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ТЕМА НОМЕРА:  
Инновации.  

развитие  
промышленности 

регионов
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«Эффективной может быть экономическая политика, адаптированная  
к интересам бизнеса».

министр регионального развития рф Игорь СЛЮНЯЕВ: 

ÄÅËÎÂÀß ÏÐÎÃÐÀÌÌÀ:

 центр деловых контактов
 заседания научно-технических советов (НТС) ОАО «Газпром» 

и ОАО «Газпром газораспределение»

PROFESSIONAL EXHIBITION & CONGRESS ORGANIZER

ФеДеРальныЙ 
жуРнал 
о ПРомыШленносТИ 
РоссИЙскоЙ 
ФеДеРаЦИИ, 
веДуЩИХ 
ПРеДПРИяТИяХ 
И РуковоДИТеляХ

Наша цель – развитие экономических 
                       отношений между компаниями 
       Российской Федерации

Формат: 
глянцевый журнал, а4

Периодичность: 
10 выходов в год

Тираж: 
10 000 экземпляров

Средний объем: 
от 120 полос

Целевая аудитория: 
владельцы, учредители, первые лица, топ-менеджеры компаний, 
ответственные за принятие решений, стратегическое планирование 
и развитие.

Содержание: 
топливно-энергетический комплекс (энергетика, нефть, газ), 
дорожно-строительное хозяйство, машиностроение, металлургия, 
химическая промышленность и другие сферы.
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Валерий ЯЗЕВ, депутат Государственной Думы РФ:
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ТЕМА НОМЕРА:  
Развитие  

нефтегазового  
комплекса 
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TOXI

* Один из программных
продуктов серии

®

*

«Мы  допустили ошибку, когда в свое время не создали энергетиче-
ское сообщество с евросоюзом, базирующееся на основе консенсуса. 
в этом случае мы могли бы участвовать в аналогичных сообществах 
и вырабатывать общее видение будущего европейского энергетиче-
ского рынка. сегодня между энергетическим законодательством ев-
росоюза и нашим довольно высокая стена».

«Эффективной может быть экономическая политика, адаптированная 
 Игорь СЛЮНЯЕВ: 

РоссияРоссияРоссияРоссия
социальная жизнь

депутат Государственной Думы РФ:

«Мы  допустили ошибку, когда в свое время не создали энергетиче
вросоюзом, базирующееся на основе консенсуса. 

«Мы  допустили ошибку, когда в свое время не создали энергетиче
вросоюзом, базирующееся на основе консенсуса. 

«Мы  допустили ошибку, когда в свое время не создали энергетиче

 этом случае мы могли бы участвовать в аналогичных сообществах 
вросоюзом, базирующееся на основе консенсуса. 

 этом случае мы могли бы участвовать в аналогичных сообществах 
вросоюзом, базирующееся на основе консенсуса. 

и вырабатывать общее видение будущего европейского энергетиче
 этом случае мы могли бы участвовать в аналогичных сообществах 

и вырабатывать общее видение будущего европейского энергетиче
 этом случае мы могли бы участвовать в аналогичных сообществах 

егодня между энергетическим законодательством 
росоюза и нашим довольно высокая стена».
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Альберт ВЛАДИМИРОВ,  
президент РГУ нефти и газа  
имени И. М. Губкина:

стр. 36
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ТЕМА НОМЕРА:  
Газовый комплекс России:  
перспективы развития 
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«Технологическая 
модернизация России 
немыслима без развития 
и совершенствования 
инженерно-технического 
образования, которое 
должно базироваться 
на лучших традициях 
российской инженерной 
школы».
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РоссияРоссияРоссияРоссия
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Альберт ВЛАДИМИРОВ, 
президент РГУ нефти и газа 

М. Губкина:

ТЕМА НОМЕРА: 
Газовый комплекс России: 
перспективы развития 

«Технологическая 
модернизация России 
немыслима без развития 
и совершенствования 
инженерно-технического 
образования, которое 
должно базироваться 
на лучших традициях 
российской инженерной 
школы».
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Рамин ИСАЕВ,  
генеральный директор 
SOCAR-AQS: 

стр. 6
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ТЕМА НОМЕРА:  
нефтегазовый комплекс 

россии и ближнего  
зарубежья

Д
ЕЛ

О
В
А

Я
 Р

О
С
С
И

Я
: 

n
  П

РО
М

Ы
Ш

Л
ЕН

Н
О

С
ТЬ

 n
 Т

РА
Н

С
П

О
РТ

 n
 С

О
Ц

И
А

Л
ЬН

А
Я 

Ж
И

ЗН
Ь 

  №
 5

 / 2
01

4

«Блистательно 
завершив 2013 год, 
SOCAR-AQS 
сконцентрировалась 
на новых целях.  
весной нынешнего 
года компанией 
было получено 
официальное 
подтверждение 
о начале реализации 
буровых работ 
на месторождениях 
Умид и восточный 
абшерон.

ÄÅËÎÂÀß ÏÐÎÃÐÀÌÌÀ:

 центр деловых контактов
 заседания научно-технических советов (НТС) ОАО «Газпром» 

и ОАО «Газпром газораспределение»

PROFESSIONAL EXHIBITION & CONGRESS ORGANIZER
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ИНФоРМацИоННо-РеКлаМНый 
жуРНал

Медиа-кит



Причина 1: 
Развитие экономических отношений, привлечение новых 
партнеров, утверждение позиций компании на рынке

Благодаря широкой сети распространения журнала «Деловая Россия» Ваша 
публикация всегда найдет своего читателя, Вы обязательно получите положи-
тельные отклики. Для этого нужно выбрать несколько выпусков для размеще-
ния, используя различные информационные возможности издания, и заключить 
пакетное соглашение на 2015 год. Распространение журнала: рассылка руково-
дителям 5000 компаний РФ, 4000 экз. – размещение на выставках, 1000 экз. – в 
аэропортах Пулково, Внуково, Шереметьево, Сочи.

Причина 2: 
Вы зарабатываете 

n Каждый выпуск журнал «Деловая Россия» представляется минимум на 5 вы-
ставках в различных регионах России и за рубежом, таким образом, Вы можете 
заочно представить свою компанию одновременно на нескольких выставках не 
затрачивая  материальные ресурсы компании и не отвлекая сотрудников от ос-
новной работы на участие в мероприятиях. Например: участие в одной выставке 
стоит 80 000 рублей, соответственно участие на 5 выставках 400 000 рублей + 
командировочные расходы на 5 выставок на 1 человека компании составят мини-
мум 100 000 рублей, итого участие в 5 выставках Вам обойдется в 500 000 рублей. 
Минимальная стоимость публикации 65 000 рублей. Таким образом, экономите 
более 400 000 рублей. 

n Вы можете заключить пакетное соглашение на участие в журнале на 
2015 год по ценам 2014 года.

Причина 3: 
Надежность и уверенность

Вы можете быть абсолютно уверены в том, что коллектив журнала «Деловая 
Россия» выполнит все свои обязательства по договору: предоставит фотоотчет о 
посещенных выставках на электронную почту Вашей компании, доставит журнал 
лично Вашим партнерам по указанным адресам и другие обязательства, которые 
Вы посчитаете нужным прописать в договоре.

Вы можете быть абсолютно уверены в том, что благодаря высокой репу-
тации журнала «Деловая Россия» в деловых кругах общества Ваша публикация 
всегда будет способствовать утверждению позиций Вашей компании на рынке и 
авторитета руководителя компании в том числе.

ТРИ ПРИчИны, По коТоРым нужно РабоТаТь  
Именно с жуРналом «Деловая РоссИя»

РоссияДеловая
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Распространение:
Каждый номер журнала «Деловая Россия: промышленность, транспорт,  
социальная жизнь»:
n распространяется по адресной рассылке. Мы имеем собственную базу  

и отлаженный механизм доставки издания руководителям, ответственным  
за развитие экономики в разных регионах Российской Федерации.  
Среди получателей – федеральные министерства и ведомства, комитеты 
Государственной Думы РФ, первые лица более 3000 ведущих компаний  
всех отраслей экономики, руководители крупнейших предприятий,  
кредитно-финансовых учреждений, научно-исследовательских  
институтов; 

n размещается на фирменных стойках в залах официальных лиц  
и делегаций в аэропортах Москвы (Шереметьево, Внуково),  
Санкт-Петербурга (Пулково), Сочи;

n представляется на тематических выставках, форумах, конференциях  
общероссийского и международного значения.

