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В ТПП РФ обсудили опыт работы выставочных комплексов в современных условиях и задачи по развитию материально-технической базы в регионах.
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27 ноября 2009г. в ТПП Российской Федерации прошло заседание «круглого стола»: «Об опыте работы выставочных комплексов в современных условиях и задачах по развитию материально-технической базы в регионах». Вел заседание В.П.Страшко, вице-президент ТПП Российской Федерации.

В заседании приняли участие представители аппарата Правительства Российской Федерации, Минпромтога России, Минрегион России, член Общественной платы Российской Федерации, гендиректор ООО «Экспо-Парк Выставочные проекты» В.В.Бычков, председатель Комитета ТПП РФ по выставочно-ярмарочной деятельности и поддержке товаропроизводителей и экспортеров Ю.И.Котов, Вице-президент Всемирной ассоциации выставочной индустрии, президент Российского Союза выставок и ярмарок, Генеральный директор ОАО «Ленэкспо» С.П.Алексеев, Заместитель Генерального директора ООО «Мессе Дюссельдорф Москва» М.Мандель руководители территориальных ТПП, союзов и объединений предпринимателей, ведущих выставочных комплексов и выставочных организаций России.
 
В.П.Страшко
Наш Круглый стол проводится, когда мировая и российская экономика все еще не вышла из кризиса. По имеющимся оценкам, падение внутреннего валового продукта России за 9 месяцев этого года составило около 10 %, промышленное производство сократилось еще больше, а инвестиции в основной капитал снизились почти на 19 %.

Однако не только правительственные эксперты, но и многие предприниматели стали ощущать приближение конца кризиса. В этих условиях особенно остро встает вопрос о том, какой быть экономике России в послекризисный период?

Очевидно, что возврата к докризисной, сырьевой модели экономики быть не должно. Для этого следует сосредоточить усилия государства и бизнеса на переводе экономики на инновационные рельсы. И в этом огромное, решающее значение приобретает привлечение инвестиций, в т.ч. иностранных, в экономику страны. Они необходимы в первую очередь для модернизации реального сектора экономики, о чем подробно и убедительно сказано в Послании Президента РФ Д.А.Медведева Федеральному Собранию. 

Осмысление того, что не было сделано или неправильно было сделано в прошлом позволило всем нам сконцентрироваться на поиски оптимальных решений, способных вывести страну из надвигающейся тяжелой экономической ситуации.

«Программа антикризисных мер Правительства Российской Федерации на 2009 год» стала одной из главных тем обсуждения во всех отраслях экономики и на всех уровнях власти.

Трудности, переживаемые сегодня мировой экономикой, непосредственно отражаются на выставочно-конгрессной деятельности во многих странах и Россия не исключение. Компании-экспоненты сокращают выставочные площади, а в ряде случаев и вовсе отказываются от участия в выставках. 

В условиях финансово-экономического кризиса выставочно-ярмарочная деятельность может быть не только инструментом, ускоряющим выход конкурентоспособной продукции и услуг на внутренний и внешний рынки, но и инициировать спрос и предложение, в первую очередь, на высокотехнологичную продукцию и разработки, нанотехнологии. 

Кризис – это время переоценки своих ресурсов и поиск новых путей развития. Такие возможности многим компаниям обеспечивает участие в выставках.

Вопросы влияния экономического кризиса на выставочный бизнес России и контрмеры, принимаемые для преодоления его негативных последствий, в последние полгода обсуждались на всех заседаниях в отрасли. Закономерно, что именно эта тема оказалась в центре внимания двух ключевых встреч профессионалов.

Научно-практическая конференция «Международный и российский выставочный рынок в период мирового финансового кризиса: проблемы, тенденции, перспективы развития» стала главным событием деловой программы третьего Международного Форума выставочной индустрии «5pEXPO-2009», открывшего в январе юбилейную выставочную программу «Экспоцентра» в год 50-летия комплекса.

В феврале, апреле прошли заседания Комитета ТПП РФ по выставочно-ярмарочной деятельности и поддержке товаропроизводителей и экспортеров. Главный вопрос повестки дня – «Об опыте работы региональных выставочных организаций в условиях кризиса».

В апреле в рамках «ЭКСПО-VIP» Клуба создана Рабочая группа по выработке антикризисных мер в сфере выставочно-конгрессной деятельности, которая и провела ряд мероприятий по обмену опытом организации маркетинговой и рекламной работы в условиях кризиса в мае (г.Санкт-Петербург) и сентябре (г.Москва).

В ходе обсуждения и дискуссий на конференции в «Экспоцентре», заседаний Комитета ТПП РФ и Рабочей группы прозвучали аналитические оценки ситуации и множество самых актуальных предложений. Прежде всего, шла речь о взаимодействии и координации усилий выставочного сообщества, территориальных торгово-промышленных палат и органов государственной власти всех уровней с целью сохранить потенциал отрасли и смягчить воздействие мирового кризиса на российскую экономику. Руководители компаний говорили не только о проблемах и негативных явлениях, но и о конкретных мерах, которые они уже предприняли для преодоления кризиса.

