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Щепки полетели в дело
Уже больше полугода в
Оленинском районе рабо�
тает открытое с нуля ООО
«Любятино�2», занимающе�
еся производством топ�
ливных гранул (пеллет)

Оленинский район традици�
онно считается дотацион�
ным. Несмотря на то, что
здесь регулярно появляются
новые объекты сферы услуг,
небольшие производства,
фермерские хозяйства с раз�
ными собственниками, тер�
риторию все еще периоди�
чески обвиняют в том, что
живет она исключительно
за счет бюджетных средств.
Хотя на самом деле это не
совсем так. На сегодняшний
день собственные доходы
территории составляют по�
рядка 30% от общего объе�
ма бюджета — это очень
неплохой показатель для
муниципалитета без газа,
нефти и крупных произ�
водств. Однако есть все ос�
нования полагать, что в бли�
жайшее время этот показа�
тель начнет расти, так как
в Оленино спустя очень дол�
гое время начали приходить
инвесторы.

Осенью 2014 года Оле�
нинский район был выбран
в качестве производствен�
ной площадки для создания

цеха по выпуску топливных
пеллет. Данная продукция
чрезвычайно востребована
на европейском рынке, так
как отличается экологич�
ностью и небольшой, по
сравнению с мазутом или
дровами, стоимостью. Про�
изводство гранул осуществ�
ляется не из деловой древе�
сины, а из низкокачествен�
ного сырья — щепы, горбы�
ля, опилок и всевозможных
стружек. Проще говоря,
если раньше лесопереработ�
чики выкидывали все пере�
численное как мусор, то те�
перь появилось предприя�
тие, готовое забирать у них
отходы. Официально пред�

приятие открылось в нояб�
ре 2015 года, к этому мо�
менту на заводе уже была
сформирована база постав�
щиков сырья, а также отла�
жен рынок сбыта.

Справедливости ради
нужно заметить, что про�
дукция ООО «Любятино�2»
не является для нашего ре�
гиона уникальной. Анало�
гичные цеха уже давно ра�
ботают в Торжке, Старице,
Твери, но принципиальное
отличие оленинского произ�
водства в том, что руковод�
ство компании нацелено
развивать внутренний ры�
нок сбыта, и уже сегодня
90% продукции ООО

«Любятино�2» реализуется
в России.

Оленинский район в каче�
стве производственной пло�
щадки был выбран не слу�
чайно: наличие федеральной
трассы, но, главное, отноше�
ние администрации района к
новому проекту очень быстро
склонили инвесторов к тому,
чтобы остаться на террито�
рии. По словам генерального
директора компании Феликса
Фроловича, администрация
района оказала им всесто�
роннюю поддержку и с офор�
млением всех соответствую�
щих документов, и с предос�
тавлением земельных участ�
ков.

Производственные мощ�
ности предприятия занима�
ют 1200 кв. м. Сам техноло�
гический процесс довольно
прост: перечисленные выше
отходы превращаются, если
это необходимо, в щепу, пос�
ле просушиваются в специ�
альных барабанах, далее
дробятся до состояния муки,
а затем формируются грану�
лы. Производительность оле�
нинского цеха позволяет вы�
пускать порядка двух тонн
готовой продукции в час, но
пока на полную загрузку
производство не вышло. Ска�
зать, что предприятие стал�
кивается с какими�то трудно�
стями, нельзя. Несмотря на
то, что на производителей
пеллет не учит ни один вуз
или ссуз страны, проблемы
с кадрами у ООО «Любяти�
но�2» нет. Обучение нович�
ков отрасли осуществляется
прямо на рабочем месте под
чутким контролем опытных
технологов и специалистов
компании.

Сегодня на предприятии
трудится чуть более 20 чело�
век с зарплатой, которая зна�
чительно выше средней по
поселку Оленино, а после
того как производительность
завода выйдет на свой макси�
мум, штат предприятия бу�
дет еще несколько увеличен.

Однако производство в
Оленинском районе являет�

ся далеко не последней пло�
щадкой ООО «Любятино�2».
Руководство компании пла�
нирует организовать поряд�
ка шести аналогичных оле�
нинскому цехов на террито�
рии всей Тверской области.
Сейчас активно ведутся пе�
реговоры с администрацией
поселка Эммаус по вопросам
выделения земли под строи�
тельство предприятия. Так�
же уже есть определенные
договоренности об откры�
тии цеха в Нелидовском
районе, где в ближайшее
время появится первая мо�
дульная котельная, которая
будет отапливать гранулами
городской бассейн.

Конечно, если сравнить
стоимость отопления газом
и пеллетами — второй спо�
соб несколько дороже, одна�
ко подведение газа, как пра�
вило, встает в достаточно
крупную сумму, а также
требует всевозможных со�
гласований с контролирую�
щими органами. Тогда как
приобретение пеллетного
котла обойдется в сумму от
50 тыс. рублей. Если же
сравнивать коэффициент
полезного действия, то у
угля или дров он на 80�90%
ниже, чем при сгорании
пеллет, да и золы от пеллет
на те же 90% меньше, так
что выгода очевидна.
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Традиционно тверское подразделение
банка ВТБ демонстрирует положитель�
ную динамику развития. О том, каким
образом банку удается регулярно уси�
ливать свои позиции на фоне общей
экономической стагнации, нашему еже�
недельнику рассказал руководитель
дирекции ВТБ по Тверской области
Николай КУДРЯВЦЕВ

— Николай Николаевич, ВТБ — один
из немногих банков, который продол�
жает активно работать с бизнесом.
С одной стороны, списку ваших клиен�
тов позавидует любой, даже очень
крупный финансовый институт, с
другой — именно ваш банк, находясь
в тесном контакте с бизнесом, ока�
зывается наиболее чувствительным
к любым изменениям в экономике.
Как сегодня чувствует себя тверской
бизнес?