Дистрибуция:
n Рассылка адресная – 5000 экземпляров
n Выкладка в аэропортах – 1000 экземпляров
n Выставки – 4000 экземпляров

РоссияДеловая
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Процентное соотношение распространения журнала:

цеНТРалЬНый ФеДеРалЬНый оКРуГ (Г.МоСКВа) 23%

ЮжНый Фо (Г. РоСТоВ-На-ДоНу) 14%

СеВеРо-ЗаПаДНый Фо (СПБ) 10%

ДалЬНеВоСТоЧНый Фо (Г. ХаБаРоВСК) 6%

СИБИРСКИй Фо (Г. НоВоСИБИРСК) 12%

уРалЬСКИй Фо (Г. еКаТеРИНБуРГ) 18%

ПРИВолжСКИй Фо (Г. НИжНИй НоВГоРоД) 12%

СеВеРо-КаВКаЗСКИй Фо (Г. ПЯТИГоРСК) 5%

Распространение тиража (адресная рассылка):

МИНИСТеРСТВа (ФеДеРалЬНые), КоМИТеТы ГД 5%

РеГИоНалЬНые аДМИНИСТРацИИ 
ПРаВИТелЬСТВа (оБлаСТНые И РеГИоНалЬНые) 10% 
ДеПаРТаМеНТы аДМИНИСТРацИй 

ЭНеРГеТИЧеСКИй КоМПлеКС 18%

НеФТеГаЗоВый КоМПлеКС 18%

ТРаНСПоРТНый КоМПлеКС 18%

МеТаллуРГИЯ 3%

ХИМИЯ 5%

СТРоИТелЬСТВо 3%

ДоРожНо-ТРаНСПоРТНое СТРоИТелЬСТВо 8%

СелЬСКое ХоЗЯйСТВо 1%

оБРаЗоВаНИе 6%

НИИ 3%

ФИНаНСоВые уЧРежДеНИЯ 2%

РоссияДеловая
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Выставочные мероприятия 2015 года,  
на которых будет представлен журнал:

n Выставка и конференция POWER-GEN Russia (март, Москва)
n 5-я Выставка и конференция HydroVision Russia (март, Москва)
n 16-я Международная выставка «Энергетика. Ресурсосбережение» (1–3 апреля, Казань)
n 3-я Казахстанская Международная промышленная выставка «Машиностроение, Станкостроение и автоматизация» 

/ «MashExpo – 2015» (7–9 апреля, астана, Казахстан)
n 5-я Казахстанская Международная выставка «Энергетика, Электротехника и Энергетическое  

   машиностроение» / «Power Astana-2015» (7–9 апреля, астана, Казахстан)
n 6-я Казахстанская Международная выставка и конференция «атомная энергетика и Промышленность» /  

   «KazAtomExpo-2015» (7–9 апреля, астана, Казахстан)
n Ганноверская ярмарка «Hannover Messe» (13–17 апреля, Ганновер, Германия)
n XIII Московский международный энергетический форум и выставка «ТЭК России в XXI веке» (20–22 апреля, Москва)
n 20-я Международная конференция по транспорту и логистике «ТрансРоссия» (21–24 апреля, Москва)
n 24-я Международная выставка «Электрооборудование для энергетики и электротехники. автоматизация. 

Промышленная светотехника» / «Электро – 2015» (8–11 июня, Москва)
n Международный железнодорожный форум «Стратегическое партнерство 1520» (июнь, Сочи)
n 22-я Международная Выставка и Конференция «Нефть и Газ Каспия» CASPIAN OIL & GAS 2015 (2–5 июня, Баку) 

(азербайджан)
n 22-я Международная Конференция «Нефть и Газ Каспия» CASPIAN OIL & GAS CONFERENCE 2015 (3–4 июня, Баку, 

азербайджан)
n 13-я Московская международная выставка «Нефть и газ» MIOGE (23–26 июня, Москва)
n 12-й Российский Нефтегазовый Конгресс / RPGC (23–35 июня, Москва)
n 7-й Международный военно-морской салон / «МВМС–2015» (1–5 июля, Санкт-Петербург)
n уральская международная выставка и форум промышленности и инноваций «Иннопром-2015» (8–11 июля, 

екатеринбург)
n XIV Международная специализированная выставка «Машиностроение. Металлургия. Металлообработка» 

(сентябрь, Ижевск)
n X Международная выставка вооружения, военной техники и боеприпасов «Russia Arm Expo – 2015» (9–12 сентября, 

Нижний Тагил)
n 12-я международная выставка металлообрабатывающего оборудования и услуг для машиностроения 

«Металлообработка. урал/ UralMetalExpo» (сентябрь, екатеринбург)
n 22-я Международная специализированная выставка «Нефть, газ. Нефтехимия» в рамках Татарстанского 

нефтегазохимического форума (сентябрь, Казань)
n XIV Международная специализированная выставка «Нефть. Газ. Химия» (сентябрь, Ижевск)
n XIX  Международная специализированная выставка «Сургут. Нефть и газ» (сентябрь, Сургут)
n Казахстанская международная выставка и конференция «Нефть и газ»/«KIOGE – 2015» (сентябрь – октябрь,  

алма-ата, Казахстан)
n Петербургский международный газовый форум (октябрь, Санкт-Петербург)
n Петербургский международный энергетический форум (октябрь, Санкт-Петербург)
n XVII специализированная выставка современных технологий и оборудования для нефтяной, газовой и химической 

промышленностей «Нефть и газ. Химия» (октябрь, Пермь)
n 6-я Международная специализированная выставка-форум «Дорога» (октябрь, Москва)
n Форум «открытые инновации» (октябрь, Москва)
n XIX Международный форум «Российский промышленник» (октябрь, Санкт-Петербург)
n Форум «открытые инновации» (октябрь, Москва)
n 18-я Международная выставка оборудования и технологий обработки металлов и композитных материалов 

«Mashex – 2015» (октябрь, Москва)
n Международный электроэнергетический форум «Rugrids-Electro» (октябрь, Москва)
n VII Международный форум «аТоМеКС» (октябрь– ноябрь, Москва)
n Международный электроэнергетический форум  UPGrid «Электросетевой комплекс. Инновации. Развитие» 

(октябрь– ноябрь, Москва)
n 21-я Международная промышленная выставка «Металл-Экспо’2014» (ноябрь, Москва)
n XI Международная специализированная выставка «Передовые Технологии автоматизации. ПТа–урал 2014» 

(ноябрь, екатеринбург)
n 12-я Международная выставка компонентов и систем для силовой электроники «Силовая электроника» (ноябрь, 

Москва)
n 4-й международный форум по энергоэффективности и энергосбережению (ноябрь, Москва)
n Межрегиональная специализированная выставка «Энергетика. Энергоэффективность – 2015» (декабрь, 

Челябинск)
n 18-я специализированная выставка «Электрические сети России – 2015» (декабрь, Москва)
n XIX Международная выставка  «Транспорт России» (декабрь, Москва)
n XIX Международный форум «Транспорт России» (декабрь, Москва)

РоссияДеловая
промышленность | транспорт | социальная жизнь

ИНФоРМацИоННо-РеКлаМНый 
жуРНал

Медиа-кит



Наши партнеры:

n министерство энергетики
n  министерство транспорта
n  Росавтодор
n  Росжелдор
n  Росавиация
n  Росморречфлот
n  Российские железные дороги
n  Газпром
n  лукойл
n  Роснефть
n  Татнефть
n  сургутнефтегаз
n  башнефть
n  Транснефть
n  РусГидро
n  Российские сети
n  коРПоРаЦИя ИнжТРанссТРоЙ
n  ск мост
n  и другие
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С удовольствием Вас информирую об информационных возможностях журнала «Деловая 
Россия», что заметно выделяет нас среди подобных конкурирующих изданий.

Проект «Имиджевая статья»

ИДеЯ: Презентация компании (история создания, основные партнеры, участие в реализации 
инвестиционных проектов, география деятельности).

МаРКеТИНГоВые ЗаДаЧИ:
n развитие экономических отношений с предпри-
ятиями как внутри отрасли, так и за ее пределами
n представить свою организацию в ряду ведущих 
партнеров в той или иной отрасли
n укрепить позиции предприятия, как успешного, 
динамично развивающегося
n закрепить партнерские отношения и установить 
новые взаимовыгодные контакты.

ПоДаЧа: статья о деятельности компании в виде 
интервью, либо рассказ от третьего лица. Фото-
графии, иллюстрирующие деятельность компании, 
портрет руководителя (по желанию), логотип ком-
пании.

СТоИМоСТЬ: 1 стр. – 65 000 руб., 2 стр. (разворот) – 85 000 руб.

Проект «Экспертная статья»

ИДеЯ: Информирование читателей журнала о новых разработках компании, оборудовании, 
предоставляемых услугах, научно-техническая информация.

МаРКеТИНГоВые ЗаДаЧИ:
n продемонстрировать новые возможности, 
научно-техническую оснащенность компании, 
конкурентные преимущества в той или иной 
области
n показать профессионализм сотрудников 
компании
n укрепить позиции предприятия, как успешного, 
динамично развивающегося
n предложить партнерские отношения 
организациям, заинтересованным в новых 
разработках.

ПоДаЧа: научно-техническая или информацион-
ная статья.

СТоИМоСТЬ: 1 стр. – 65 000 руб., 2 стр. (разворот) – 85 000 руб.

Информационные возможности

10 лет ОАО «МОЭСК»  |  ОАО «МОЭСК»38
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Александр Михайлович 
ПЯТИГОР, заместитель 
генерального директора ОАО 
«МОЭСК» по технологическому 
присоединению и развитию 
услуг

Александр ПЯТИГОР: 
«МОЭСК открыта для клиентов»

Энергия – бизнесу. Для сотрудников Московской объединенной электросе-
тевой компании это не что иное, как подключение объектов к электросетям и 
дальнейшее обеспечение необходимого уровня надежности и качества элек-
троснабжения. О том, что делают энергетики для упрощения процедуры тех-
присоединения, создания благоприятных условий для предпринимательского 
сообщества, в частности для крупных заявителей, рассказал заместитель гене-
рального директора ОАО «МОЭСК» Александр ПЯТИГОР.

– Александр Михайлович, МОЭСК в последние 
годы разрушает стереотипы о трудностях и долгих 
сроках подключения к электросетям. Как удалось до-
стичь таких результатов? 

