. д. 
Выступления и мероприятия премии 
транслируются местными телекана‑
лами, и сам форум — это тоже способ 
стать известным.

Но самое главное — не в этом. 
Я никогда не забуду одного из пер‑
вых наших победителей — фермера 
из Липецкой области, который 
«поднял» обанкротившийся совхоз 
и по сей день дает рабочие места 
всему району, создавая экологи‑
чески чистые продукты. Во время 
награждения в финале, в котором 
традиционно участвуют федеральные 
министры (так, например, сейчас 
Игорь Шувалов является председате‑
лем попечительского совета премии), 
он заметил: «Я 15 лет занимаюсь 
малым бизнесом. И первый раз 
кто‑то из представителей власти 
сказал мне «Спасибо».

— И все‑таки что можно сказать 
предпринимателям, которые 
еще не вступили в «ОПОРУ 
России», не участвуют в конкур‑
сах или бизнес‑форумах? Если 
коротко.
— Если коротко, то им и не надо. 

Им пока не надо. Понимаете, «ОПОРА 
России» объединила 400 тыс. успеш‑
ных предпринимателей, которых 
интересует что‑то, кроме своего 
бизнеса. Что‑то более широкое — 
проблемы же не решаются на уровне 
самих проблем.

Это нормальный процесс. Есть 
люди, которые занимаются своим 
делом, не думают ни о развитии, 
ни о господдержке, ни об известно‑
сти, ни о выходе на внешние рынки. 
На самом деле, честно работать — это 
очень красивый путь. Но «Бизнес‑
Успех» — это для других. Для тех, 
кому хочется большего. 

ХОРОШИЕ НОВОСТИ 
МАЛОГО БИЗНЕСА,

ИЛИ ЗАЧЕМ НУЖНЫ КОНКУРСЫ ДЛЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ
ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР НЕСТЕРОВ. ФОТО ИЗ ЛИЧНОГО АРХИВА

Вологодская область стала 38‑м регионом, где «ОПОРА России» совместно с Агентством 
стратегических инициатив и Общественной палатой РФ проводит окружной форум 

в поддержку Национальной предпринимательской премии «Бизнес‑Успех». Мы 
поговорили с руководителем оргкомитета премии, членом президиума «ОПОРЫ 

России» Дарьей СУНЦОВОЙ о том, кому и для чего нужны подобные мероприятия.
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Напомним, в регионе реализуется 
государственная программа «Под‑
держка и развитие малого и среднего 
предпринимательства на 2013—
2016 годы». В апреле этого года в нее 
был внесен ряд изменений, которые 
расширяют возможности получения 
доступа к финансовым ресурсам 
на льготных условиях. Прием заявок 
от соискателей на получение гран‑
тов и субсидий уже ведется на базе 
областного «Бизнес‑инкубатора».

«Одним из актуальных ново‑
введений при определении размера 
субсидии на возмещение части 
затрат по лизинговым и кредит‑
ным договорам является отмена 
критерия средней списочной чис‑
ленности работников, — поясняет 
заместитель губернатора Алексей 
Кожевников. — Произошли измене‑
ния в сторону увеличения размера 
субсидии на возмещение первона‑
чального лизингового платежа до 5 
млн руб. и на создание собственного 

дела в виде грантовой под‑
держки — до 500 тыс. руб. 
Это позволит поддержать 
более крупные проекты, 
направленные на создание 
высокопроизводительных 
рабочих мест».

Нелишним будет доба‑
вить, что в связи с пере‑
водом государственной 
услуги по предоставлению 
субсидии на возмещение 
части затрат по договорам 
лизинга в электронный 
вид, у заявителя появилась 
возможность подать заяв‑
ление с сопутствующими 
документами через Портал 
государственных и муни‑
ципальных услуг Вологод‑
ской области 

gosuslugi35.ru.
Кроме того, уточнен 

перечень документов, 
предоставляемых заяви‑
телем на конкурсный 
отбор. В частности, 
в этот перечень вклю‑
чена справка от самого 
заявителя о размере 
выручки от реализации 
товаров (без учета НДС) 
за предшествующий год. 
Эти уточнения связаны 
в основном с новыми 
требованиями Минэко‑
номразвития, которое 
осуществляет софинан‑
сирование программ 
поддержки.

Примечательно, 
что поддержка бизнеса 
осуществляется не только 
в материальной форме. 
Региональные власти 
активно участвуют 

в проведении различных мероприя‑
тий, направленных на популяриза‑
цию предпринимательской деятель‑
ности, на повышение ее престижа. 
«Пользуясь случаем, хочу пригласить 
читателей журнала «Бизнес и Власть» 
принять участие в декаде предпри‑
нимательства, которая пройдет 
в Вологде в начале июня», — говорит 
Алексей Кожевников. Ключевыми 
событиями недели станет окружной 
этап Национальной премии «Бизнес‑
Успех» и 4‑я Ассамблея предпринима‑
телей области. Планируется также, 
что на базе РЦПП будет проведена 
научно‑практическая конференция 
по вопросам имущественных, земель‑
ных, налоговых и иных отношений, 
затрагивающих интересы непосред‑
ственно бизнеса.

ЧТОБЫ БИЗНЕСУ 
БЫЛО ЛЕГКО

ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР НЕСТЕРОВ

О том, какие меры поддержки малого бизнеса реализуются в регионе, «Бизнес 
и Власть» сообщал не раз. Более того, совместно с Департаментом экономического 

развития области на страницах журнала реализуется проект «Бизнес в лицах» — 
этот выпуск уже четвертый. Здесь мы рассказываем о подходах и формах 

государственной поддержки и о тех, кто эту самую помощь получил.

 Малый бизнес региона в цифрах



№3(56) 2015 г. | Бизнес и Власть | 57

В апреле этого года совет зара‑
ботал в новом составе. В него вошли 
представители малого и среднего 
бизнеса, члены различных пред‑
принимательских общественных 
организаций региона. Какие задачи 
возложены на обновленный совет? 
С этим вопросом мы обратились 
к заместителю председателя Обще‑
ственного совета, вице‑президенту 
«Союза промышленников и пред‑
принимателей Вологодской области» 
Юлии Балашовой.

— Сегодня одна из ключевых 
задач совета — объединение усилий 
различных общественных органи‑
заций и органов власти по созданию 
благоприятных условий для ведения 
бизнеса. Необходимо, прежде всего, 
понимание, какие процессы сегодня 
происходят на рынке Вологодчины, 
каковы «болевые точки» в экономике 
региона. С позиции общественности 
мы можем не только дать оценку 
проводимой государством политики 
по развитию малого и среднего 
бизнеса, но совместно предложить 
варианты эффективных мер такого 
развития.

Полагаю, что в июне будет сфор‑
мирован план работы Обществен‑
ного совета, где будет зафиксирован 
ряд мероприятий, проводимых 
совместно с другими обществен‑
ными структурами. Тогда мы сможем 
говорить о выстраивании конкрет‑
ных механизмов по укреплению 
обратной связи, диагностике и реше‑
нию проблем предпринимательства 
в регионе, о каком‑то вкладе в инфор‑
мирование вологжан о существую‑

щих мерах поддержки, 
о новых возможно‑

стях, предоставляе‑
мых государством 
малому и сред‑
нему бизнесу. 
И только потом 
можно и нужно 

вырабатывать 
предложения 

по совершенствованию политики 
в сфере поддержки и развития 
предпринимательства.

— Какие направления совместной 
работы Общественного совета 
и органов власти вы считаете 
наиболее актуальными?
— Я бы выделила несколько 

таких направлений. Перечислю 
их тезисно.

Во‑первых, это усиление роли биз‑
нес‑сообщества в диалоге с органами 
власти за счет участия в подготовке 
и экспертизе проектов нормативных 
правовых актов и стратегических 
документов.

Во‑вторых, участие в формирова‑
нии положительного имиджа органов 
государственной власти путем откры‑
тости, доступности информации, 
налаживания обратной связи с пред‑
приятиями и организациями.

В‑третьих, информирование 
предпринимателей через СМИ 

о доступности и эффективности тех 
или иных форм поддержки малого 
бизнеса, успешно реализованных 
совместных проектах.

В‑четвертых, участие в ком‑
плексных выездных встречах и сове‑
щаниях, помощь при проведении 
бесплатных консультаций по вопро‑
сам налогового администрирования, 
вопросам пенсионного законодатель‑
ства, управленческой деятельности, 
мер поддержки за счет областного 
и федерального бюджетов.

Наконец, в‑пятых, это подго‑
товка предложений и разработка 
мер по поддержке добросовестных 
налогоплательщиков, по расшире‑
нию перечня инструментов льгот‑
ной налоговой политики в условиях 
нынешней сложной финансово‑эко‑
номической ситуации.

Надеюсь, что наш Общественный 
совет внесет в свою весомую лепту 
в дело развития малого и среднего 
бизнеса региона.

ПОМОЧЬ СООБЩА
ТЕКСТ: ПАВЕЛ МИЛЮКОВ. ФОТО ИЗ ЛИЧНОГО АРХИВА

В нашем регионе создано немало инструментов поддержки малого и среднего бизнеса. 
Теперь областными властями поставлена задача — проинформировать об этом многообразии 

предпринимателей. «Вот спроси любого — чем ему могут помочь региональные власти? — 
и затруднится с ответом», — справедливо подметил губернатор Олег Кувшинников 

на одном из совещаний. Наладить эффективные коммуникации с бизнесом призван, в том 
числе, Общественный совет при Департаменте экономического развития области.

Спецпроект
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За время своего существования 
предприятие накопило богатей‑
ший опыт работы в сфере заготовки 
и переработки молока, создало 
свои традиции и снискало любовь 
и доверие не только вологжан, 
но и всего Северо‑Запада. Дело 
в том, что вся продукция, выпуска‑
емая «Тарногским маслозаводом», 
изготавливается из натурального 
сырья без добавления растительных 
жиров, красителей, ароматизаторов 
и консервантов. А ее главное досто‑
инство — в неповторимом вкусе 
и аромате местных разнотравных 
заливных лугов.

Неудивительно, что «Тарногский 
маслозавод» постоянно 

становится победи‑
телем и призером 

на всероссийских 
и международ‑
ных конкурсах. 
«В прошлом году 
мы участвовали 

в одном из самых 
престижных 

смотров‑конкурсов 

Спецпроект

«Международная неделя маслоделия 
и сыроделия» в городе Угличе, — рас‑
сказывает генеральный директор 
предприятия Валентина Зыкова, — 
где получили Гран‑при за сметану 
и две золотые медали за «творог 
обезжиренный» и «масло сливочное 
крестьянское». Помимо этого, стали 
лауреатом знака общественного 
признания «Звезда качества России» 
в номинации «Производство молока 
и молочной продукции». Сейчас снова 
участвуем в этом конкурсе».