— Если смотреть на показатели наше�
го банка, то можно сделать вывод, что
в целом тверские предприятия постепен�
но адаптируются к новым условиям ра�
боты, а отдельные из них демонстриру�
ют стабильный рост. Только за первый
квартал текущего года кредитный порт�
фель нашего банка увеличился на 8% и
составил порядка 6,8 млрд рублей. Ины�
ми словами, с января по март мы выдали
кредитов более чем на 1 млрд рублей.
Очевидно, что если бы предприятия
были в состоянии глубокого кризиса, то
вряд ли были бы готовы привлекать кре�
дитные средства.

— Скажите, мог объем выданных
кредитов быть больше? Или банк

ВТБ ужесточил свой риск�менедж�
мент и тем самым отсеял потенци�
ально уязвимых клиентов еще на ста�
дии сбора необходимых для кредито�
вания документов?

— Отнюдь, оценка рисков в текущем
году осталась без изменений. Более того,
в некоторых сегментах, например, в
сельском хозяйстве, риски даже умень�
шились. Ведь что самое главное для лю�
бого банка? То, каким образом заемщик

реализует свою продукцию и тем самым
находит средства на возврат кредита.
Когда с отечественного рынка ушел це�
лый ряд импортных товаров, освободив�
шиеся ниши заняли наши производите�
ли. Выиграли от этого и предприятия,
которым теперь обеспечен сбыт продук�
ции, и банки, у которых появились но�
вые перспективы кредитования.

— На сегодняшний день каждый
банк стремится к привлечению кор�
поративных клиентов. И банку ВТБ
это хорошо удается. Расскажите,
пожалуйста, как вы строите свою
работу с клиентами?

— Прежде всего, исходя из пожеланий
и потребностей клиентов. Именно поэто�
му мы регулярно проводим встречи с
бизнесом, чтобы выяснить реальные по�
требности того или иного производства.
Исходя из полученных сведений, мы со�
здаем кредитно�документарный лимит
под индивидуальные потребности. Такой
проактивный подход позволяет опера�
тивно реагировать на любой запрос кли�
ента в течение всего года и своевремен�
но предоставлять нужный продукт. Ска�
жем, в январе в оборотных средствах за�
вод не нуждается, а вот к апрелю, в свя�
зи с сезонным спросом на продукцию,
они станут нужны. Зная это, клиентский
менеджер заранее нацелен на создание
кредитной заявки, а значит, сроки подго�
товки и рассмотрения документов значи�
тельно снижаются. Такая же система дей�
ствует и в случае необходимости предос�
тавления клиентам банковских гарантий
при участии в тендерах и заключении
контрактов. В целом наша задача заклю�
чается в том, чтобы каждый клиентский
менеджер имел возможность предусмот�

реть потребности клиента, ведь только
в этом случае банк может стать надеж�
ным финансовым партнером. Пока ВТБ
это удается.

— Если бы вас попросили соста�
вить топ�лист из самых популярных
услуг для бизнеса, исключая РКО, ка�
кая бы из них заняла первое место?

— Конечно, безусловным лидером ос�
тается дистанционное банковское обслу�
живание. Сегодня уже более 90% всех
наших клиентов активно им пользуются,
и, полагаю, в скором времени взаимодей�
ствие банка и клиента по основной части
вопросов будет происходить именно в та�
ком режиме. Также все большую попу�
лярность приобретают услуги по сопро�
вождению внешнеэкономической дея�
тельности. Немало наших клиентов те�
перь стали работать на экспорт. При
этом опыт проведения сделок с зарубеж�
ными партнерами есть далеко не у всех,
так что помощь в ведении такого рода
деятельности оказывается очень востре�
бованной. Наши специалисты по валют�
ному обслуживанию и контролю нахо�
дятся непосредственно в офисе банка. С
ними можно обсудить вопросы по теле�
фону или увидеться лично, показать доку�
менты, получить консультацию, чтобы
избежать возможных недочетов или
штрафов во внешнеэкономической дея�
тельности. Мы регулярно проводим
встречи, семинары, информируем биз�
нес�сообщество обо всех изменениях, ко�
торые происходят в валютном законода�
тельстве.

Неизменно растущим спросом пользу�
ются банковские гарантии, что свиде�
тельствует, на мой взгляд, об оживлении
экономики.
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Исходя из потребностей клиентов

С января по март мы выдали

кредитов более чем на 1 млрд

рублей. Очевидно, что если бы

предприятия были в состоянии

глубокого кризиса, то вряд ли

были бы готовы привлекать

кредитные средства.