– За прошедшие два года было сделано действитель-
но многое. Этот период без ложной скромности можно 
считать прорывным в истории МОЭСК. Изменения за-
тронули обеспечение необходимого уровня надежности 
и обслуживания как в сфере передачи электроэнергии, 
так и в области технологического присоединения (ТП). 
Именно с точки зрения повышения качества оказания 
услуг. 

Мы идем по пути клиентоориентированности. И это не 
просто декларативные заявления, а реальные результа-
ты и показатели, которые позволяют совершенствовать 
бизнес-процессы компании и сделать ее более открытой 
для наших потребителей. За этими словами – реализация 
по сути новой инициативы компании – проекта «5 шагов 

за 3 визита», положившего начало новому, перспектив-
ному этапу деятельности по упрощению взаимодействия 
с клиентами и доступности сетевой инфраструктуры. 
В 2014 году за счет упрощения внутренних процедур и 
активного внедрения электронных сервисов был дан 
старт новому проекту «3 шага – 2 визита», рассчитанному 
на клиентов, подключающих мощность до 150 кВт. 

Мы продолжаем работать над сокращением сроков 
подключения к электросетям и количества этапов при-
соединения, а также над упрощением всей процедуры 
ТП. Задача дня сегодняшнего – сократить срок подклю-
чения до 90, а к 2018 году – до 40 дней. 

До конца этого года для более крупных заявителей с 
максимальной мощностью до 670 кВт срок подключения 
будет снижен до 125 дней. Этой категории абонентов мы 
уделяем особо пристальное внимание. Мы понимаем, 
что рост и развитие бизнеса наших клиентов зачастую 
напрямую зависит от наличия свободных энергомощно-
стей и простоты подключения к ним, поэтому координи-
руем собственные планы развития с планами развития 
наших клиентов. 

– Какова специфика Москвы в части технологиче-
ского присоединения к электросетям?

– Безусловно, это первая и вторая категории надежно-
сти электроснабжения, что накладывает определенные 
обязательства по качеству оказания услуг и наличию ре-
зервных мощностей. Это также высокая плотность жи-
лищной застройки и необходимость решения проблемы 
энергодефицита. Ведь столичный регион даже в услови-
ях экономического спада продолжает демонстрировать 
рост электропотребления, пусть и незначительный, но 
динамика даже в кризисные годы всегда оставалась по-
ложительной. Для обеспечения электроэнергией новых 
потребителей МОЭСК ведет системную работу по вы-
явлению перспективных проектов. Так, в частности, за 
год по данному вопросу было проведено около 30 сове-
щаний с администрациями муниципальных образований 
Московской области.

Отдельная работа ведется в части совершенствова-
ния нормативных документов. Отмечу, что инициативы 
затрагивают не только сферу электроэнергетики. Значи-
тельная часть времени при исполнении заявок на техни-
ческое присоединение уходит на согласования с другими 

профильными ведомствами (Ростехнадзором, Кадастро-
вой палатой и т. д.). К сожалению, по этим причинам уси-
лий энергетиков зачастую недостаточно и наши сроки 
не всегда коррелируют со сроками, например, выдачи 
градостроительной документации, землеотводов, полу-
чения разрешения на строительство. Эти вопросы мы 
вынуждены решать в ручном режиме. И все это на фоне 
постоянного роста числа обращений в МОЭСК.

За последние несколько лет количество заявок и за-
ключенных договоров на ТП возросло практически 
вдвое: свыше 90 тысяч обращений и 70 тысяч договоров 
суммарной запрашиваемой мощностью более 3,3 ГВт. 
Понимая масштаб, мы апробируем новые формы вза-
имодействия с клиентами, включая развитие интернет-
сервисов.

– Речь идет об электронной заявке на техприсое-
динение?

– И не только. На сайте МОЭСК мы запустили спе-
циализированный портал «Технологическое присо-
единение», чтобы любой заявитель мог самостоятельно 
разобраться в нюансах ТП, изучить всю нормативную 
документацию, задать вопросы онлайн-консультантам и 
многое другое. Вся необходимая клиентам информация 
размещена по адресу www.utp.moesk.ru, включая типо-
вые формы заявок и договоров, инструкции для различ-
ных категорий заявителей, сроки, стоимость техприсо-
единения, калькулятор для предварительного подсчета. 
С начала года портал по ТП посетило уже 295 тысяч 
человек. О востребованности интерактивного сервиса 
свидетельствует и рост поданных электронных заявок, 
доля которых уже превысила 10%. 

Очные формы обращения в сетевую компанию – в 
клиентские офисы или через колл-центр МОЭСК (по 
бесплатному телефону 8-800-700-40-70), безусловно, 
остаются и также развиваются.

С прошлого года каждую последнюю среду месяца в 
наших филиалах проходят Дни предпринимателя, в рам-
ках которых можно получить адресную консультацию 
по всем вопросам. Записаться на мероприятия, пред-
варительно уточнив наиболее удобные места и время 
проведения в наших филиалах, можно также через колл-
центр.

– Если говорить об опциях для крупного бизне-
са, какие еще возможности появились у заявителей  
МОЭСК?

– Крупные потребители электроэнергии, запросив-
шие мощность свыше 8900 кВт, – а это, как правило, 
застройщики, владельцы различных производств, логи-
стических центров и так далее – на портале МОЭСК в 
разделе «Карта питающих центров» могут найти инфор-
мацию о наличии свободной мощности. Это позволит 
корректировать планы развития заявителей, отталкива-
ясь от уже имеющихся в энергокомпании резервов, без 
дополнительной необходимости строить новые под-
станции и сети. 

Иногда у бизнеса есть излишне простаивающие мощ-
ности, которыми он готов поделиться с другими потре-
бителями. Для подобных случаев мы также запустили 
опцию по перераспределению энергомощностей между 
заявителями. Сетевая компания здесь выступает исклю-
чительно как площадка для обмена информацией, одно-
временно решая вопрос недозагруженных энергомощ-
ностей без дополнительных затрат на их возведение.

Кроме того, для крупных абонентов создан специаль-
ный раздел «Индивидуальное подключение». 

Для всех заявителей от 5000 кВт выделяется персо-
нальный менеджер, который осуществляет своевремен-
ное информирование о ходе исполнения процедуры ТП 
со стороны МОЭСК, содействует в рассмотрении спор-
ных вопросов, согласовании технических условий и т. д. 

– Могут ли заявители, придя в МОЭСК, получить все 
виды работ – подключение к сетям под ключ? 

– Прежнее законодательство, регулирующее дея-
тельность электросетевых компаний, исключало воз-
можность нетарифных видов доходов. Теперь это не 
запрещено. И если раньше клиенту приходилось искать 
подрядные организации для выполнения техусловий по 
техническому присоединению, то сегодня он может сде-
лать все силами одной компании – МОЭСК, получив при 
этом соответствующие гарантии качества и сроков вы-
полнения работ, что немаловажно для заявителей. 

Мы действительно расширили линейку наших услуг, 
дополнив их удобными для заявителя опциями. В про-
шлом году довольно успешно стартовал пилотный про-
ект по допуслугам, который получил название «Энер-
гобутик». Сегодня этот опыт тиражируют все филиалы 
компании. 

К примеру, услуга «Энергопомощь», помимо опера-
тивного обслуживания энергоустановок потребителей, 
включает в себя выполнение аварийно-восстановитель-
ных и ремонтных работ. Весь комплекс мероприятий 
осуществляется высококвалифицированными специали-
стами с применением современной материально-техни-
ческой базы, что позволяет ликвидировать последствия 
аварий (повреждений) электросетевых объектов в мак-
симально короткие сроки.

В 2014 году в западном филиале стартовала новая до-
полнительная услуга «Яркий свет», в рамках которой мы 
готовы разработать оптимальное решение по организа-
ции уличного освещения и осуществить монтаж светиль-
ников на опорах. Заключая договор, клиент получает 
персональное обслуживание, оптимальные сроки и вы-
сокое качество электромонтажных работ и, конечно же, 
гарантию МОЭСК на весь комплекс мероприятий. Дан-
ная услуга предоставляется как частным заявителям, так 
и юридическим лицам, которым необходимо обеспечить 
освещение и обслуживание при минимальных затратах.

Более подробно ознакомиться с предлагаемыми ус-
лугами, а также подать заявку можно на официальном 
сайте компании в разделе «Дополнительные услуги», в 
клиентских офисах компании или по телефону единого 
номера «Светлой линии» МОЭСК – 8-800-700-40-70.

В целом направление развития в области техприсо-
единения нами определено. Прогноз оптимистичный. 
Мы движемся в направлении, заданном Правительством 
РФ и нашей головной организацией – ОАО «Россети». 
Критериями же оценки нашей работы, безусловно, яв-
ляются отклики потребителей, как на уровне бытового 
использования электрической энергии, так и в сфере 
промышленности. Но главное – мы открыты к дальней-
шему конструктивному диалогу с нашими клиентами. 

Развитие энергетического комплекса России  |  КЭС Холдинг60
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Владислав КОЛЕСНИКОВ: 
«Есть УК, которые принципиально платят за тепло 
только по решениям суда»

Дебиторская задолженность поставщикам коммунальных 
ресурсов начинает расти лавинообразно. Особенно это замет-
но на рынке тепла. Недобросовестные компании-посредники 
пользуются несовершенством законодательства и фактиче-
ски кредитуются за счет энергетических компаний. О том, чем 
это явление грозит экономике страны и как с ним бороться, 
рассказал коммерческий директор ОАО «ЭнергосбыТ Плюс»  
Владислав КОЛЕСНИКОВ.