Есть у предприятия и высокие 
награды за организацию условий 
и охраны труда. К коллективу здесь 
относятся с особым вниманием 
и заботой. «Люди — наше главное 
богатство, — говорит Валентина 
Зыкова. — Именно они развивают 
производство, только благодаря 
их слаженной каждодневной работе 
потребитель получает высококаче‑
ственную продукцию с впечатляю‑
щими вкусовыми свойствами».

Сырье маслозавод закупает 
у сельхозпредприятий района 

и нехватки в нем не ощущает. «Мы 
работаем в тесной связке с произво‑
дителями, — поясняет гендиректор 
завода, — понимаем и поддержи‑
ваем друг друга, а это большой 
плюс и для района в целом, помощь 
в сохранении сельского хозяйства».

В 2012 году «Тарногский маслоза‑
вод» принял участие в госпрограмме 
«Развитие пищевой и перерабаты‑
вающей промышленности». Опыт 
был положительным, но с 2013 года 
условия изменились, и предпри‑
ятию пришлось искать другие формы 
поддержки. «Тогда специалисты 
Департамента экономического 
развития области предложили нам 

поучаствовать в федеральной про‑
грамме по возмещению части затрат, 
связанных с уплатой лизинговых 
платежей и первоначального взноса 
по договору лизинга, — рассказывает 
руководитель. — Мы воспользова‑
лись предложением и в 2014 году 
закупили новое оборудование — 
упаковочную линию в составе двух 
автоматов — «Турбопак» и разливоч‑
ный автомат». Программа оказалась 
удобной, и в этом году предприятие 
снова приняло в ней участие. На этот 
раз завод приобрел автофургон‑реф‑
рижератор для развозки готовой 
продукции. «Мы этой программой 
очень довольны, — делится опытом 
Зыкова. — Она дает возможность 
покупать необходимую технику 
и оборудование на выгодных нам 
условиях. А это, в свою очередь, 
позволяет повысить качество про‑
изводимой продукции и увеличить 
объемы ее производства».

Конечно, предприятию хочется 
закрепить успех последних лет, 
продолжить модернизацию обо‑

рудования, расширить произ‑
водственные площади, обновить 
автопарк. Добиться этого исклю‑
чительно своими силами непросто, 
поэтому руководство «Тарногского 
маслозавода» планирует и дальше 
участвовать в программах господ‑
держки. «В 2014 году мы добились 
стопроцентной переработки сырья 
на месте, — с гордостью говорит 
Валентина Зыкова. — Но, несмотря 
на то, что это большое достижение, 
мы не собираемся останавливаться 
на достигнутом. Будем продвигаться 
вперед. Тем более что знаем: кто хоть 
раз попробовал наше масло, обяза‑
тельно купит его снова!»

ОСОБЕННОСТИ 
ТАРНОГСКОГО МАСЛОДЕЛИЯ

ТЕКСТ: ПОЛИНА МАКСИМОВА

«Тарногский маслозавод» был основан в далеком 1935 году. Сегодня это один из ведущих 
производителей высококачественной молочной продукции во всей Вологодской области.

Работа в тесной связке 
с производителями — это большой 

плюс и для района в целом, помощь 
в сохранении сельского хозяйства.
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Основное направление дея‑
тельности хозяйства — мясное 
и молочное животноводство. Однако 
без активного освоения сельскохо‑
зяйственных земель его развитие 
немыслимо. Поэтому в «Присухон‑
ском» с особым вниманием отно‑
сятся к растениеводству. «Уникаль‑
ность нашего хозяйства в том, 
что мы единственные в Вологодском 
районе занимаемся выращиванием 
кукурузы на силос, — рассказы‑
вает председатель кооператива 
Александр Казаков. — В этом году 
увеличили площади под нее и часть 
земли засеяли подсолнечником, 
который также пойдет на корм 
скоту».

Главная проблема «Присухон‑
ского» — недостаток земли. Чтобы 
увеличить посевные площади, 

Спецпроект

СВОЕНРАВНЫЙ ХАРАКТЕР 

«ПРИСУХОНСКОГО»

приходится договариваться 
с соседями, брать в аренду 
их участки. «У нас своенрав‑
ное, но очень интересное 
хозяйство, — продолжает 
Александр Казаков. — 60 % 
наших земель — осушенное 
болото. Но корма нам при‑
ходится и на неосушенном 
заготавливать — 30 % силоса 
мы делаем из осоки. Ничего 
не поделаешь».

Начиная с 2005 года 
в хозяйстве обновляют тех‑
нику, задействованную 
в посевных, сенокосных и убо‑
рочных кампаниях. При этом 
хозяйство с 2010 года полно‑
стью отказалось от кредито‑
вания. «Мы всегда старались 
придерживаться взвешенной 
экономической политики, 
постепенно перешли на при‑
обретение техники в лизинг 
и не жалеем об этом, — рас‑
сказывает руководитель. — 
Третий год подряд обра‑
щаемся за господдержкой: 

возмещение первоначального 
взноса и процентов при покупке 
тех же тракторов — для нас очень 
ощутимая и полезная помощь». 
По словам председателя «Присухон‑
ского», лизинговые схемы намного 
эффективнее кредитных, особенно 
с учетом возможности участия 
в программах государственной 
поддержки.

«Благодаря приобретению новой 
техники в лизинг, нам удалось уве‑
личить урожайность и валовой сбор 

зерна, — отмечает 
Александр Каза‑
ков, — а зна‑
чит, укрепить 
кормовую 
базу, которая 
сама по себе — 
залог хоро‑
шего надоя. 
Так что в этом 
году мы снова 
планируем обращаться за господ‑
держкой по возмещению части 
затрат при покупке техники 
и оборудования, для нас это 
как палочка‑выручалочка».

Сегодня молоко из «Присухон‑
ского» хозяйства отличается сто‑
процентным качеством и в полном 
объеме поставляется на Вологодский 
молочный комбинат. Мясная про‑
дукция также пользуется спросом 
у жителей области и реализуется 
через торговые сети, мясные лавки, 
закупается ООО «Вологодский 
мясодел». «Планируем восстановить 
еще одну откормочную ферму и, 
если все получится, со следующего 
года в полтора раза увеличить про‑
изводство телятины», — делится 
замыслами Александр Казаков. 
В планах предприятия значится 
и строительство новых производ‑
ственных комплексов, и расшире‑
ние земельных угодий, и увеличе‑
ние дойного стада. В общем, все, 
чтобы, продолжать удерживать 
лидирующие позиции, улучшая 
как качественные, так и количе‑
ственные показатели производимой 
продукции.

ТЕКСТ: НАТАЛЬЯ ДРОБЯЗКО

Сельскохозяйственный производственный кооператив «Присухонское» третий 
год держит первенство области по надою молока. В прошлом году в хозяйстве 

установили новый рекорд — 9 651 килограмм молока на одну фуражную корову.

«Мы придерживаемся взвешенной 
экономической политики: 

перешли на приобретение техники 
в лизинг и не жалеем об этом».
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«С 2010 года объем среднего удоя 
в нашем хозяйстве составлял около 
6 тыс. кг молока на одну корову, — 
рассказывает председатель колхоза 
Владимир Сушов, — а в 2014 году мы 
впервые перешагнули рубеж в 7 тыс. 
кг и продолжаем придерживаться 
этой цифры. Причем 95 % произве‑
денного молока нам удается успешно 
реализовывать. Почти все оно уходит 
на перерабатывающие предприятия 
области, среди которых такие круп‑
ные производители, как ОАО «Север‑
ное молоко» и ЗАО «Вологодское 
мороженое».

К сопутствующим видам дея‑
тельности в «Липках» можно 

отнести производство мясной 
продукции. Специально откормом 
скота на мясо колхоз не занима‑
ется, поэтому в основном мясное 
производство опирается на выбра‑
ковку продуктивного молочного 
стада и молодняка. На сегодняш‑
ний день общее поголовье крупного 
рогатого скота насчитывает 480 
голов, 262 из них — коровы молоч‑
ных пород.

Развивается в колхозе и растение‑
водство, в частности кормопроизвод‑
ство: для собственного потребления 
здесь выращивают овес и ячмень. 
На силос и сено идут многолетние 
культуры — клевер и тимофеевка. 
Общая посевная площадь в «Лип‑
ках» — 1800 гектар, из которых 1270 
заняты пашней.

На данный момент в колхозе 
трудятся 68 человек, однако в период 
полевых работ их количество увели‑
чивается до 90 человек и больше — 

им предлагается временная 
или частичная занятость.

Нельзя не упомянуть и о том, 
что в последние годы руководство 
колхоза уделяет особое внимание 
обновлению производственной 
и технической базы предприятия. 
«В 2003 году мы провели реконструк‑
цию одной фермы, в 2004‑м — вто‑
рой, а в 2006‑м отремонтировали 
телятник, — делится успехами 
Владимир Сушов. — Помимо этого, 
приведены в порядок мастерские 
и склады для хранения сена».

Однако, несмотря 
на то что в работе предприятие 
достигает высоких результатов, 

собственных средств на его развитие 
зачастую все же не хватает. «С 2006‑го 
по 2008‑й мы активно участвовали 
в областной программе по развитию 
молочного животноводства. После 
этого какое‑то время обходились 
своими силами и небольшими 
кредитными займами, а с 2013 года 
стали обращаться за господдерж‑
кой чаще», — поясняет Владимир 
Сушов. Кроме того, с 2014 года колхоз 
«Липки» участвует в федеральной 
программе по субсидированию части 
лизинговых платежей, в том числе 
первоначального взноса. По словам 
председателя колхоза, благодаря этой 
программе предприятию удалось 
приобрести оборудование для посев‑
ной и зернотока.

«Мы очень рады, что попали 
в программу, — говорит Владимир 
Сушов, — потому что из своего 
кармана такую технику вряд ли бы 
осилили. Поддержка со стороны 
государства оказалась очень ощу‑
тимой и своевременной». Сейчас 
в «Липках» снова приобретают 
технику в лизинг — предприятию 
нужен смеситель раздачи кормов, 
и вновь планируют принять участие 
в программе, чтобы получить господ‑
держку по возмещению лизинговых 
платежей. «Купим этот смеситель 
и изменим технологии кормления, — 
делится замыслами собеседник. — 
За счет этого увеличим продуктив‑
ность молочного стада и повысим 
рентабельность каждой коровы».

И хотя все основные силы в «Лип‑
ках» задействованы в работе по про‑
изводству молока, в перспективе 
председатель колхоза планирует 
продолжить реконструкцию кол‑
хозных ферм, а также использовать 
новые технологии в обработке почвы, 
повысить урожайность зерновых — 
в общем, сделать все, чтобы сохра‑
нить рабочие места и рентабельность 
производства.

МОЛОЧНЫЕ РЕКИ 
КОЛХОЗА «ЛИПКИ»

ТЕКСТ: НАТАЛЬЯ ДРОБЯЗКО

Сельскохозяйственный кооператив «Колхоз «Липки» который год показывает 
лучший результат по надоям молока в Верховажском районе.