– Задолженность за услуги ЖКХ в этом году, по 
данным Национальной службы взыскания, выросла 
до 900 миллиардов рублей. Значительная часть этого 
долга – за тепловую энергию. С чем, на ваш взгляд, 
связана эта тенденция и как обстоит ситуация с дол-
гами в регионах присутствия КЭС Холдинга?

– По КЭС Холдингу картина следующая: задолжен-
ность за тепловую энергию выросла на 11%, или на 
4,1 миллиарда рублей. При этом наши основные долж-
ники – не физические лица (на эту категорию потребите-
лей приходится всего 2–3% общего объема задолженно-
сти), а управляющие компании и оптовые перепродавцы 
тепловой энергии. 

Проблема неплатежей в отечественной теплоэнер-
гетике назревала давно, и на то есть множество при-
чин – от хронической несбалансированности экономики 
предприятий ЖКХ до тривиальной недобросовестности 
управляющих компаний. Несовершенство законода-
тельства позволяет управляющим компаниям в прямом 
смысле слова кредитоваться за счет энергетиков. Су-
дите сами – за несвоевременную оплату поставленных 
ресурсов после длительных судебных разбирательств 
УК назначается штраф в размере 1/300 ставки рефи-
нансирования за день просрочки, что составляет около 
10% годовых. При этом средние ставки кредитования на 
рынке достигают 17% годовых. Выгода такого «кредито-
вания» очевидна, а риски минимальны. Закон запрещает 
поставщикам тепла отключать управляющие компании 
от услуги даже при систематических неплатежах.

Существуют УК, которые принципиально платят за 
тепло только по решениям суда. Такие процессы про-
должаются в среднем пять-восемь месяцев, и только по-
сле этого компании платят по счетам, фактически полу-
чив льготную рассрочку.

И даже когда производитель тепла выигрывает дело 
в суде, нет никаких гарантий, что он получит деньги за 
предоставленные ресурсы – на поток давно уже постав-
лено «клонирование» УК. На месте структур с многомил-
лионными долгами создаются новые организации, меня-
ются реквизиты и названия, прежними остаются только 
собственники. 

– Чем грозят отрасли такие масштабные неплате-
жи?

– Неплатежи потребителей самым пагубным образом 
сказываются на деятельности теплоснабжающих орга-
низаций. В особо тяжелых случаях энергетические ком-
пании вынуждены откладывать на потом капитальные 
ремонты, реконструкцию, техническое перевооружение 
и расширение производства. Кроме того, дебиторская 
задолженность отражается на стоимости кредитов для 
ресурсоснабжающих организаций и является причиной 
несвоевременных расчетов с другими поставщиками. Та-
ким образом, неплатежи тормозят развитие множества 
смежных отраслей и всей экономики в целом.

– Как можно исправить сложившуюся ситуацию? 
Появились ли у энергетических компаний какие-то 
новые способы борьбы с дебиторской задолженно-
стью?

– Одним из немногих действительно эффективных ин-
струментов борьбы с дебиторской задолженностью за 
тепло является переход на прямые расчеты с конечными 
потребителями, без посредников в виде оптовых пере-

продавцов, УК, ТСЖ и прочих организаций. Отрасли 
необходимо добиваться изменений в действующее за-
конодательство, дающих поставщикам ресурсов право 
в одностороннем порядке переходить на прямые отно-
шения со своими абонентами.

Да, для реализации механизма прямых расчетов с 
потребителями приходится создавать розничную ин-
фраструктуру, включающую систему контроля и рас-
четно-кассовые центры, которые проводят начисление, 
сверку, сбор и распределение платежей. Но при этом 
поставщики ресурсов, перешедшие на прямые расчеты, 
отмечают значительное улучшение платежной дисци-
плины. По нашим данным, эта практика увеличивает уро-
вень собираемости платежей на 3–4 процентных пункта.

Не удивительно, что со стороны недобросовестных 
УК переход на прямые расчеты с населением вызывает 
ожесточенное сопротивление. Несмотря на это, прак-
тика прямых расчетов позволила заметно увеличить со-
бираемость за энергоресурсы в Удмуртии. То же самое 
произошло в Ульяновске, где переход на прямые дого-
воры энергетиков с потребителями в обход бывших пе-
репродавцов также позволил резко улучшить ситуацию 
с платежами. Деньги от потребителей поступают напря-
мую в Волжскую ТГК, а уже энергетики оплачивают муни-
ципальным посредникам расходы на транспортировку. 

– Улучшение текущей платежной дисциплины не 
решает проблемы уже имеющихся долгов. Как бо-
роться с накопленной задолженностью? 

– Один из основных инструментов воздействия на 
злостных должников – это инициирование уголовных 
дел. Такую практику мы отрабатываем во всех энерго-
сбытовых компаниях. В настоящее время возбуждено 
77 уголовных дел в отношении руководителей компа-
ний-должников. Все чаще расхитители платежей насе-
ления получают в качестве наказания реальные сроки 
лишения свободы.

Но судебный приговор – это крайняя мера. В настоя-
щий момент мы внедряем целый ряд новых инструмен-
тов воздействия на неплательщиков. Одним из наиболее 
эффективных является передача сведений о наличии 
задолженности в бюро кредитных истории. Причем с 
апреля 2015 года эта практика будет распространяться 
не только на юридических, но и на физических лиц.

– Какие изменения в законодательстве необходи-
мы для того, чтобы решить проблему дебиторской 
задолженности?

– Недобросовестные организации, накопившие 
огромные долги перед поставщиками ресурсов, исполь-
зуют малейшие лазейки в нормативной базе. Вот лишь 
один пример: из-за хронических неплатежей энергетиче-
ская компания расторгает с перепродавцами договор о 
поставке ресурсов. Но они уже на другой день подают 
заявку на заключение нового договора, и с этого момен-
та по закону ресурсоснабжающая организация должна 
вновь поставлять им свой ресурс. Выходом из этого ту-
пика мог бы стать запрет на заключение нового догово-
ра в отношении домов, по которым уже есть долг.

Эффективным способом воздействия на должников 
могло бы стать многократное увеличение пеней и штра-
фов за просрочку платежей. Но, конечно, наиболее 
действенный инструмент поддержания платежной дис-
циплины – это отключение неплательщика. Теплоэнер-
гетике необходим юридический механизм, позволяющий 
отключать от услуги хронических должников. Только 
тогда проблема дебиторской задолженности может 
быть решена.

Так, например, произошло в свое время в Латвии, 
когда ресурсоснабжающие организации получили право 
отключать за долги многоквартирные дома, несмотря на 
то, что там могут быть и добросовестные плательщики. 

ОАО «ЭнергосбыТ 
Плюс» – объединенная 
компания, управляющая 
энергосбытовым сектором 
КЭС Холдинга. Имеет 
статус гарантирующего 
поставщика в пяти 
регионах России – 
Свердловской, Кировской, 
Оренбургской областях, 
республиках Удмуртия 
и Коми, где обслуживает 
почти 100 тысяч компаний 
и более 3,4 миллиона 
потребителей – физических 
лиц. Доля на региональном 
розничном рынке 
электроэнергии – от 41% 
в Свердловской области 
до 97% в Республике 
Коми. Общая численность 
сотрудников – 4,6 тысячи 
человек. В результате собираемость платежей быстро вышла на 

уровень 99,9%.
Практика показывает, что одной только теоретиче-

ской возможности попасть под отключение обычно 
оказывается достаточно для того, чтобы у должников 
нашлись деньги. Самих отключений, как правило, уже и 
не требуется. 
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Проект «Пресс-портрет руководителя компании»

ИДеЯ: Искреннее и личностное обращение от первого лица хорошо вписывается в стили-
стику журнала «Деловая Россия» – руководителям интересно читать  о руководителях. По-
добной статье обеспечено повышенное внимание: уважение, возникающее по отношению к 
первому лицу бизнеса, проецируется на все, что он делает.

МаРКеТИНГоВые ЗаДаЧИ:
n необходимо сформировать и укрепить
положительную репутацию компании 
n рассказать о новой бизнес-идее, стратегических 
и тактических решениях
n показать, в чем уникальность управленческой 
технологии
n поддержать лояльность клиентов, донести 
мысль: «у нас все хорошо», «мы развиваемся».

ПоДаЧа: фотография первого лица компании; 
«визитка», где перечислены его регалии; текст 
от первого лица, разбитый на блоки; акценты, 
которые дополнительно усилят главные мысли 
материала и упростят восприятие; логотип, 
адресный блок.

СТоИМоСТЬ: 2 стр. (разворот) – 85 000 руб., 4 стр. (2 разворота) – 150 000 руб.
С выноской на обложку фотографии руководителя – 350 000 рублей.

Проект «Женщина в бизнесе»

ИДеЯ: Показать крупным планом женщин, успешных в той или иной отрасли, продемонстри-
ровать их успехи и достижения, обмен опытом. Искреннее и личностное обращение от пер-
вого лица хорошо вписывается в стилистику журнала «Деловая Россия» – руководителям 
интересно читать  о руководителях. Подобной статье обеспечено повышенное внимание: 
уважение, возникающее по отношению к первому лицу бизнеса, проецируется на все, что он 
делает.

МаРКеТИНГоВые ЗаДаЧИ:
n укрепить положительную репутацию 
руководителя и компании
n рассказать о новой бизнес-идее, стратегических 
и тактических решениях
n показать, в чем уникальность управленческой 
технологии
n поддержать лояльность клиентов, донести 
мысль: «у нас все хорошо», «мы развиваемся».

ПоДаЧа: фотография первого лица компании; 
«визитка», где перечислены его регалии; текст 
от первого лица, разбитый на блоки; акценты, 
которые дополнительно усилят главные мысли 
материала и упростят восприятие; логотип, 
адресный блок.

СТоИМоСТЬ: 2 стр. (разворот) – 85 000 руб.

Первые лица нефтегазового комплекса России  |  Валерий ГРАЙФЕР, председатель совета директоров ОАО «ЛУКОЙЛ»46
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Патриарху нефтяной 
индустрии исполняется 
85 лет

Валерий ГРАЙФЕР родился в Баку, там, где начиналась нефтяная история Советского Союза. Возмож-
но, именно это и определило его профессиональный путь. Хотя, по его собственному признанию, вы-
бор профессии определил простой случай. Не исключено, что он мог бы добиться большого успеха на 
другом поприще. Но, выбрав однажды путь нефтяника, он, как человек ответственный, увлекающийся 
и, несомненно, талантливый, стал тем, кто есть. Сегодня он эффективно исполняет почетные обязанно-
сти председателя совета директоров ОАО «РИТЭК» и председателя совета директоров ОАО «ЛУКОЙЛ», 
являясь, по сути, живой легендой нефтяной промышленности. 20 ноября 2014 года он отметит свой 
85-летний юбилей. Накануне этого знаменательного события корреспондент ДР встретился с Валерием 
ГРАЙФЕРОМ. Задушевный разговор лишь в последнюю очередь коснулся карьеры.

– Валерий Исаакович, о вашей трудовой и твор-
ческой деятельности написано столько, что все пу-
бликации могут сложиться в многотомное издание. 
Но в начале нашей беседы хотелось бы обратиться к 
истокам. «Все мы родом из детства», – сказал незаб-
венный Антуан де Сент-Экзюпери. Какие же факторы 
повлияли на формирование личности ГРАЙФЕРА?

– Думаю, что судьбой все раскладывается правильно. 
Моя мама Александра Яковлевна – активная женщина, 
инженер-автодорожник – когда вышла на пенсию, ре-
шила писать автобиографические заметки. Мы с сестрой 
Ириной скептически относились к этому делу. А ее ско-
росшиватель рос и рос. Когда она ушла из жизни, раз-
бирая ее вещи, я нашел этот скоросшиватель и был 
поражен прекрасным слогом, трогательными воспоми-
наниями о ее отце – моем деде, машинисте паровоза са-
ратовского депо с драматичной судьбой, умеющем живо 
и красочно рассказывать всевозможные истории. Он 
принимал участие в Первой русской революции и попал 
на каторгу: строил в Тюмени железную дорогу, мосты. 
Вскоре стал условно освобожденным. Бабушка, как на-
стоящая декабристка, поехала за ним следом. 

Мамина повесть «Краснобай» – больше, чем история 
одной семьи, это рассказ о наших корнях в четвертом, 
пятом и шестом поколениях. На основе ее рукописей 
мы издали небольшую книгу и посвятили ее матери. Для 
нас, близких ее людей – детей, внуков и правнуков, – это 
своеобразный луч из прошлого.

Хотя мама практически всю жизнь трудилась в авто-
дорожной отрасли, творческая «закваска», видимо, в 
ней была всегда. Ведь сначала она окончила в Москве 
киноинститут, после чего ее отправили на кинофабрику 
в Баку. Там она снялась в немом фильме «Каштанка» в 
роли наездницы и встретила кареглазого кудрявого сол-
датика Исаака. А через некоторое время родился я.

Причем мое появление на свет чуть было не заверши-
лось бедой из-за любви к театру. Дело в том, что в Баку 
приехала мамина сестра Елена, чтобы помочь с родами. 
И вот 19 ноября они пошли в Бакинский драматический 
театр на спектакль «Город ветров» о революционном 
Баку. По сюжету там идет борьба с английскими оккупан-
тами, с местными олигархами. И тут мама понимает, что 
с ее организмом что-то происходит, она говорит: «Ле-
ночка, по-моему, мне пора». А та ей: «Шурочка, обожди. 
Вот сейчас расстреляют 26 комиссаров, и мы с тобой по-
бежим»… Ну, все же добежали вовремя и благополуч-
но родили Грайфера-младшего. Потом Елена сходила 
в церковь, окрестила меня. Отец, Исаак Евлиевич, ко-
нечно, как коммунист и атеист воспринял это по-своему. 
Но он был очень добрый и порядочный человек. Пре-
красный и красивый. Он был настоящий коммунист, пар-
тиец. Я не стесняюсь этого слова. 

– Долго еще ваша семья жила в Баку?
– Нет. Отец же был военный. Около трех лет мне 

было, когда наша семья переехала в Хабаровск. Военно-
строительный батальон, комиссаром в котором он слу-
жил, строил крупнейшую тогда шоссейную магистраль 
Хабаровск – Владивосток протяженностью 800 киломе-
тров через тайгу, реки, горы и болота. На этой же строй-
ке работала и мама. Я был своего рода сыном батальо-
на. Потом – Свердловск, Армавир, Ярославль. А в 1946 
году – Москва. 

В Ярославле, честно сказать, я не в самых лучших 
компаниях подрастал. Дядька, с которым у меня была  
небольшая разница в возрасте, ничего умнее не нашел, 
как привезти мне с фронта пистолет «Вальтер», настоя-
щий, с обоймой. Это позволило мне стать лидером. На 
танцы я ходил с пистолетом, чувствовал себя героем. 
В 12 лет бегал с другом на фронт. Меня вернули. В шко-
ле – герой, а дома мать отлупила полотенцем. Тимуров-

цем был в классе, помогал семьям фронтовиков. Когда 
переехали в Москву, отец привел меня в специализиро-
ванную школу имени Ворошилова, где была жесткая дис-
циплина. Но, главное, очень скоро я понял, что там одни 
гении. Тогда мальчики и девочки раздельно учились, и 
наши разговоры касались в основном высоких тем.

– Быстро адаптировались? Дотянулись до уровня 
гениев?

– Я сменил 10 школ, сами понимаете, какие у меня 
были знания. Конечно, было непросто. Но страсть к 
новым знаниям, ощущениям меня выручила. Я как бы 
наблюдал за другими, за их увлечениями, стремлениями 
и старался понять, почему им это интересно. А это мож-
но узнать, только самому попробовав. Например, был 
у меня друг в школе Альберт БЕЛЬСКИЙ. Как-то выш-
ли мы из школы вместе. Он направился в библиотеку. 
«А что ты там забыл?», – спросил я. «Давно, – ответил 
Альберт, – хотел почитать «Письмо незнакомки» Цвей-
га». Я удивился – мне, воспитанному на патриотических 
произведениях «Школа Гайдара», «Тарас Бульба», это 
показалось любопытным. И я пошел в библиотеку вме-
сте с ним. Взял «Крокодил», он – Цвейга, сидим напротив 
друг друга. Я смотрю, как он увлеченно и взволнованно 
читает, сопереживает героям… Мне очень понравилось 
его состояние, и захотелось также испытать этот волну-
ющий драматизм. На следующий день я один пошел в 
библиотеку. Взял Цвейга, прочитал и с того момента на 
всю жизнь полюбил этого автора.

– Почему вы выбрали нефтяной институт по окон-
чании школы?

– Каких-то особых предпосылок к тому, что я вы-
беру профессию нефтяника, не было. Можно сказать, 
что выбор нефтяного института – простая случайность. 
К окончанию школы я смог подтянуться практически по 
всем предметам. И школу закончил в целом неплохо, 
хотя принимали меня с испытательным сроком. Однако 
с иностранным языком возникли серьезные проблемы. 
Поскольку я учился в разных школах, то изучал англий-
ский, немецкий, испанский. За два месяца до выпускного 
школьного экзамена пришел посоветоваться с учитель-
ницей, которая вела английский язык. Она предложила 
подтянуть меня. За оставшееся время мы выучили два 
стихотворения Байрона. На экзамене учительница пред-
ставляет меня: «Вот талантливый мальчик. В подлиннике 
читает Байрона». Мне предложили прочитать что-нибудь, 
и я объявил: «The poem «Twilight» by Byron». И, как сей-
час помню, с выражением прочитал. Попросили на бис. 
Пожалуйста. Прочитал второе. Правда, похуже. Думал в 
это время, что, если попросят третье, случится катастро-
фа. Обошлось, получил пятерку. И стал искать институт, 
где язык не надо сдавать. Нашел первый медицинский, 

Валерий ГРАЙФЕР родился в 1929 году в Баку, в 1952 окончил Московский нефтяной ин-
ститут имени И. М. Губкина по специальности «горный инженер по разработке нефтяных и 
газовых месторождений», затем работал на инженерно-технических и руководящих долж-
ностях в производственном объединении «Татнефть». С 1972 года – начальник Планово-
экономического управления Министерства нефтяной промышленности СССР, с 1985 года 
– заместитель министра нефтяной промышленности СССР, начальник главного производ-
ственного управления «Главтюменьнефтегаз», с 1990 года – заместитель министра, пред-
седатель Научно-технического совета Миннефтепрома СССР. С 1992 года – генеральный 
директор, а с 2010 – председатель совета директоров открытого акционерного общества 
«Российская инновационная компания» (ОАО «РИТЭК»), одновременно с 2000 года по на-
стоящее время – председатель совета директоров ОАО «ЛУКОЙЛ».