В планах — реконструкция колхозных 
ферм, использование новых 

технологий в обработке почвы, 
повышение урожайности зерновых.

Спецпроект
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Для обеспечения сырьем пред‑
приятие арендует участки лесного 
фонда, годовой объем заготовки 
и переработки древесины состав‑
ляет 30 тыс. куб. м. Стоит отметить, 
что лесозаготовка и переработка 
ведется собственной лесозагото‑
вительной и лесовозной техникой 
по современным технологиям. Поэ‑
тому компания полностью отвечает 
за качество товара, что в одинаковой 
степени относится ко всем произво‑
димым материалам — «евровагонке», 
блокхаусу, паркетной доске, погонаж‑
ным изделиям.

«Мы заботимся о качестве нашей 
продукции, — рассказывает дирек‑
тор предприятия Аркадий Алек-
сеев, — поэтому активно занимаемся 
модернизацией и техническим пере‑
оснащением предприятия. Начиная 
с 2003 года построили пилорамный 
цех, цех по производству сухого 
погонажа, а также сушильный цех 
с одновременной загрузкой древе‑
сины до 120 кубов».

В ноябре 2013 года ЗАО «Суда» 
запустило цех по производству 
биотоплива — топливных брикетов 

из отходов деревообра‑
ботки (щепы, опилок, 

древесной пыли). 
Экономичное, 
удобное, эколо‑
гически чистое 
топливо поль‑
зуется повы‑

шенным спросом 
на зарубежном 

«СУДА»: С ЗАБОТОЙ 
О КАЧЕСТВЕ

ТЕКСТ: ПОЛИНА МАКСИМОВА

ЗАО «Суда» Бабаевского района на рынке производства и реализации лесоматериалов 
с 1996 года. Оно специализируется на глубокой переработке древесины. Основными 

направлениями деятельности компании являются лесопиление, производство 
высококачественных пиломатериалов и топливных брикетов из отходов деревообработки.

рынке — 99 % произво‑
димой продукции уходит 
в страны Европы, в частности 
в Бельгию.

О высокоэффективной 
работе предприятия говорит 
и то, что в 2014 году оно выи‑
грало тендер на обеспечение 
продукцией деревообработки 
оборонного комплекса Рос‑
сийской Федерации, а в этом 
году заключило контракт 
на поставку сухого пиломате‑
риала в Южную Корею с даль‑
нейшим углублением пере‑
работки древесины. Сейчас 
компания готовится к финаль‑
ным переговорам с южноко‑
рейскими партнерами.

Однако в любом деле есть 
свои трудности. По словам 
Аркадия Алексеева, главным 
фактором, сдерживающим 
производство, на сегодняшний 
день является нехватка сырья. 
«Перерабатывающие мощ‑
ности предприятия позво‑
ляют нам увеличить объемы 
готовой продукции, однако 
недостаток арендуемых площадей 
лесного фонда не позволяет этого 
сделать, — отмечает руководи‑
тель. — Хотелось бы, чтобы ресурсы 
государство выделяло не посредни‑
кам, а конкретным производителям, 
которые и налоги платят, и население 
рабочими местами обеспечивают».

К тому же в условиях переоснаще‑
ния производства высоко техноло‑ 

гичным оборудованием возникает 
острая потребность в дополнитель‑
ных финансовых средствах. «Не так 
давно мы решили приобрести обо‑
рудование в лизинг и заявились 
на участие в федеральной про‑
грамме по возмещению части затрат 
по лизинговым платежам и перво‑
начальному взносу по договору 
лизинга, — рассказывает Аркадий 
Алексеев. — Надеемся, что это 
поможет нам укрепить производство 
и продолжить его модернизацию. 
В целом же заниматься таким делом, 
как лесопереработка, без поддержки 
государства и участия в федераль‑
ных программах довольно тяжело. 
Государственная помощь нам бы 
не помешала».

В 2014 году ЗАО «Суда» выиграло 
тендер на обеспечение 

оборонного комплекса страны 
продукцией деревообработки.

Спецпроект



62 | Бизнес и Власть | №3(56) 2015 г.

«Курс на развитие хозяйства мы 
смогли взять только после решения 
вопросов, связанных с имуществом, 
потому что до 2011 года арендовали 
помещения у прежнего собствен‑
ника, — рассказывает директор пред‑
приятия Дмитрий Черватенко. — 
Зато за последние четыре года почти 

полностью обновили 
машинно‑трактор‑

ный парк, провели 
реконструкцию 
нескольких 
животновод‑
ческих ферм, 
приобрели 

в собственность 

ВОСХОД 
«ШЕКСНИНСКОЙ ЗАРИ»

ТЕКСТ: ПОЛИНА МАКСИМОВА

ООО «Шекснинская Заря» отмечает в этом году десять лет. В последние 
годы оно активно обновляет парк техники, расширяет кормовую 

базу и увеличивает объемы производства молока и мяса.

и провели межевание более 
2000 гектаров земли».

Основным направлением 
деятельности предприятия 
является производство молока, 
разведение крупного рогатого 
скота, а также выращивание 
зерна и кормов для собствен‑
ных нужд. На данный момент 
поголовье крупного рогатого 
скота в хозяйстве составляет 
1900 голов. Посевные площади 
занимают более 2000 гектаров. 
Чтобы обеспечить хорошую 
кормовую базу, в этом году были 
приобретены семена и посеяны 
райграс однолетней и горох.

«Весь наш скот обеспечен 
грубыми и сочными кормами 
собственного производства, — 
отмечает Дмитрий Черва‑
тенко. — Что касается зерновых 
культур, то их мы выращиваем 
не только на корм скоту. Помимо 

этого, производим продовольствен‑
ную пшеницу, которую с успехом 
реализуем».

Стоит отметить, что за 2014 год 
хозяйство произвело более 3,5 тыс. 
тонн молока, 90 % которого было реа‑
лизовано высшим и экстра сортом, 
также в течение года было реализо‑
вано 178 тонн скота на убой, собрано 
5868 тонн зерна.

Сегодня в хозяйстве работают 
115 человек, на весенне‑летний 
период их численность увеличива‑
ется в связи с сезонностью работ. 
«Наше хозяйство, укомплектовано 
молодыми, перспективными и гра‑
мотными специалистами, — говорит 

Дмитрий Черватенко. — Чтобы 
организовать рабочий процесс, мы 
подвозим рабочих не только с тер‑
ритории своего, но также и с Чере‑
повецкого района. На подвозке 
рабочих задействованы четыре 
машины. С учетом того, что радиус 
перевозок достигает 100 км, это 
становится для нас дополнительными 
затратами».

С 2012 года «Шекснинская Заря» 
участвует в программах, проводимых 
областным «Бизнес‑инкубатором». 
Так, в 2012 году после представления 
предприятием технико‑экономиче‑
ских обоснований, на конкурсной 
основе хозяйство получило господ‑
держку по частичному возмещению 
первоначального взноса и уплате 
процентов по лизинговым договорам 
на приобретение трактора и кормо‑
раздатчика. В 2014 году хозяйству 
была оказана помощь по уплате 
процентов по кредитному договору 
на приобретение импортной тех‑
ники. Также в прошлом году на базе 
«Бизнес‑инкубатора» бесплатно 
прошел обучение специалист хозяй‑
ства по охране труда. В этом году 
предприятие снова воспользовалось 
лизинговой программой и приоб‑
рело через ОАО «Росагролизинг» 
трактор ХТЗ и полуприцеп «Хозяин», 
поэтому руководство хозяйства 
снова рассчитывает воспользоваться 
господдержкой.

«Хочется отметить оператив‑
ность в рассмотрении предостав‑
ленных нами документов, помощь 
в их оформлении и доступность 
информации со стороны «Бизнес‑
инкубатора», — говорит Дмитрий 
Черватенко и добавляет, что в целях 
дальнейшего совершенствования мер 
поддержки малого и среднего пред‑
принимательства неплохо было бы 
расширить список приобретаемой 
лизинговой техники, включив в него, 
например, автомобили.

Штатная численность работников 
хозяйства — 115 человек. 
Молодые, перспективные 
и грамотные специалисты.

Спецпроект
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Как многим известно, базовым 
нормативным правовым актом, 
направленным на обеспечение 
нормального функционирования 
рынка является Федеральный закон 
2006 года «О защите конкуренции». 
Но вместе с ним существует и факти‑
чески противоположный ему по духу 
законодательный акт — Федераль‑
ный закон 1995 года «О естественных 
монополиях». Последний регулирует 
отношения в тех сферах деятельно‑
сти, в которых конкуренция отсут‑
ствует и в целом неэффективна в силу 
технологических особенностей 
производства и невзаимозаменяе‑
мости товаров, т. е. по причине того, 
что рынок находится в состоянии 
естественной монополии. Однако 
для того, чтобы какая‑либо сфера 
деятельности приобрела статус есте‑
ственной монополии, необходимо 
признание ее таковой со стороны 
государства.

Законом о естественных монопо‑
лиях определен следующий перечень 
сфер деятельности, в которых суще‑
ствует режим естественной моно‑
полии: транспортировка газа, нефти 
и нефтепродуктов по магистральным 
трубопроводам; железнодорожные 
перевозки; услуги в транспортных 
терминалах, портах и аэропортах; 
услуги общедоступной электросвязи 
и общедоступной почтовой связи; 
услуги по передаче электрической 
энергии; услуги по оперативно‑дис‑
петчерскому управлению в электро‑
энергетике; услуги по передаче тепло‑
вой энергии; услуги по использова‑
нию инфраструктуры внутренних 
водных путей; захоронение радио‑
активных отходов; водоснабжение 
и водоотведение с использованием 
централизованных систем, систем 
коммунальной инфраструктуры; 
ледокольная проводка судов.

Соответствующими нормативными 
актами предусмотрена прямая воз‑
можность государства через контроли‑
рующие органы осуществлять необхо‑
димое вмешательство в деятельность 
субъектов естественных монополий 
посредством применения установ‑

ленных методов регулирования. Так, 
определение (установление) тарифов 
(цен) на услуги естественных моно‑
полий и контроль за их применением 
относится к компетенции Федераль‑
ной службы по тарифам, а функции 
контроля и надзора за деятельностью 
субъектов естественных монополий 
относятся к полномочиям Федераль‑
ной антимонопольной службы.

Профильным законом закреплены 
обязанности субъектов естествен‑
ных монополий, корреспондиру‑
ющиеся с правами потребителей 
их товаров и услуг. Такие обязанно‑
сти обеспечивают недопустимость 
отказа от заключения договоров, 
свободный доступ к необходимой 
информации в соответствии со стан‑
дартами раскрытия информации, 
доступ на товарные рынки, к товарам 
и услугам на недискриминационных 
(равных) условиях.

Практика работы антимонополь‑
ного органа показывает, что именно 
проблема доступности услуг и инфра‑
структуры субъектов естественных 
монополий стоит особо остро. Наибо‑
лее эффективным способом решения 
данной проблемы является принятие 
соответствующих правил недискри‑
минационного доступа на товарные 
рынки и (или) к товарам, произво‑
димым или реализуемым субъектами 

естественных монополий, а также 
к объектам инфраструктуры, исполь‑
зуемым названными субъектами 
непосредственно в своей сфере дея‑
тельности (технологического присое‑
динения), и осуществление контроля 
за их применением. Такие правила, 

утвержденные Правительством РФ, 
уже действуют в сфере электро‑, 
газо‑, водо‑ и теплоснабжения.

Статьей 9.21 КоАП РФ предус‑
мотрена административная ответ‑
ственность за несоблюдение правил 
технологического присоединения 
(подключения) к инфраструктуре 
субъектов естественных монополий. 
Количество рассмотренных Вологод‑
ским антимонопольным управле‑
нием дел по данной статье в 2014 году 
выросло в шесть раз по сравнению 
с предыдущим годом.

Кроме того, Закон о защите конку‑
ренции признает положение субъекта 
естественной монополии домини‑
рующим, а это значит, что на него 
распространяются и соответствую‑
щие запреты, основным из которых 
является запрет на злоупотребле‑
ние доминирующим положением. 
За нарушение указанного запрета 
в соответствии с частью 2 статьи 
14.31 КоАП РФ следует администра‑
тивная ответственность в виде обо‑
ротного штрафа, рассчитываемого 
от размера годовой выручки право‑
нарушителя. Показатель количе‑
ства рассмотренных Вологодским 
УФАС дел по данной квалификации 
за 2014 год возрос в одиннадцать раз, 
а сумма наложенных штрафов соста‑
вила более двух миллионов рублей. 

ЕСТЕСТВЕННЫЙ 
КОНТРОЛЬ

ТЕКСТ: ИРИНА СМЫШЛЯЕВА, ВЕДУЩИЙ СПЕЦИАЛИСТ-ЭКСПЕРТ ВОЛОГОДСКОГО УФАС РОССИИ

Мировой опыт свидетельствует, что деятельность хозяйствующих субъектов, работающих 
в условиях естественной монополии, должна подвергаться ограничительному 
воздействию со стороны государства. В современной России уже двадцать лет 

развивается законодательство, регламентирующее деятельность таких компаний.

Практика показывает, что именно проблема 
доступности услуг и инфраструктуры субъектов 
естественных монополий стоит особо остро.
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Специальная оценка условий труда 
(СОУТ) — это единый комплекс после‑
довательно осуществляемых меро‑
приятий по идентификации вредных 
или опасных производственных 
факторов и оценке уровня их воздей‑
ствия на работника. По ее результатам 
устанавливаются классы и подклассы 
условий труда на рабочих местах.

Обязанность по проведению 
и финансированию СОУТ лежит 
на работодателях. Причем специ‑
альную оценку должны проводить 
все без исключения работодатели, 
в том числе индивидуальные пред‑
приниматели, принявшие на работу 
сотрудников.

При этом оценке подлежат усло‑
вия труда практически на любом 
из возможных рабочих мест 
(за исключением условий труда 
надомников и дистанционных 
работников). Прежде не было ясно‑
сти, нужно ли проводить аттеста‑
цию рабочих мест в офисе или нет. 
Теперь повода для разногласий нет, 
поскольку никаких исключений 
для офиса в законе не содержится.

СОУТ проводится не реже, 
чем один раз в пять лет. Впрочем, она 
может быть проведена и ранее ука‑
занного срока. Например, при вводе 
в эксплуатацию новых рабочих мест 
или изменении технологического 
процесса, состава применяемых 
материалов и прочих нововведениях, 
способных повлиять на уровень воз‑
действия вредных и опасных произ‑
водственных факторов.

Сам механизм организации СОУТ 
очень подробно изложен в законе. 
При этом необходимо отметить, 
что подавляющее количество про‑
веренных инспекцией труда работо‑
дателей пребывают в заблуждении, 
что для специальной оценки усло‑
вий труда необходимо нанять лишь 
специальную организацию. Однако 
законом предусмотрен ряд процедур, 

предшествующих самой оценке. 
В частности, работодатель должен 
сформировать комиссию (из нечет‑
ного количества членов) и утвердить 
график проведения оценки. Комиссия 
должна утвердить перечень рабочих 
мест, на которых будет проводиться 
СОУТ. Наконец, должен быть заклю‑
чен договор со сторонней органи‑
зацией, которая специализируется 
на проведении СОУТ.

Обратите внимание, что в штате 
такой организации должно быть 
не менее пяти экспертов, получивших 
сертификаты на выполнение соответ‑
ствующих работ (причем как мини‑
мум один из экспертов должен быть 
врачом по общей гигиене, либо 
врачом по гигиене труда, либо врачом 
по санитарно‑гигиеническим лабо‑
раторным исследованиям). Также 
в организации должна быть испыта‑
тельная лаборатория, аккредитован‑

ная на измерение вредных и опасных 
факторов производственной среды 
и трудового процесса.

В ходе специальной оценки экс‑
перты исследуют рабочие места 
на наличие или отсутствие опасных 
производственных факторов. Рабочие 
места, на которых подобные фак‑
торы не идентифицированы (именно 
не идентифицированы, а не рабочие 
места, по результатам СОУТ отнесенные 
к «оптимальному» или «допустимому» 
классам условий труда), заносятся 
в декларацию, которая представляется 
в государственную инспекцию труда.

Рабочие места, на которых иден‑
тифицированы вредные или опасные 
факторы, подвергаются испытаниям 
и измерениям. По их итогам каждому 
рабочему месту присваивается класс 

условий труда. Всего таких классов 
четыре: оптимальный, допустимый, 
вредный и опасный. В свою очередь, 
вредные условия труда делятся 
на четыре подкласса: первой, второй, 
третьей и четвертой степени.

По окончании СОУТ комиссия 
составляет отчет, с которым работо‑
датель знакомит каждого работника 
под роспись. Сделать это нужно 
в течение 30 календарных дней с даты 
утверждения отчета. В этот же период 
сводные данные СОУТ необходимо 
разместить на официальном сайте 
компании (при его наличии).

И самое важное. Результаты СОУТ 
служат основанием для назначения 
дополнительных тарифов по взносам 
в ПФР. Так, тариф 0 % назначается 
при «оптимальном» и «допусти‑
мом» классах условий труда, от 2 % 
до 8 % — при «вредном» и «опасном». 
Также результаты оценки применя‑

ются для организации медосмотров, 
для разработки мероприятий по улуч‑
шению условий труда, информиро‑
вания работников об условиях труда 
на рабочих местах, установления 
работникам предусмотренных гаран‑
тий и компенсаций и др.

Начиная с 2015 года КоАП РФ 
дополнен новой нормой в ч. 2 ст. 
5.27.1. Отныне нарушение работода‑
телем установленного порядка про‑
ведения специальной оценки усло‑
вий труда на рабочих местах или ее 
не проведение влечет предупрежде‑
ние или наложение штрафа в размере 
от 5 до 10 тыс. руб. (для должностных 
лиц и ИП) и от 60 до 80 тыс. руб. 
(для организаций).

По возникшим вопросам можно 
звонить по тел.: (8172) 72-51-75. 

СПЕЦИАЛЬНАЯ ОЦЕНКА УСЛОВИЙ 
ТРУДА: ПРОСТО О СЛОЖНОМ

ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР САМОЙЛОВ, ЗАМЕСТИТЕЛЬ РУКОВОДИТЕЛЯ 
ГОСУДАРСТВЕННОЙ ИНСПЕКЦИИ ТРУДА В ВОЛОГОДСКОЙ ОБЛАСТИ

Уже на протяжении полутора лет действует Федеральный закон № 426 «О специальной 
оценке условий труда». Государственная инспекция труда в Вологодской области 

проводит надзорные мероприятия по соблюдению работодателями требований данного 
закона. Анализ выявленных нарушений позволяет сделать неутешительный вывод 
о малой информированности работодателей о том, что такое специальная оценка 

условий труда и для чего же в конечном итоге им необходимо ее проводить.

Специальной оценке подлежат условия 
труда практически на любом из возможных 
рабочих мест, включая офисы.
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Потребность в таких операциях 
возникает, когда у кредитора нет 
возможности самостоятельно взы‑
скать задолженность за поставлен‑
ный товар, выполненную работу 
или оказанную услугу. Вот простой 
пример договора цессии: поставщик 
за плату передает другой организа‑
ции право требовать с получателя 
денежные средства за поставленную 
продукцию. Причин для этого много: 
получатель затягивает с оплатой, 
судебные процессы по взысканию 
задолженности растянутся на долгие 
месяцы, а деньги нужны сейчас — 
либо этого требует бизнес, либо 
в ближайшее время планируется 
реорганизация (ликвидация) постав‑
щика. В таких случаях уступка права 
требования — отличный выход 
из положения.

Право, принадлежащее креди‑
тору на основании обязательства, 
может быть передано им другому 
лицу по сделке (уступка требова‑
ния) или перейти к другому лицу 
на основании закона, например, 

по договорам поручительства, 
по договорам страхования, в про‑
цессе реорганизации предприятия. 
Это и есть цессия.

Сторонами по договору цессии 
являются цедент (первоначаль‑
ный кредитор, уступающий право 
требования) и цессионарий (новый 
кредитор, приобретающий право 
требования). Договор цессии может 
заключаться между юридическими, 
физическими лицами, предприни‑
мателями. Однако, согласно рос‑
сийскому законодательству, не все 
материальные требования пере‑
даются при помощи такого согла‑
шения. Обязательства личностного 
характера, например, алиментные 
выплаты, компенсация морального 
вреда, возмещение материального 
ущерба за нанесенный жизни и здо‑
ровью вред, не подлежат уступке.

Предметом уступки явля‑
ется принадлежащее кредитору 
какое‑либо обязательство или право 
требования. В договоре цессии 
должны быть указаны первоначаль‑
ный и новый кредиторы, а также 
должник, содержание требования 
(какие действия должник обязан 
выполнить для исполнения обяза‑
тельства), основания возникновения 
требования (правоустанавливающие 
документы, подтверждающие нали‑
чие обязательств должника и право 
кредитора требовать их исполне‑
ния). Для перехода к другому лицу 
прав кредитора согласие должника 
не требуется.

Первоначальный кредитор обя‑
зан передать документы, удостове‑
ряющие право требования, новому 
кредитору, а также сообщить све‑
дения, имеющие значение для осу‑
ществления требования. К таким 
документам, к примеру, относится, 
договор между должником и цеден‑
том, акты выполненных работ (ока‑
занных услуг), акты приемки‑пере‑
дачи имущества, акты сверки расче‑
тов между цедентом и должником, 
товарно‑транспортные накладные 

или другие первичные документы, 
подтверждающие перевозку, счета‑
фактуры и т. п. Цедент отвечает 
перед цессионарием за недействи‑
тельность переданного требования, 
гарантирует достоверность пере‑
данных документов, но не отвечает 
за неисполнение этого требования 
должником.