Кандидат технических наук, профессор РГУНГ имени И. М. Губкина, председатель Попе-
чительского совета РГНУГ, автор 17 книг и порядка 100 научных изобретений. Лауреат Ле-
нинской премии и премии Правительства РФ, почетный нефтяник, заслуженный работник 
нефтяной и газовой промышленности РФ, почетный гражданин ЯНАО. Награжден орде-
нами Ленина, Трудового Красного Знамени, «Знак Почета», Дружбы народов, «За заслуги 
перед Отечеством» IV и III степеней, Александра Невского, а также медалями.

В детстве я сменил 10 школ, 
отчего пострадали знания. 

Но страсть к новым 
знаниям и ощущениям 

меня выручили. 
Я как бы наблюдал 

за одноклассниками, 
за их увлечениями, 

стремлениями и старался 
понять, почему им это 

интересно.

Профессиональный путь 
у меня простой, и какого-
то особого секрета успеха 

у меня нет. Я просто 
на совесть работал, 

честно жил. Так, как 
учили родители, как того 

требовала эпоха. Я – человек 
своего времени.

Женщина в бизнесе  |  ОАО «Инженерно-строительная компания»4

Деловая Россия: промышленность, транспорт, социальная жизнь | № 1–2 | 2014

5

Деловая Россия: промышленность, транспорт, социальная жизнь | № 1–2 | 2014На правах рекламы

Юлия ГАРИБОВА, директор ОАО «ИСК»:
«Каждый построенный 
объект – это труд людей»

ОАО «Инженерно-строительная компания» – одна из крупнейших в отрасли в Новом 
Уренгое – является заказчиком-застройщиком администрации города, а также занимается 
реализацией собственных инвестиционных проектов. Несмотря на свой молодой возраст, 
компания начала свою деятельность в 2006 году, на ее счету более 25 успешно построен-
ных объектов недвижимости, из них 18 жилых домов, 1770 квартир, более 120 000 квад-
ратных метров жилья, а также различные инженерные объекты. Главная цель деятель-
ности ОАО «Инженерно-строительная компания» – благоустройство города, обеспечение 
его жителей комфортным и качественным жильем – удобным, современным и доступным 
по цене. В декабре 2013 года новым руководителем компании стала Юлия Игоревна ГА-
РИБОВА. О строительном бизнесе глазами женщины она рассказала в интервью корре-
спонденту журнала «Деловая Россия».

– Юлия Игоревна, расскажите об основ-
ных направлениях деятельности ОАО «Ин-
женерно-строительная компания».

– Основной целью нашей организации явля-
ется обеспечение потребностей муниципаль-
ного образования города Новый Уренгой, 
юридических и физических лиц в продукции и 
услугах строительства. В соответствии с зада-
чами мы предоставляем услуги по подготовке 
строительных участков, проведению общих 
строительных работ по возведению зданий и 
сооружений, монтажу инженерного оборудо-
вания, производству отделочных работ, арен-
де оборудования для строительства и сноса 
зданий и сооружений, управлению фондами. 
Кроме того, мы сдаем в аренду помещения и 

совершаем любые операции с недвижимым 
имуществом. Словом, наша деятельность ох-
ватывает все, что связано со строительством и 
эксплуатацией зданий и сооружений.

– Вы относительно недавно пришли в 
компанию. Расскажите, какой вы увидели 
ее в декабре прошлого года?

– Любой руководитель, конечно же, смотрит 
на каждую организацию сквозь призму своего 
опыта. Я оцениваю компанию прежде всего по 
людям, которые в ней работают. А люди здесь 
хорошие, дружные. Это компания с устояв-
шимся коллективом, очень опытным. Конечно 
же, приходится что-то менять, что-то модерни-
зировать в плане управления и организации 
рабочего процесса. Несмотря на то, что здесь 
работают люди с огромным стажем, необходи-
мо идти в ногу со временем и соответствовать 
запросам современности.

– Будучи новым руководителем, какие вы 
задачи ставите перед собой на ближайшую 
перспективу?

– На данный момент самое первое – до-
строить объекты, возведение которых нача-
лось при прежнем руководителе. Это и дома, 
и инженерные сети, и офисные помещения, 
и подземные парковки и прочее. Кроме того, 
необходимо вовремя расплатиться с подряд-
чиками. Поэтому первоочередная задача сей-
час – выполнить взятые на себя обязательства. 
Вторая – участие в новых тендерах, инвестици-
онных проектах, начать новое долевое стро-
ительство, что позволит развивать компанию 
дальше. Кроме того, в Новом Уренгое все еще 
остается немало людей, которые проживают в 
ветхом жилье. И мы, конечно же, готовы сде-

лать все от нас зависящее, чтобы они могли 
переселиться в новые квартиры.

– Как вы оцениваете актуальное состоя-
ние строительного рынка в Новом Уренгое?

– На данный момент могу сказать, что стро-
ительство в городе ведется весьма активно. 
Сегодня строительный рынок весьма насы-
щен. Не так, как это было в 2006 году, когда 
строительство только начинало развиваться 
в городе. Это связано с запуском сразу не-
скольких инвестиционных проектов крупных 
нефтегазовых компаний. Поэтому сейчас сре-
ди строительных организаций очень высока 
конкуренция, и нам приходится высоко под-
нимать планку качества наших услуг и удержи-
вать ее на должном уровне. Ну и, конечно же, 
мы должны сохранять определенные цены. 
Кроме того, важную роль играют скорость 
строительства и своевременная сдача объ-
екта в эксплуатацию. Стоит хотя бы один раз 
не выполнить обязательств по срокам, ре-
путация будет испорчена, и заказчик может 
больше никогда не вернуться. Это необходи-
мо учитывать, и поэтому соблюдение сроков 
строительства у нас поставлено на особый 
контроль.

– Какие меры предпринимаете для того, 
чтобы соответствовать требованиям заказ-
чиков и оставаться конкурентоспособны-
ми?

– Прежде всего мы стараемся обеспечить 
оптимальную цену строительства. Из чего 
складывается стоимость квадратного метра? 
Конечно же, из затрат на строительство, на 
земельные участки, на кредиты, на инженер-
ные коммуникации. Кроме того, сдача квартир 
в предчистовой, а не в чистовой отделке су-
щественно сказывается на цене квадратного 
метра и может снизить ее на пять-шесть ты-
сяч. Еще один способ сделать строительство 
дешевле и качественнее – применение новых 
технологий, в особенности в проектировании.

– За счет чего вы обеспечиваете высокое 
качество выполняемых работ?

– В вопросе качества главное – технадзор. 
Каким бы хорошим ни был проект, какие бы 
современные и эффективные технологии ни 
применялись, самое главное то, как идет стро-
ительство. Необходимо каждый день контро-
лировать подрядчиков, следить за тем, как 
они ведут строительные работы, проверять 
буквально каждый сантиметр кладки – ровные 
ли стены, уложен ли утеплитель. Ведь мы ве-
дем строительство на Севере, поэтому требо-
вания к качеству предъявляются повышенные. 
И здесь все зависит от нас, от того, как мы про-
контролируем тех, кто непосредственно ведет 
строительство. Очень часто бывает так, что и 
проект хороший, и материалы качественные, 
но работа выполняется плохо, и потому воз-
никают проблемы на объекте. Наша задача – 
не допустить их возникновения, поэтому мы 
работаем только с проверенными подрядчи-
ками.

– Расскажите о самых значимых проектах 
и о компаниях, с которыми вы сотрудничали.

– Сегодня, например, мы строим жилой дом 
в одном из районов Нового Уренгоя, в кото-
ром значительную часть квартир выкупили 
ОАО «Севернефтегазпром» и немецкая компа-
ния ООО «Винтерcхалл Руссланд ГмбХ». Кроме 
того, мы участвуем в федеральной программе 
по переселению граждан из ветхого жилья, по 
которой большой объем квартир у нас выку-
пает Фонд жилищного строительства. И, ко-
нечно же, очень активно мы работаем с физи-
ческими лицами. Кроме жилой недвижимости 
мы строим коммерческую: парковки, торговые 
центры, спортивно-оздоровительные площад-
ки и инженерные сети. Среди необычных для 
нас проектов можно назвать строительство 
православного церковного комплекса Богояв-
ленского собора в городе Новый Уренгой. Это 
очень красивое сооружение.

ОАО «Инженерно-строительная компания»
629305 ЯНАО, г. Новый Уренгой, ул. Юбилейная, 5, 
деловой центр «ЯМАЛ»
Телефон: (34949) 2-52-25
E-mail: isk-nu@mail.ru

«Мы ведем строительство на Севере, 
требования к качеству строительства 
здесь повышенные. Наша задача – 
не допустить проблем на объекте, 
поэтому мы работаем только 
с проверенными подрядчиками».

«Сейчас среди строительных 
организаций очень высока конкуренция, 

и нам приходится высоко поднимать 
планку качества наших услуг 

и удерживать ее на должном уровне».