Отличительный признак дого‑
вора цессии — правовые послед‑
ствия для кредитора и должника 
после заключения сделки насту‑
пают только после уведомления 
последнего о состоявшейся уступке. 
Должник вправе не исполнять 
обязательство новому кредитору 
до предоставления ему доказа‑
тельств перехода требования к этому 
лицу. Если же после заключения 
договора (но до получения уведом‑
ления) должник исполнит обяза‑
тельство старому кредитору, риск 
таких неблагоприятных последствий 
ложится на нового кредитора.

Уступка требования совершается 
в той же форме, в которой соверша‑
ется сделка. Если сделка соверша‑
ется в простой письменной форме, 
то для совершения уступки доста‑
точно простой письменной формы, 
а если сделка совершается в нота‑
риальной форме или договор подле‑
жит государственной регистрации, 
то уступка совершается в нотариаль‑
ной форме или подлежит государ‑
ственной регистрации (это касается 
всех сделок с недвижимостью).

Несмотря на кажущуюся простоту 
договора цессии, при его составлении 
следует учитывать эти особенности, 
а также провести тщательную про‑
верку документов, удостоверяющих 
право требования первоначального 
кредитора. Неграмотное составление 
или неправильное восприятие инфор‑
мации, указанной в договоре, могут 
изменить желаемые результаты 
или вовсе способствовать недей‑
ствительности документа. Поэтому 
при оформлении цессии следует быть 
очень внимательным. 

Николай ШАЛАЕВСКИЙ, директор 
юридической фирмы «Шалаевский 
и партнеры», третейский судья 
Северо-Западного арбитражного суда, 
представитель Уполномоченного 
по защите прав предпринимателей 
в Вологодской области.

ДОГОВОР ЦЕССИИ
ТЕКСТ: НИКОЛАЙ ШАЛАЕВСКИЙ, ФОТО: ВИТАЛИЙ АНТОНОВ

С каждым годом все чаще руководители организаций и индивидуальные предприниматели 
при осуществлении своей деятельности заключают договор цессии. Его также называют 

договором уступки права требования — он представляет собой соглашение по отчуждению 
прав на дебиторскую задолженность другому лицу на законном основании.
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Мы будем рассматривать не внутрен‑
них сотрудников, у которых есть планы 
и бонусы, а сотрудников ритейла и дис‑
трибьюторов. Они не работают в вашей 
компании и ничем, казалось бы, вам 
не обязаны, до тех пор, пока вы не пред‑
ложите им увлекательный стимул, 
игру (термин «геймификация» часто 
используется в проектах по мотивации 
людей). Он может быть организован 
на долгосрочной основе или в качестве 
краткой стимулирующей рекламной 
кампании.

Теория мотивации
Существует несколько теорий 

мотивации людей: пирамида Мас‑
лоу, теория ERG Альдерфера, тео‑
рия приобретенных потребностей 
Мак‑Клеланда, теория двух факторов 
Герцберга, теория ожиданий Врума 
и т. д. Если коротко, то мотивацию 
можно разделить на два типа: вну‑
треннюю, связанную с процессом, 
и внешнюю, продиктованную пред‑
ложением извне. К примеру, вы полу‑
чаете удовольствие от коммуникации 
с клиентами, от встреч, от состав‑
ления отчетов, не думая о похвале 
и сертификатах за свою работу. Это 
внутренняя мотивация. Внешняя же 
будет связана с «морковками», 
предложенными вам за действия 
в интересах других людей, напри‑
мер, начальника. Большинство целей 
достигается при помощи обоих типов 
мотивации — внешняя мотивация 
побуждает встать на путь к достиже‑
нию цели, а внутренняя мотивация 
приводит к финишу. Другими сло‑
вами, наличие самой мотивационной 
программы будет служить внешним 
стимулом, наполнение же ее и сте‑
пень интереса позволит включить 
внутреннее желание продавцов дойти 
до финала и получить выгоду.

Ключевых стимулов два: деньги 
(материальная стимуляция) и статус. 

На этих компонентах держатся все 
идеи стимулирования работы.

Шаг 1. Постановка целей
Люди так устроены, что начинают 

предпринимать меры тогда, когда 
проблема ярко себя обозначила. Тогда 
цель поставить легче. Она должны 
быть реалистичной, конкретной, 
с цифровыми описаниями. Например, 
задачи одной из компаний по произ‑
водству автомобильных шин:

• увеличить продажи летних шин 
в два раза (по сравнению с этим же 
периодом предыдущего года);

• увеличить долю рынка в преми‑
альном сегменте до 3 %;

• повысить спонтанную узнавае‑
мость бренда в регионе до 10 %;

• пополнить базу данных покупа‑
телей на 10 % и т. д.

Шаг 2. Описание 
целевой аудитории 
и ее потребностей

Как правило, 20—30 % клю‑
чевых продавцов обеспечивают 
основной объем прибыли. Будете ли 
вы решать свои задачи через них 
или охватите всех клиентов‑дис‑
трибьюторов? Кого именно можно 
мотивировать: сотрудников вашего 
клиента (во многих отраслях 
запрещено напрямую) или только 
директоров? Какой размер точек 
ваших клиентов и что можно 
делать на их территории: устанав‑
ливать дополнительные дисплеи 
для выкладки продукции, раздавать 
необычные POS‑материалы, органи‑
зовывать совместные промо‑акции 
для покупателей, хранить больший 
запас продукта? Что хотят в помощь 
от вас сами клиенты? Исходя 
из ответов на эти вопросы, вы смо‑
жете предложить универсальные 
или индивидуальные условия уча‑
стия в бизнесе вашим партнерам.

Помимо вышеперечисленных 
характеристик, не менее важен 
социально‑демографический портрет 
людей. К примеру, для производи‑
телей сока очень актуальным был 
вопрос охвата небольших магазинов 
типа «ларек» на предмет улучше‑
ния представленности товара, где 
товароведом является «Марья Ива‑
новна», 54 лет, замужем, с отдельно 
живущими детьми, не ожидающей 
сюрпризов от жизни, с досугом в виде 
телевизора и проводящей отпуск 
летом на даче. Эти знания ложатся 
в основу коммуникационной идеи 
и системы премирования.

Шаг 3. Коммуникационная 
(креативная) идея

Люди покупают идеи глазами, 
поэтому мы часто пишем красивые 
презентации. Что мы скажем диле‑
рам, и в каком формате? Как это будет 
оформлено визуально? Зная особен‑
ности жизни «Марьи Ивановны» мы 
предложили концепцию программы 
«Уютного дома для всей семьи», 
в рамках которой был сформиро‑
ван призовой фонд в виде пледов, 
стаканов, декоративных подушек, 
сертификатов в магазины для дома 
и, наконец, главного приза — LCD‑
телевизора. Также была создана 
печатная продукция с детальной 
информацией в этом же стиле.

А вот Heineken, создавая свою 
программу мотивации товароведов 
и владельцев розничных магазинов, 
сделал ставку не на акционную крат‑
косрочную стимуляцию, а на долго‑
срочный клуб партнеров, назвав его 
Heineken Bank.

Шаг 4. Схема 
вознаграждения 
и призовой фонд

Ключевой механикой данного типа 
программ является накопительная 

МОТИВАЦИЯ ПРОДАВЦОВ: 

6 ШАГОВ К УСПЕХУ
ТЕКСТ: ЕКАТЕРИНА ИВОВИЧ, ЭКСПЕРТ ПО МАРКЕТИНГУ, 

ДИРЕКТОР ПО СТРАТЕГИЧЕСКОМУ ПЛАНИРОВАНИЮ И СПЕЦПРОЕКТАМ АГЕНТСТВА UNITE

Присутствие цели в жизни освещает ее смыслом, делает желанной, радостной и творческой. 
В бизнесе главная и всем понятная цель — получение прибыли. Работать над ней можно 
двумя путями: сокращать издержки и увеличивать доходность. Сегодня мы поговорим 

о втором пути — построении программ мотивации продавцов вашей продукции.
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схема с начислением баллов за опре‑
деленные действия, согласно целям 
(поддержание объема заказа, выкладка 
продукта, выдача материалов кли‑
ентам, размещение POS‑материалов 
и т. д.). В дополнение к ней практику‑
ются розыгрыши с большим привлека‑
тельным призом, имиджевые и статус‑
ные поощрения как организаций, так 
и отдельных сотрудников (например, 
номинации «Лучший сотрудник…» 
за те или иные достижения). В круп‑
ных компаниях хорошо работает 
групповая мотивация с общим призом 
на команду: корпоративы на выезде, 
путешествия. На старте программы 
важно предусмотреть welcome‑подарки 
или «бесплатные баллы», чтобы людям 
было интересно регистрироваться, 
а также для убеждения в том, что про‑
грамма будет работать, и их усилия 
не пройдут даром. Призовой фонд 
выбирается в рамках креативной идеи 
(единой логики), зачастую важно при‑
думать ряд подарков и протестировать 
их на вашей аудитории, чтобы не заку‑
пать ненужных предметов. Для долго‑
срочных программ каталоги призов 
предполагают большой ассортимент ли 
выбор. Механика программы всегда 
включает 4 этапа: анонс, регистрация, 
накопление баллов и получением 
призов.

Шаг 5. Анонс 
и коммуникация на проекте

Анонс программы осуществля‑
ется в основном представителями 
клиента (торговыми, агентскими), 
которые рассказывают о преиму‑
ществах проекта. На месте предла‑
гается заполнить анкету, получить 
welcome‑подарок и полный пакет 
участника с информацией. Для офис‑
ных сотрудников часто создаются 
mood‑видео, заряжающие на общие 
цели и дающие нужный эмоциональ‑
ный настрой, выдаются сувениры 
для рабочего места. В случае, если 
персонал не имеет доступа к ком‑
пьютеру, коммуникация строится 
по sms, создаются сайты с запаро‑
ленным входом, зачастую открыва‑
ются «горячие линии». На практике, 
чем меньше действий необходимо 
произвести, тем эффективней 
контакт, поэтому sms — быстрый 
и легкий канал, в некоторых случаях 
специально создаются мобильные 
приложения, чтобы был доступ 
к puch‑уведомлениям в режиме «здесь 
и сейчас».

Важным аспектом проектов явля‑
ется поддержание интереса на про‑
тяжении всего срока программы. 

Разрабатываются специальные 
микро‑акции срочного характера, 
создаются технологичные реше‑
ния полезного свойства, например, 
онлайн калькуляторы продаж и нако‑
плений. Определите роль тренингов 
в рамках своей программы.

Шаг 6. Организация 
и контроль

После разработки стратегических 
моментов программы, определите 
детали реализации: конкретную адрес‑
ную программу точек участия, сроки, 
необходимость вовлечения консультан‑
тов или рекламного агентства для реа‑
лизации, требования к технической 

части по контролю проекта на уровне 
отслеживания продаж и начисления 
баллов. Российский рынок в момент 
кризиса сильно озадачился вопросом 
эффективности, поэтому уже сейчас 
многие клиенты создаются специаль‑
ные мобильные приложения для уда‑
ленного контроля за происходящим 
в точках продаж. Также появляются 
специальные онлайн‑сервисы, позво‑
ляющие за небольшую абонентскую 
плату работать удаленно с персоналом: 
собирать в режиме онлайн статус 
по их работе «в полях» и автоматически 
генерировать отчеты, что очень удобно.

Подробнее: ww.facebook.com/ 
rosmarketing.biz 

Галуст ШАХБАЗЯН, 
руководитель представительства 
компании ESET:

— Мы помогаем партнерам поддерживать 
как внутреннюю мотивацию (через постоянную ком-
муникацию), так и внешнюю (через долгосрочные мо-
тивационные программы). Такие программы имеют 
четкие цифровые описания, прозрачные и понятные 
партнерам, поэтому пользуются у них успехом. Так, 

почти все наши партнеры участвуют в ежегодной программе мотивации, 
с промежуточными ежеквартальными призами. Годовой бонус — участие 
в интересном путешествии. Условия этой программы разрабатываются та-
ким образом, чтобы шансы победить были у всех партнеров, а не только 
у лидеров.

К сожалению, внутренняя мотивация слабее внешней. Мы можем 
только помогать партнерам в мотивации их сотрудников. Основные «мор-
ковки» продавец должен получать от своего работодателя. И если вдруг 
эти «морковки» окажутся не такими вкусными, как обещалось на старте, 
то до финиша дойдут не все.

Максим МАЛЫГИН, 
вице‑президент по стратегии 
и инвестициям ГК «Невские сыры»:

— Сегодня произвести можно все, что угодно, глав-
ная проблема это продать. Качеством продукта, леген-
дой уже никого не удивишь. Сегодня выигрывает тот, 
кто умеет работать с сетями и конечным потребите-
лем. Таких игроков очень немного. С чем это связано? 
Я вижу несколько главных причин:

Эффект масштаба. Сети давно представляют феде-
ральный уровень. Крупный производитель, который соответствует по па-
раметрам и масштабам, является для них приоритетным — сетям проще 
работать с одним игроком, чем с десятью в каждом субъекте.

Наличие инфраструктуры. Совсем немного компаний могут оказывать 
федеральную логистику, контролировать выкладку магазинах (например, 
наша компания пользуется услугами свыше 400 мерчендайзеров).

Сервис. Сегодня компания-производитель становится для сети сервис-
ной компанией, то есть не сеть оказывает услугу производителю, выложив 
на полку и продав товар, а производитель должен обеспечивать сервис 
самой сети.

Учитывая все эти моменты, мы продумываем систему мотивации сво-
их партнеров: регулярно проводим акции в сетях, выплачиваем бонусы, 
делаем «частные» марки. Все это дает возможность нам выделить про-
дукт на полке, а сеть на этом неплохо зарабатывает.
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Для чего нужны стандарты 
активных продаж

Предыстория. Игорь Иофин и его 
команда поставляют продукты пита‑
ния для вологодских предприятий 
общественного питания. В ноябре 
прошлого года предприниматель оза‑
дачился вопросом выхода на новые 
рынки. А для этого необходимо было 
разработать и внедрить в работу 
менеджеров стандарты активных 
продаж — организовать более тесную 
работу с клиентами, установить 
контакты с «холодными» клиентами, 
изучить их потребности и ожидания 
от сотрудничества.

Что сделано. Со слов Игоря Зино‑
вьевича, «на сегодняшний момент 
внедрение и оттачивание стандартов 
продаж в активной стадии». По реко‑
мендации нашего эксперта Марии 

Бизнес-хелп | Личный консультант

Шушковой руководителем был про‑
веден комплекс мероприятий:

— проведен анализ клиентской 
базы, были выделены ключевые 
потребности разных категорий 
клиентов;

— разработан чек‑лист посеще‑
ния клиента, благодаря которому 
менеджеры теперь более точно рабо‑
тают с потребностями клиентов;

— проведена серия тренингов, 
направленных на развитие навыков 
ведения переговоров с клиентами.

«В результате сейчас менеджеры 
более уверенно выезжают к новым 
клиентам на встречи, ведут пере‑
говоры, — говорит Игорь Иофин. — 
Я наблюдаю прирост следующих 
показателей: в два раза увеличилось 
количество встреч с клиентами, 
как следствие увеличился и объем 
отгрузок продукции клиентам. Мне 
нравится, как плотно мы работаем 
с нашим клиентами».

Комментарий эксперта. Старто‑
вая часть работы выполнена, начало 
положено! Менеджеры согласно 
графику делают визиты к клиентам 
и по чек‑листу ведут встречу. Это 
и есть осознанная плановая работа 
с клиентами. Теперь начинается 
основная работа руководителя 
по закреплению стандарта активных 
продаж. Для этого ему необходимо 
организовать контроль за дальней‑
шим соблюдением менеджерами 
стандарта встречи. Ведь то, что не кон‑
тролируется — не исполняется! Вот 
пять рекомендаций для качественного 
контроля стандартов.

Первое: введите критерии кон‑
троля. В нашем случае предметом 
контроля со стороны компании будут 
являться:

— частота и периодичность посе‑
щения клиента;

— ведение встречи по чек‑листу;
— оценка результата встречи 

(показатель отгрузки товара и иное);

— занесение результата встречи 
в клиентскую базу.

Второе: дозируйте новые нормы. 
Не пытайтесь сразу контролировать 
все в мельчайших деталях. Через 
некоторое время стандарты нужно 
будет доработать, и это нормально.

Третье: определите ответствен‑
ного за контроль стандартов. Этот 
может быть руководитель отдела 
продаж или ведущий менеджер, 
обладающий авторитетом у рядовых 
сотрудников.

Четвертое: определите перио‑
дичность контроля. После внедре‑
ния новых стандартов первые две 
недели желательно контролировать 
их соблюдение ежедневно. Органи‑
зуйте работу так, чтобы ответствен‑
ный за контроль стандартов каждый 
день собирал от менеджеров инфор‑
мацию — что им удобно, а что нет. 
Позже, когда все менеджеры при‑
выкнут к новым правилам и новой 
культуре работы с клиентом, можно 
осуществлять контроль, например, 
два раза в неделю. По истечении двух 
месяцев можно перейти на ежемесяч‑
ный контроль.

Пятое: введите соблюдение 
стандартов в систему мотивации 
менеджеров. Нужно продумать 
бонусы (как материальные, так 
и нематериальные) за их выполне‑
ние и наказание за невыполнение. 
В одной из вологодских торговых 
компаний эффективно работал такой 
бонус — лучшему менеджеру по ито‑
гам месяца передавалось «статусное» 
кожаное кресло, на котором он тру‑
дился в течение месяца.

Как повысить лояльность 
коллектива

Предыстория. Директор компа‑
нии «Гарант‑Авто» Валерий Прыгов 
в декабре прошлого года обратился 
за рекомендациями по проблеме под‑
держания положительного имиджа 

ДЕЙСТВЕННАЯ 
ПОМОЩЬ!

В рубрике «Бизнес‑хелп» мы помогаем руководителям через анализ реальных трудностей, 
с которыми сталкиваются конкретные предприятий малого бизнеса. Что изменилось 

после внедрения рекомендаций экспертов? Удалось ли компаниям преодолеть 
возникшие проблемы? Посмотрим, как идут дела у героев наших публикаций.

Эксперт рубрики — Мария 
Шушкова, директор тренинговой 
компании «Центр-Профи».
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компании в глазах коллектива. Его 
вопросы звучали так: «Какие методы 
работы с персоналом помогают повы‑
сить лояльность и инициативность 
коллектива? Как максимально долго 
сохранить дух активности в коллек‑
тиве и избежать усталости стабиль‑
ных сотрудников?».

Что сделано. В ходе уточне‑
ния запроса стало очевидным, 
что на сегодняшний день для компа‑
нии неактуальна стратегия, направ‑
ленная лишь на поддержание трудо‑
вой дисциплины и исполнительности 
сотрудников. Необходимо развитие 
у сотрудников приверженности 
целям и ценностям компании.

«Мы пришли к решению приме‑
нить метод сторителлинга или метод 
рассказывания историй, — делится 
опытом директор по развитию 
Сергей Крылов. — Дело было перед 
Новым годом. Это время подведения 
итогов года уходящего и планирова‑
ния дел в наступающем. Мы про‑
вели среди сотрудников «Конкурс 
на лучшую историю 2014 года». Его 
цель — активизировать следующие 
ценности у сотрудников: клиенто‑
ориентированность, ориентация 
на работу в команде, неформальный 
подход к решению рабочих задач. Мы 
не ожидали такого положительного 
эффекта от конкурса! — продол‑
жает руководитель. — Сотрудники 
активно себя проявили в конкурсе, 
и мы узнали действительно показа‑
тельные истории, о которых без кон‑
курса бы не узнали. Это были и трога‑
тельные рассказы о взаимовыручке, 
и «истории — рецепты» с ценными 
советами, и юмористические зари‑
совки о том, как можно поступать 
в трудных ситуациях общения 
с клиентами. Теперь все эти истории 
действительно являются местным 
фольклором, переходящим из уст 
в уста, примером клиентоориенти‑
рованного и командного поведения 
для всех сотрудников».

Комментарий эксперта. Наше 
взаимодействие с компанией «Гарант‑
Авто» продолжается спустя несколько 
месяцев после проведенного «Кон‑
курса историй». Я наблюдаю за рабо‑
той коллектива и вижу, что эффект 
командного поведения сохраняется. 
И развивается дальше:

• руководители подразделений 
стали четче взаимодействовать, уде‑
ляя пристальное внимание качеству 
бизнес‑процессов;

• сотрудники проявляют иници‑
ативу в решении тех задач, которые 
ставит перед ними руководство;

• есть диалог между сотрудни‑
ками в решении трудных задач. Они 
объединяются, обсуждают и выраба‑
тывают решения, которые впослед‑
ствии также становятся рецептами 
для команды.

Скрипты помогают 
повысить уровень сервиса

Предыстория. В январе этого 
года руководитель компании «Принт‑
Сервис» Сергей Морозов обратился 
в рубрику за рекомендациями 
по поддержанию высокого уровня 
обслуживания. Ему было важно 
определиться, нужно ли прописывать 
специалистам подробные скрипты 
(речевые модули) разговора с клиен‑
тами или достаточно общих инструк‑
ций и правил работы.

Что сделано. После консульта‑
ций с экспертом руководством была 
поставлена задача — за текущий год 
на 30 % увеличить клиентскую базу 
компании. А это вполне возможно 
с внедрением подробных скриптов 
(речевых модулей).