– Каковы ближайшие планы компании?
– Недавно мы выиграли тендеры на два 

земельных участка, на которых будем вести 
малоэтажную застройку. Кроме того, нам бы 
хотелось расширить географию деятельности 
и выйти за пределы города Новый Уренгой. 
Компания располагает всем необходимым для 
этого и открыта для сотрудничества с круп-
ными организациями, так как ее возможности 
позволяют вести строительство практически 
любых объектов. Мы способны выступать в 
качестве заказчика, застройщика, вести стро-
ительство под ключ. Помимо этого, имеем 
большой опыт в продаже объектов.

– Вам как новому руководителю сейчас, 
должно быть, нелегко: необходимо заво-
евать доверие не только заказчиков, но и 
коллектива собственной компании. Каких 
принципов вы придерживаетесь в процессе 
руководства?

– Да, действительно. Я считаю, что самая 
сложная работа – это работа с людьми, ведь 
у каждого свой характер, свои привычки. Мне 
бы хотелось, чтобы у нас сложилась настоя-
щая команда. И я вижу, что у коллектива есть 
все для этого. Моя задача – сплотить людей 
так, чтобы все не просто приходили на ра-
боту ради зарплаты, а стремились к какой-то 
общей цели, работали на общее дело. Я уве-
рена, что ни уникальные технологии, ни новые 
материалы не заменят человеческого ресурса. 
Каждый построенный объект – это труд лю-
дей. Сотрудник должен чувствовать, что его 
руководитель о нем беспокоится и заботится 
о его благополучии.

– Легко ли женщине руководить строи-
тельным бизнесом?

– Работа очень напряженная, очень много 
контрагентов, они все разные. И, конечно же, 
приходится быть жестче. Еще один важный 
момент, который необходимо учитывать, это 
умение вести переговоры. В бизнесе, особен-
но в строительном, на женщин смотрят все же 
несколько иначе. Приходится постоянно до-
казывать свое умение грамотно и спокойно 
вести переговоры. Я придерживаюсь мнения, 
что все вопросы можно решить мирным путем, 
и пока мне это удается. 

РоссияДеловая
промышленность | транспорт | социальная жизнь

ИНФоРМацИоННо-РеКлаМНый 
жуРНал
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Проект «Экспертное мнение» (круглый стол)

ИДеЯ: участники из разных компаний объединяются в проекте под конкретной темой, каж-
дый из которых высказывается по конкретному вопросу, демонстрируя профессионализм и 
знание рынка.

МаРКеТИНГоВые ЗаДаЧИ:
n продемонстрировать профессионализм 
сотрудников компании в решении практических 
вопросов отрасли
n обозначить активную позицию компании, 
сопричастность к тому или иному 
профессиональному сообществу России
n открыто высказать свою точку зрения.

СТоИМоСТЬ: 2000 знаков + фото – 37 000 руб.; 4000 знаков + фото – 65 000 руб.

Рекламный модуль

Размещается на одной из обложек журнала 
либо внутри.

СТоИМоСТЬ: 85 000 руб. – 2, 3 обложка; 
100 000 руб. – 4 обложка. 
Внутри журнала – плотная двусторонняя вклейка 140 000 рублей, 
плотная односторонняя вклейка 80 000 рублей.

Санаторий «Заря» подведомственен Управлению де-
лами Президента Российской Федерации и является последо-
вателем лучших традиций отечественной медицины и про-
должателем дела многих поколений врачей, трудившихся при 
дворе российских императоров, а затем – в Четвертом Главном 
Управлении Минздрава СССР.

Санаторий расположен в живописнейшем месте особо охра-
няемой экологической зоны Кавказских Минеральных Вод, 
городе-курорте Кисловодске. Чистота горно-лесного высоко-
ионизированного воздуха составляет славу этого курорта. 
Здравница специализируется на лечении и профилактике за-
болеваний сердечно-сосудистой системы, органов дыхания, 
функциональных расстройств нервной системы. Прекрасная 
лечебно-диагностическая база позволяет в широком объеме 
проводить весь комплекс диагностических и лечебно-реаби-
литационных мероприятий этим категориям больных.

Санаторий «Заря» – это один из красивейших и комфортабель-
ных современных санаториев. Для проживания гостям предо-
ставляются одно- и двухместные номера со всеми удобствами: 
телевизор, телефон, холодильник, ванная комната. Имеют-
ся однокомнатные, двухкомнатные люксы и трехкомнатные 
апартаменты, номера укомплектованы удобной и современ-
ной мебелью, оснащены кондиционерами и сейфами.

С балконов семиэтажного корпуса санатория, раскинувшего-
ся на 1000-метровой высоте над уровнем моря, открывается 
великолепная панорама Кавказского хребта и окружающих 
гор. Тем, кого манят снежные вершины, экзотика горного 
края, овеянного древними легендами, история и культура го-
родов-курортов, в «Заре» организуются многочисленные экс-
курсионные маршруты.

Воздух       «Зари»

ФГУ «Санаторий «Заря»
357728 Россия, г. Кисловодск,
ул. Прудная, 107
Телефон/факс: 8 7937-3-92-18
E-mail: sanzarya@mail.ru

Круглый стол  |  Системы охраны объектов нефтегазового комплекса90
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Владимир Павлович БЕРСЕНЕВ,  
генеральный менеджер по маркетингу  
ЗАО «ЮМИРС»:

– Территории заводов по переработке нефти и газа 
имеют периметры длиной несколько километров. Орга-
низация охраны таких протяженных рубежей имеет свои 
особенности, которые нужно учитывать как при выборе 
типа заграждений, так и при выборе концепции для по-
строения системы охраны периметра. 

Среди основных требований к средствам охраны 
периметра можно отметить: высокую достоверность 
передаваемой информации; надежность аппаратуры, 
устойчивость к ложным тревогам; возможность дистан-
ционного контроля работоспособности аппаратуры; ми-
нимальную трудоемкость при эксплуатации комплексов. 
Для обеспечения этих требований комплексы должны 
иметь многорубежную систему охраны. При этом реко-
мендуется использовать различные физические принци-
пы обнаружения злоумышленников. Для снижения стои-
мости оборудования система охраны периметра должна 
иметь минимальное количество кабелей питания и ком-
муникаций. 

Кроме того, особое внимание следует уделить элек-
тромагнитной совместимости и помехоустойчивости 
оборудования для охраны периметра. На территории 
заводов постоянно работают как мощные электриче-
ские устройства, так и радиоэлектронные устройства 
связи различных служб. При этом излучаемые мощности 
этих устройств могут достигать несколько ватт и более. 

Участки нефтепровода, нуждающиеся в охране, как 
правило, удалены от места, где находятся службы экс-
плуатации, охранные структуры и источники энергоо-
беспечения. Для таких объектов актуальны автоном-
ные системы охраны, передающие сигналы тревоги по  
радиоканалу. В качестве одной из последних наших раз-
работок для таких объектов можно рекомендовать ав-
тономный комплекс «Радескан».

Данный комплекс охраны создан на базе локатора 
серии «Радескан» и позволяет проводить круглосуточ-
ный радиолокационный и тепловизионный мониторинг 
охраняемой территории на дальностях до 3000 метров 
с возможностью передачи информации по радиокана-
лу на удаленный пост охраны. При этом максимальная 
дальность передачи в условиях прямой видимости – до 
10 километров. Информация, передаваемая на пульт ох-
раны, содержит карту охраняемой площади с указанием 
обнаруженных целей, траекторий их движения и предва-
рительную идентификацию. Имеется функция автомати-
ческого «сопровождения» выбранной цели и передачи 
на пульт тепловизионного изображения цели для ее под-
робной идентификации.

Комплекс благодаря применению подсистемы автоном-
ного электропитания, с использованием солнечных бата-
рей и ветрогенератора, не требует обязательного наличия 
стационарной электросети. Модульность комплекса позво-
ляет произвести изменение его состава по согласованию с 
заказчиком. Комплекс может быть установлен в полевых 
условиях в течение нескольких часов. Для настройки и те-
стирования комплекса достаточно одного дня. 

Особенности построения системы 
физической защиты объектов ТЭК

Объекты нефтегазовой сферы  требуют повышенных мер безопасно-
сти и защиты от несанкционированного проникновения на их террито-
рию. Именно поэтому выбору периметровых охранных систем уделяется 
особое внимание. Журнал «Деловая Россия: промышленность, транспорт, 
социальная жизнь» собрал мнения специалистов в данной области об ос-
новных особенностях охранных систем и о наиболее эффективных реше-
ниях, предлагаемых ведущими компаниями.

Юрий Александрович РУСАНОВ,  
генеральный директор  
ООО «Прикладная радиофизика»:

– Среди существующего многообразия средств пе-
риметровой охраны средства вибрационного типа, 
работающие на основе кабельных сенсорных систем, 
устанавливаемых на заграждения, расположенные по 
периметру объектов или внутренних локальных зон, 
являются наиболее востребованными и многочислен-
ными. Большинству специалистов в области охраны пе-
риметров хорошо известны применяемые уже более 30 
лет такие средства охраны, как «Дельфин», «Годограф», 
«Багульник», «Лимонник», «Гюрза» и другие. Все эти 
средства в качестве сенсорного кабеля используют ка-
бели с медными жилами, в которых при их деформациях 
возникает, вследствие трибоэлектрического эффекта, 
слабый электрический заряд, который усиливается и 
воспринимается в качестве сигнала воздействия на за-
граждение. Относительно недавно, но уже тоже уже бо-
лее 15 лет, применяются средства вибрационного типа 
на основе оптических сенсорных кабельных систем, ис-
пользующих фотоупругий эффект, в результате которого 
механические деформации преобразуются в фазово-по-
ляризационные изменения оптического сигнала. 