«Мы разделили всю работу на два 
значимых пласта, — говорит Сергей 
Морозов. — Первый пласт — это 
автоматизация бизнес‑процессов, 
связанных с сервисом, автоматиза‑
ция клиентской базы. Мы исполь‑
зуем свою уникальную программу, 
которая позволяет фиксировать 
всю историю работы с клиентами, 
начиная от переговорных процессов 
и заканчивая налаженной работой 
с ними. Второй пласт — это работа 

с персоналом, который будет исполь‑
зовать речевые модули для соверше‑
ния звонков клиентам.

На сегодняшний день скрипт 
готов. Он позволяет не только обраба‑
тывать имеющиеся заявки, но разви‑
вать потребности клиентов в работе 
с нами. Также меня порадовало 
то, как работа в проектной группе 
повлияла на самих специалистов. 
Поскольку они сами разрабатывали 
скрипт, они с энтузиазмом исполь‑
зуют его, совершая звонки клиентам. 
Таким образом, автоматически было 
снято сопротивление персонала 
«по‑новому» звонить клиентам.

Сейчас мы тестируем программу, 
позволяющую работать с клиентской 
базой, «докручиваем» скрипт в прак‑
тике ежедневных звонков клиентам».

Комментарий эксперта. В исто‑
рии компании «Принт‑Сервис» есть 
два действительно сильных аспекта. 
Первое — это серьезная продуман‑
ная системная работа собственника 
по внедрению нового бизнес‑про‑
цесса — активное предложение 
услуг компании потенциальным 
клиентам. Отсюда и необходимость 
в автоматизации клиентской базы. 
Без этой работы ни один даже 
самый правильный скрипт работать 
не будет! Второе — это создание 
проектной группы для создания 
скрипта, куда вошли сами специ‑
алисты по работе с клиентами. 
Проектная группа — это сильней‑
ший инструмент мотивирования 
персонала к активным продажам. 
Есть масса негативных примеров, 
когда руководство отдела продаж 
заставляет менеджеров работать 
по скрипту, «искусственно» улы‑
баться в трубку, задавать манипуля‑
тивные вопросы… А в итоге наблю‑
дается сильнейший саботаж менед‑
жеров, они увиливают, накапливают 
раздражение: «Я не робот!».

«Докручивая» и тестируя скрипт, 
создайте условия, чтобы клиенты 
чувствовали естественное взаимо‑
действие со специалистом‑менед‑
жером, а не разговор по сценарию. 
Договоритесь заранее, в какой 
части диалога у него есть «вилка» 
для импровизации, чтобы удержать 
внимание клиента. Во‑вторых, 
отследите, чтобы каждый диалог 
специалиста завершился какой‑либо 

договоренностью с клиентом. 
В зависимости от ситуации это 
может быть договоренность о том, 
что клиент изучит ваше предложе‑
ние (результат — у клиента сформи‑
рован интерес к просмотру пред‑
ложения); договоренность с секре‑
тарем на повторный звонок с целью 
выяснения контактного лица, 
принимающего решение по вашему 
вопросу (результат — у секретаря 
есть лояльность по отношению 
к вам); договоренность с лицом, 
принимающим решение о повтор‑
ном звонке после того, как им 
было изучено коммерческое пред‑
ложение (результат — лицо, при‑
нимающее решение, воспринимает 
вас как потенциально серьезного 
партнера) и т. д. 

То, что не контролируется — не исполняется. 
Продуманная системная работа по внедрению 
нового бизнес-процесса — это не разовая акция.
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— Почему две девушки решили 
организовать «Академию свет‑
ской жизни для мужчин»?
— Наш продюсерский центр вот 

уже несколько лет совместно с Ольгой 
Баландиной проводит мероприятия 
«Академии светской жизни» для жен‑
щин. Все они проходят в дружествен‑
ной атмосфере общения на самые 
разные темы — от вопросов професси‑
онального роста и управления лич‑
ными финансами до вопросов красоты 
и здоровья. У участниц женской «Ака‑
демии» все наши встречи продолжают 
вызывать живой отклик и интерес. 
Мы посчитали, что было справедливо, 
если бы у сильной половины появи‑
лось нечто подобное.

Мы стараемся приглашать в клуб 
только самых достойных. Ведь «Акаде‑
мия светской жизни» — это благород‑
ные манеры, достойный образ жизни, 
меценатство. В то же время «Академия» 
ориентирована на амбициозных моло‑
дых людей — тех, кто открыт всему 
новому, стремится завязать новые 
деловые отношения и приобрести 
выгодные знакомства. Согласитесь, 
на светском мероприятии единомыш‑
ленники быстрее найдут друг друга.

Наконец, еще одна важная особен‑
ность мужского клуба: все его члены 
получают именные «карты при‑
вилегий». Это одновременно и знак 

принадлежности к закрытому клубу, 
и приятный бонус — в компаниях‑пар‑
тнерах «Академии светской жизни» 
наши мужчины смогут получить 
скидки на различные товары и услуги.

— Вы упомянули о меценатстве. 
Какое место оно занимает 
в «Академии»?
— Для нас это принципиальный 

момент. Неслучайно наше первое 
мероприятие посвящено 70‑летию 
со дня победы в Великой Отечественной 
войне. И мы проводим его совместно 
с социальным проектом «От Чистого 
сердца» компании «Севергазмедиа». 
В рамках этого проекта оказывается 
помощь ветеранам войны, и мы рады, 
что собранные на нашем вечере сред‑
ства также пойдут на благое дело.

— Кто еще в партнерах «Академии 
светской жизни для мужчин»?
— Также нашим партнером явля‑

ется «ГермЕС Авто» — официальный 
дилер Volksvagen в Вологде. Компания 
любезно предоставила нам свой авто‑
салон для проведения торжества.

Еще одним партнером нашего 
клуба стала инвестиционная ком‑
пания «ФИНАМ», руководитель ее 
вологодского представительства 
Антон Кархов рассказал о совре‑
менных возможностях сохранения 

и приумножения личных накоплений. 
А Дмитрий Оносов, директор компа‑
нии «ГИК» (интернет‑разработчик) 
объяснил собравшимся, как исполь‑
зовать современные технологии 
для эффективного продвижения 
собственного бизнеса.

Вообще, мы постарались подобрать 
партнеров для мероприятия так, чтобы 
каждая компания достойно представ‑
ляла свою сферу и знакомила членов 
клуба с максимально полезной и инте‑
ресной информацией. Это в равной 
степени касается и «Бутика интерьеров 
ЭГО», сотрудники которого консуль‑
тировали по различным вопросам 
дизайна, и «Альянс Жизнь» — подраз‑
деления ведущего международного 
страховщика Allianz SE, и группы ком‑
паний «Империя», осуществляющей 
широкий спектр операций в области 
недвижимости и туризма…

— Остается только добавить, 
что журнал «Бизнес и Власть» 
также является информаци‑
онным партнером «Академии 
светской жизни для мужчин».
— Да, мы считаем, что читатель‑

ская аудитория журнала вполне соот‑
ветствует идеологии «Академии». Так 
что мы с удовольствием будем инфор‑
мировать ваших читателей о наших 
последующих встречах. 

КЛУБ ДЖЕНТЛЬМЕНОВ
ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР МАЛЬЦЕВ, ФОТО: РОМАН НОВИКОВ

«Академия светской жизни для мужчин» — так называется мужской клуб, недавно 
появившийся в Вологде. Первое заседание клуба было приурочено к 70‑летию 
Победы и получило название «Мужество не имеет возраста». Мы обратились 

к организаторам — руководителям продюсерского центра «TOP‑Event» Марии ИВОЙЛОВОЙ 
и Ольге АНИСИМОВОЙ — с просьбой рассказать о концепции их нового проекта.

Широкие возможности позволяют Allianz не только активно 
развивать бизнес по всему миру, но и делать многое для 
того, чтобы изменять мир к лучшему. На «Академии светской 
жизни» представители компании рассказали о социальном 
проекте «Подарок ребенку». Этот проект — финансовый 
помощник для детей, оставшихся без попечения родителей, 
и детей с ограниченными возможностями. Проект призван 
привлечь средства благотворителей на договор накопительного 
страхования жизни, выплаты по которому подросток сможет 
инвестировать обучение или лечение и др. В Вологодской 
области проект существует при поддержке регионального 
правительства. За последние два года 17 детей на территории 
области получили помощь на общую сумму более 500 тыс. руб.

Компания «Альянс Жизнь» выражает благодарность 
Продюсерскому центру ≪TOP‑Event≪ и партнерам клуба, 
которые остались неравнодушными и поддержали данный  
проект. Благотворителем может стать каждый!

Сотрудники Агентства СК «Альянс 
Жизнь» в г. Вологда: Светлана Зарубина, 

Олег  Мушенко, Марина Лубнина.
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1. Участники мужского клуба 
в комфортной обстановке могли обсудить 
новинки немецкого автопрома.
2. Мария Ивойлова (гендиректор ООО «Феникс», 
руководитель ПЦ «TОР-Event») — главный идеолог 
«Академии светской жизни для мужчин».
3. Ольга Анисимова и Мария Лихачева («TОР-Event») 
встречали гостей «фронтовыми ста граммами».

4, 6. Члены клуба — амбициозные 
молодые люди, заинтересованные 
в налаживании новых деловых связей.
5. Дмитрий Аносов (интернет-компания «ГИК»).
7. Ольга Стригункова (ГК «Империя»).
8. Евгений Топорков («Бутик интерьеров ЭГО»).
9. Александр Мальцев (журнал «Бизнес и Власть»). 
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О том нелегком времени, кроме 
тематического курса школьной 
программы, я узнал от родственни‑
ков — отца и тети. Они рассказы‑
вали, что их брат Николай, мой дядя, 
погиб где‑то безвестно, не иначе 
как под Курском. Кто знает, воз‑
можно, эти рассказы и подтолкнули 
меня заняться краеведческой рабо‑
той. Особый интерес вызывал началь‑
ный период войны, который оброс 
слухами и домыслами — очевидцы 
спустя годы стали людьми пожилыми 
и могли что‑то перепутать. По край‑
ней мере, я долго не мог дать толку 
с показаниями свидетелей, которые 
собственными глазами видели обра‑
зец пропагандистской работы того 
времени.

Легенда о пикирующем 
бомбардировщике

Пожалуй, самым обсуждаемым 
событием вологодского масштаба 
в 1942 году был выставленный на пло‑
щади Революции сбитый вражеский 
самолет, чему особенно радовались 
подростки. Однако показания очевид‑
цев несколько расходятся.

Воспоминание первое. «В январе 
сурового сорок второго в центре 
Вологды был выставлен для обозре‑
ния сбитый немецкий «Юнкерс 88». 
Вокруг трофея, обнесенного веревоч‑
ной оградой, толпился народ. Рядом 
стояли манекены в форме немецких 
летчиков. Шлемы, комбинезоны 
и сапоги были из эрзаца серого цвета. 
На комбинезонах много застежек, 
«молния» с проводами. На фанерке, 
прикрепленной к колышку, вбитому 
в землю, написано: «Пикирующий 
бомбардировщик «Юнкерс 88». Сбит 
политруком Годовиковым», — вспо‑
минает один из очевидцев.