Важные моменты, присущие всем средствам охраны 
вибрационного типа, работающим на любых физиче-
ских принципах и устанавливаемых на деформируемых 
ограждениях, заключаются в том, что все вибраци-
онные средства охраны принципиально не являются 
средствами измерения – они лишь регистраторы факта 
механического воздействия на ограждение с передачей 
некоторых амплитудно-частотных характеристик этого 
воздействия. Связано это с принципиальной невозмож-
ностью воспроизвести полностью идентичные сигналы 
в серии попыток, имитирующих воздействие нарушителя 
при пересечении ограждения. 

Обработка сигналов в вибрационных системах, ко-
торая позволяет отфильтровывать сигналы нарушителя 
от сигналов различных помеховых факторов, основана 
на подходах, используемых в измерительных системах. 
Как правило, используются достаточно простые компа-
раторные методы сравнения 1–2 параметров сигналов 
(хорошо еще, если в нескольких спектральных диапазо-
нах), и иногда – некоторая динамика в виде количества 
превышений заданного уровня во времени.

Очевидно, что указанный вероятностный характер 
сигналообразования в вибрационных средствах охраны 
явным образом противоречит подобным детерминиро-

ванным алгоритмам обработки. В результате на реаль-
ных объектах проводится достаточно грубая настройка 
системы обработки сигналов. В противном случае воз-
никает огромное количество ложных срабатываний, 
вызванных различными помеховыми факторами. Как 
следствие, такая система охраны не представляет осо-
бой сложности даже для не слишком подготовленного 
нарушителя. 

 Альтернативный подход к обработке сигналов был 
предложен еще в 2000 году компанией «Прикладная 
радиофизика». Его реализацией стала программа об-
работки сигналов «ВОРОН-НЕЙРО». Суть этого подхода 
заключается в использовании нейросетевых методов 
распознавания образов воздействия для составления 
многопараметрического «портрета» нарушителя. Искус-
ственный интеллект в системах «ВОРОН» самостоятель-
но, на основе примеров и опыта, выбирает параметры 
нелинейной трансформации для получения максимально 
узнаваемого портрета нарушителя. В результате число 
ложных срабатываний в средствах серии «ВОРОН» при 
штатной эксплуатации уменьшается по сравнению со 
средствами на основе трибоэлектрического эффекта в 
десятки, а в некоторых случаях – в сотни раз. Конечно 
же, не стоит забывать, что значительное уменьшение 
числа ложных срабатываний также обусловлено неэлек-
трической природой линейной части систем «ВОРОН», 
которая практически невосприимчива к любым помехам 
электромагнитного происхождения.

Средства периметровой охраны на 
основе технологии «ВОРОНТМ» выгод-
но отличаются от всех существующих 
систем как отечественных, так и миро-
вых производителей, благодаря тому, 
что в качестве чувствительного к 
воздействию сенсорного устройства 
в них используются оптические кабе-

ли-датчики. Никаких иных электрических элементов и 
настраиваемых устройств на линейной части периметра 
нет. Линейная часть систем «ВОРОНТМ» – необслужива-
емая. Протяженность такой неэлектрической линейной 
кабельной части может достигать до 60 километров от 
одной точки электропитания до другой. Физика работы 
оптических кабельных сенсоров основана на фотоупру-
гом эффекте, когда в результате деформации огражде-
ния или поверхности грунта под влиянием нарушителя 
возникают микродеформации в кварцевом волокне, 
приводящие к изменению фазы и поляризации световой 
волны. Анализ этих изменений, дающих информацию о 
реальных событиях в зоне действия оптического датчи-
ка, осуществляется методами искусственного интеллек-
та на основе обучаемых нейронных сетей. Многопара-
метрический анализ сигналов позволяет распознавать 
образы воздействия и уверено отличать сигналы реаль-
ного нарушителя от сигналов помеховых воздействий. 

Компания «Прикладная радиофизика» – единственная 
в мире, кто сумел применить суперсовременную техно-
логию на основе обучаемых нейронных сетей для филь-
трации сигналов в системах охраны. Это было сделано 
еще 14 лет назад, и сегодня мы постоянно совершен-
ствуем наши системы. 

ООО «Прикладная 
радиофизика»
142432 Московская область,  
г. Черноголовка, ул. Северный 
проезд, 1
Телефон/факс: (496) 524-26-33
E-mail: info@neurophotonica.ru

Олег ГАРКИН,  
директор НТЦ «Электронная аппаратура»,  
группа компаний «Омега-микродизайн»:

– Системы защиты периметров занимают особое 
место в секторе безопасности, требования к таким си-
стемам постоянно повышаются, ведь это совокупность 
сложнейших технических устройств, находящихся в по-
стоянном взаимодействии. Эффективное функциониро-
вание всех систем защиты определяется правильностью 
формирования комплекса: выбором состава оборудова-
ния, продуманным размещением, организацией взаимо-
действия.

Потребители стали более требовательными к выбору 
периметровых извещателей. Они хотят получить про-
стые в монтаже и надежные в эксплуатации изделия. По-
этому разработчикам и производителям приходится уде-
лять больше времени совершенствованию продукции, 
упрощению пользовательского интерфейса и различ-
ным методам передачи информации. Для этого зачастую 
требуются неординарные подходы к построению систем 
охраны с учетом конкретных условий эксплуатации.

Именно такие подходы реализует ООО НПЦ «Омега-
микродизайн», основными направлениями деятельности 
которого являются разработка, продвижение и реали-
зация технических средств охраны периметров. Произ-

водимое оборудование позволяет организовать охрану 
периметров объектов, территорий и рубежей, разной 
протяженности, любой конфигурации и степени слож-
ности.

Так, например, универсальные проводноволновые из-
вещатели серии «ИМПУЛЬС» предназначены для охраны 
рубежей с поворотами и перепадами по высоте, а также 
на пересеченной местности. Универсальные радиовол-
новые извещатели серии «ПРИЗМА» предназначены для 
охраны прямолинейных рубежей «открытых» участков, 
а также участков, расположенных вплотную к загражде-
ниям. 

Техническими средствами охраны периметров «ИМ-
ПУЛЬС» и «ПРИЗМА» оснащены объекты оборонных 
ведомств и силовых структур (МО, ПС ФСБ, МВД, ФСИН 
РФ), объекты нефтегазового, энергетического комплек-
са, промышленные и транспортные объекты, периметры 
частных владений в России и за рубежом.

Изделия, производимые на предприятии, включены в 
Перечень технических средств охраны и средств анти-
террористической защиты, разрешенных к применению 
на объектах ОАО «Газпром», его дочерних обществ и 
организаций, а также в Реестр основных видов продук-
ции, закупаемой ОАО «АК «Транснефть», и в Перечень 
номенклатурной продукции МТР, рекомендуемой для 
закупок ОАО «НК «Роснефть». 

BOPOH

«ВОРОНТМ – 
Технологии Будущего 
для безопасности 
Настоящего»
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ПРАЙС НА РАЗМЕЩЕНИЕ ПУБЛИКАЦИИ 
ИЛИ РЕКЛАМНОГО МОДУЛЯ НА 2015 ГОД

Вид публикации Стоимость, руб.

1-я страница обложки (обложка +разворот внутри журнала) Гость номера 350 000

1 полоса ( формат  а4) 65 000

2 полосы ( формат  а4) 85 000

1/2 полосы (формат а5) 37 000

2-я обложка 85 000

3-я обложка 85 000

4-я обложка 100 000

Флиц-обложка (обложка – книжка) 170 000

Первая страница (полоса  формат  а4) 88 000

Первый разворот 2-я обложка + 1-я страница журнала 160 000

второй разворот 120 000

Последняя страница (полоса формат а4) 83 000

Последний разворот последняя страница журнала + 3-я обложка  150 000

Плотная вклейка (полоса а4) односторонняя, бумага 200 г/м2 80 000

Плотная вклейка «калитка», двусторонняя, бумага 200 г/м2 140 000

Мы работаем, как с НДС, так и без НДС.

Флиц-обложка 

170 000 рублей

Спецпроекты журнала 
«Деловая Россия» 

1. лицо с обложки: 350 000 рублей
- главная (первая) обложка журнала;
- первый разворот (2 страницы внутренне-

го блока) сразу после содержания внутри 
журнала перед официальной частью.

2. Тема номера: 250 000 рублей
- разворот (2 страницы внутреннего блока) в 

начале журнала сразу после выступления 
министра;

- логотип и анонс статьи компании выносится 
на главную (первую) обложку с пометкой 
«Тема номера».

3. VIP-партнер номера: 250 000 рублей
- разворот (2 страницы внутреннего блока) 

в начале журнала в разделе после офици-
альной части;

- логотип компании (можно с телефонами и 
указанием сайта) на каждой правой стра-
нице выпуска в верхнем углу (в колонти-
туле) за исключением полос, являющихся 
рекламными модулями, с указанием «VIP-
партнер номера».

Безлимитное 
пакетное соглашение
1. на сумму 300 000 рублей.

6 номеров журнала (1–4 страницы).
2. на сумму 500 000 рублей.

9 номеров журнала (1–4 страницы, включая 
1 спецпроект – согласовывается индивиду-
ально).

* Действует только при условии 100% предо-
платы. В остальных случаях заключаются лимит-
ные индивидуальные пакетные соглашения.
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