Воспоминание второе. Градис‑
лава Колобова, будучи маленькой 
девочкой, видела на площади 
несколько иную картину, а также 
слышала от взрослых будоражащие 
детское воображение рассказы. 
«У Гитлера была цель — разбомбить 

Вологодский железнодорожный узел, 
но нас спасала хорошая маскировка. 
Взрослые тогда говорили, что Гит‑
лер послал свою самую опытную 
летчицу на Вологду. Она три раза 
делала вылеты, но безуспешно: 
знает, по карте видит, что здесь 
должен быть город, а вниз глянет — 
сплошной дремучий лес и темнота. 
Когда ее самолет сбили, она так 
и говорила (об этом и в газете было 
написано). Из ее комбинезона 
чучело сделали: набили чем‑то, 
а сверху шапка летная и сумка через 
плечо. Стоит у крыла сбитого само‑
лета, вокруг оцеплено и написано: 
«Руками не трогать». Это на площади 
Революции было. Нам, ребятне, 
интересно было, мы по нескольку 
раз бегали смотреть на «немецкого 
летчика — тетеньку».

Тут следует сделать небольшое 
уточнение. Известно, что в Германии 
самой опытной летчицей, обожаемой 
Гитлером, была Ханна Райч. Видимо, 
о ее персоне и шли пересуды. В том же 
1942 году Райч стала единственной 

женщиной — летчиком‑истребителем 
среди немецких асов на Восточном 
фронте, получившей Железный крест 
2‑й степени. А летала она на реактив‑
ном МЕ‑163. Однако на этом самолете 
нельзя было ни вести разведыватель‑
ной работы, ни транспортировать 
бомбы. Более того, Райч никто не сби‑
вала, и тем более ее амуниция никак 
не могла быть выставлена на вологод‑
ской площади…

Так сколько же было на площади 
Революции муляжей летчиков — 
один или несколько? Также весьма 
странно, что два очевидца не вспом‑
нили не менее примечательный тро‑
фей, выставленный напоказ: рядом 
с самолетом на снегу распластался 
огромный волк с оскаленной пастью. 
По замыслу авторов композиции, 
зверь олицетворял побежденное зло. 
Муляж летчика (скорее всего, он был 
все‑таки один) находился не на земле, 
а «сидел» в кабине пилота. В том 
случае, если бы манекен стоял, 
на нем должны быть надеты хро‑
мовые сапоги. И это было бы 

СВОЯ ВОЙНА
ТЕКСТ: АЛЕКСАНДР ИЛЬИЧЕВ

Тема Великой Отечественной войны, казалось бы, кропотливо исследована: опубликованы 
воспоминания ветеранов, перелопачены архивы, написаны сотни монографий и тысячи 

статей. Но, как говорится, у каждого своя война, в смысле восприятия событий многолетней 
давности. И вот нам открываются все новые страницы и картины той войны.

Вологодские зенитные 
орудия не давали шансов 
вражеской авиации
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опрометчиво — можно не сомне‑
ваться, их бы утащили в этот же 
день…

Первым пропал волк — его умык‑
нули на третий день. Затем ночью 
по веревке кто‑то пробрался в кабину, 
раздел муляж, взяв кожаную куртку, 
шлем и пустую кобуру — больше 
никакого добра там не было. А потом 
исчез и самолет.

Туман, туман — 
слепая пелена

Миф о том, что Вологду не могли 
найти немецкие асы по причине 
тумана и дремучих лесов, — также 
требует осмысления. Как вспоми‑
нают очевидцы, залететь немцы 
в Вологду пытались неоднократно. 
«Палили из зениток с разных мест 
так, что чуть ли не каждый день при‑
ходилось латать крышу деревянного 
дома, поврежденную осколками сна‑
рядов», — вспоминал мой отец.

Бомбили в основном подвиж‑
ные составы, стараясь нанести им 
как можно больший урон. Причем 
бомбили поезда с живой силой 
и техникой по расписанию — в пер‑
вой половине дня разделывались 
с ними подчистую, били без про‑
маха. Оказать достойное сопро‑
тивление не представлялось воз‑
можным. Была идея установить 
зенитные орудия непосредственно 
на поезда, но из вологодского штаба 
последовал отказ: «лишних зениток 
нет». Как выяснилось, зенитные 
орудия были сосредоточены в самой 
Вологде.

Одна надежда была на летчиков, 
патрулировавших железную дорогу 
по маршруту «Вологда — Бабаево». 

Согласно архивным данным, в годы 
Великой Отечественной войны 
в Вологодской области для военных 
целей были построены или рекон‑
струированы из гражданских свыше 
десятка аэродромов. На них дис‑
лоцировалась 148‑я истребительная 
авиационная дивизия ПВО, в состав 
которой входило несколько авиаци‑
онных полков. Самолеты нередко 
вступали в бой с вражескими самоле‑
тами, вели разведку и другие боевые 
действия.

Как известно, во время войны 
в областном центре производились 
мины и автоматы, минометы и сани‑
тарные вагоны. Там же располагался 

и областной штаб. Вполне понятно, 
что Вологда усиленно охранялась 
несколькими зенитными батареями, 
расположенными таким образом, 
что залетевший в поле видимости 
вражеский самолет попадал под пере‑
крестный прицельный огонь — 
несколько десятков зениток стреляли 
по нему одновременно из разных 
точек. Из такой ловушки врагам шан‑
сов выбраться не было.

К слову, сама Вологда пред‑
ставляла для них интерес не столь 
большой. Немецким летчикам дано 
было задание: найти и уничтожить 
уникальный секретный объект, где 
велась сборка иностранных само‑
летов. Однако все попытки не увен‑
чались успехом: секретный аэро‑
дром был так хорошо замаскирован 

Немецким летчикам дано было задание: найти 
и уничтожить уникальный секретный объект, где 
велась сборка иностранных самолетов.

в кадниковских лесах, что с воз‑
духа не разглядишь, а наземных 
шпионов чекисты ловили раньше, 
чем тем удавалось собрать сведе‑
ния о секретном объекте. Впрочем, 
толком о нем мало кто знал. Кон‑
спирация была на столь высоком 
уровне, что даже много лет спустя 
после войны наши земляки ничего 
об этом не слышали.

Первым делом — самолеты
Первые поставки в Советский 

Союз по ленд‑лизу начались уже 
в октябре 1941 года. Самолеты 
составляли наиболее весомую 
часть из программ помощи — при‑
мерно 15 % от общего количества 
произведенных в СССР самолетов 
были поставлены по ленд‑лизу. 
Ежемесячные поставки машин 
составляли в среднем 150 штук — 
в 1941 году, 300 — в 1942 году, от 500 
до 600 — в 1943 году.

На Вологодчину зарубежные 
истребители — английские «Харри‑
кейны», американские «Тамагавки» 
и «Авиакобры» — в полуразобран‑
ном виде, без крыльев, поставлялись 
северным водным путем в контейне‑
рах с другим наименованием. Затем 
перегружались в одном из ближних 
к нашему краю портов в железнодо‑
рожные вагоны и следовали до стан‑
ции Сухона. Там техника перегру‑
жалась на баржи и вновь водным 
путем доставлялась к пункту 
назначения — под Кадников. Чтобы 
тщательнее скрыть секретный объ‑

ект в том же месте был обустроен 
новый аэродром, располагавшийся 
между улицей Красной и деревнями 
Филяево, Ерденево и Лопатино. 
Там же расположился 27‑й запасной 
авиационный полк численностью 
более двух тысяч человек. Здесь 
происходили испытания собранной 
техники, летчики обучались особен‑
ностям управления иностранными 
самолетами. Всего было собрано 
более 200 самолетов, силами полка 
было переучено более 300 летчиков 
и более 600 техников.

Правда, в октябре 1942 года этот 
полк был расформирован. Вместо 
него в Кадникове расположилась 
142‑я комендатура авиационного гар‑
низона ВВС, сформированная в конце 
июня 1943 года. 

Военный аэродром 
в Кадникове

Ф
от

о:
 s

ok
ol

m
uz

ey
.r

u



74 | Бизнес и Власть | №3(56) 2015 г. Культура

Прошлогодний фестиваль «Кирилло‑
Белозерская осада» можно назвать 
самым успешным за всю историю 
его проведения: его посетили более 
шести тысяч человек. Для города 
с населением в семь с половиной 
тысяч жителей это весьма внуши‑
тельная цифра.

Чем же привлекает фестиваль 
своих многочисленных гостей, при‑
бывающих издалека? Во‑первых, 
зрелищность мероприятия: в стенах 
древнего монастыря рыцари в латах, 
артиллерия и кавалерия смотрятся 
особенно выигрышно. Во‑вторых, 
возможность окунуться в русскую 
историю, узнать, как выглядели 
воины в XVI—XVII столетиях. В тре‑
тьих, во время фестиваля можно 

познакомиться и с самим музеем. 
А еще у мероприятия есть свои 
поклонники, путешествующие вслед 
за реконструкторами из города 
в город.

В 2015 году фестиваль «Кирилло‑
Белозерская осада» пройдет 13—14 
июня. В Кириллов приедут более ста 
участников военно‑исторических 
клубов из десятка российских горо‑
дов. «Особенностью предстоящего 
фестиваля станет увеличение пло‑
щадки реконструкции, зрителям 
будет представлен свежий и довольно 
интересный сценарий сражения. 
Планируется задействовать новые 
декорации, пиротехнику, тактические 
действия стрельцов, пушкарей, пики‑
неров и кавалерии — русских рейтар 

и польских гусар, — рассказывает Вла-
димир Терехов, один из организато‑
ров мероприятия и по совместитель‑
ству бесстрашный воин из Смутного 
времени. — Помимо реконструкции, 
зрители станут свидетелями увле‑
кательных конных соревнований, 
исторического дефиле, показательных 
выступлений клубов. Также их ждет 
большая историческая ярмарка, 
детская площадка и настоящая живая 
средневековая музыка в исполнении 
фолк‑группы LaVerden. Обязательно 
приезжайте — будет интересно!».

Подробную программу фести-
валя можно найти на сайте 
www.kirmuseum.ru и в группах 
Кирилло-Белозерского музея 
в социальных сетях. 

КИРИЛЛОВ ОСАЖДЕННЫЙ
ТЕКСТ: ИРИНА СУВОРОВСКАЯ. ФОТО ИЗ АРХИВА МУЗЕЯ

Сотни тысяч туристов ежегодно стремятся посетить Кирилло‑Белозерский музей‑
заповедник. Одни предпочитают организованные экскурсии, другие самостоятельно 

посещают выставки и экспозиции. А третьи приезжают в качестве зрителей 
на музейные мероприятия. В числе самых популярных — летний фестиваль 

военно‑исторической реконструкции, демонстрирующий сражение за Кирилло‑
Белозерский монастырь, осажденный польско‑литовскими войсками в 1612 году.