В результате принятых мер, по оценкам участников выставочного рынка и отзывам выставочных организаций, проявились определенные тенденции улучшения ситуации в выставочной отрасли. Если в начале года падение основных выставочных показателей составляла более 40%, то в настоящее время этот показатель сокращается.

Выставочная деятельность напрямую зависит от состояния экономики России. В целом наблюдается тенденция развития цивилизованного выставочного рынка, и прежде всего, нужно сделать все возможное, чтобы консолидировать выставочный бизнес, избежав недобросовестной конкуренции.

А вообще на вопрос: «Что делать выставочникам?» должны дать экспоненты – руководители компаний и представители отраслевых ассоциаций. Задача выставочников идти им навстречу, не гнаться за сверхприбылями. В этом отношении «Экспоцентр» сделал очень удачный и значительный шаг, перепрофилировав 18 тыс.кв.м площадей под выставочную деятельность в подподиумном пространстве в нескольких шагах от выхода из станции метро и площади сразу стали востребованы, поскольку они очень хорошо оснащены и очень удобны, а стоимость аренды при этом в 2-3 раза ниже по сравнению со стоимостью аренды площадей в традиционных павильонах.

Кризис- вещь жестокая, но он позволяет объективно видеть, какие выставки нужны экспонентам. В сложившихся условиях организаторам необходимо усилить адресную работу с предприятиями. Именно экспонент должен сказать, что его не устраивает в выставках, что организаторы делают неправильно, и как исправить ситуацию.

Не менее важное направление работы – целевое привлечение посетителей-специалистов. Для этого надо активней внедрять современные выставочные технологии, системы предварительного назначения встреч через Интернет.

Ключевым моментом в настоящее время является тот факт, чтобы антикризисные меры не пришли в прямое противоречие с курсом на экономическое развитие России и рост благосостояния ее населения.

Сегодня как никогда важен маркетинговый подход к организации выставки. А при определении политики выставочной компании в условиях кризиса помощь опытного маркетолога необходима.

Что касается мер, стимулирующих бизнес, то не последнее место занимают налоги. Надо подключать государственные органы всех уровней к разрешению финансовых проблем выставочных комплексов. К примеру, требуется рассмотреть предложения о снижении земельного налога, что позволит снизить себестоимость выставочной площади и, соответственно, расценки для предприятий-экспонентов. В итоге, увеличится оборачиваемость площадей, значит – и поступления в городской бюджет.

С целью снижения расходов российских компаний на участие в международных выставках за рубежом, увеличения количества потенциальных участников выставок, усиления конкуренции среди выставочных компаний – операторов проектов и соответственно повышения качества оказываемых услуг ТПП России внесено предложение, касающееся механизмов финансирования выставочных операторов зарубежных выставочных мероприятий с господдержкой в проект постановления Правительства Российской Федерации «О мерах по реализации федерального закона «О федеральном бюджете на 2010 год и на плановый период 2011 и 2012 годов». Минпромторг России согласился с предложением определить предельный размер авансового платежа выбранным на конкурсной основе операторам выставочных проектов за рубежом с господдержкой в размере 60%.

В июле 2009г. в Минпромторг России направлены предложения по совершенствованию системы организации и проведения конкурсов по выбору операторов выставок за рубежом, проводимых с частичным финансированием за счет средств федерального бюджета.

Развитие рыночных отношений в России требует создания  соответствующей деловой и, в том числе, выставочной инфраструктуры, формирования ее материальной базы. Практикой установлено, что чем лучше развита деловая и выставочно-ярмарочная инфраструктура, тем быстрее и охотнее приходят инвестиции в регион, ускоряется его экономическое развитие.

Несмотря на кризис выставочно-ярмарочная деятельность в России сохраняет динамику развития. За последние 4 года произошло удвоение числа выставочных комплексов достигшего 37. При общей закрытой площади около 700 тысяч кв.м.

Развитие экономики требует расширения материально-технической базы выставочно-ярмарочной деятельности в регионах. Эта необходимость вынуждает регионы часто использовать для выставочных мероприятий неприспособленные помещения (спортивные сооружения, концертные залы, кукольные театры и т.п.), что значительно снижает эффективность их проведения. Строительство и рациональное размещение дополнительных современных выставочных площадей в регионах не вызывает сомнения.

Каждый регион стремится обеспечить себя новыми выставочными площадями соответствующего качества. Инициаторами строительства новых выставочных комплексов часто выступают территориальные ТПП, опирающиеся на поддержку руководства регионов и рассчитывающие на всестороннюю поддержку и помощь со стороны ТПП России.

При этом встает обоснованный вопрос, чем должны руководствоваться инициаторы данных проектов с тем, чтобы правильно оценить  реальные возможности региона, объем рынка выставочно - ярмарочных услуг, размеры и типы необходимых выставочных комплексов.

ТПП России поддерживает усилия по совершенствованию выставочно-ярмарочной деятельности и ее материально-технической базы. Сегодня мы собрались для того, чтобы обменяться мнениями относительно создания и размещения выставочно-ярмарочных комплексов с учетом опыта решения проблем, возникших в результате переживаемого кризиса.

Н.А.Антонов, заместитель генерального директора ЗАО «Экспоцентр»

Выставочно-конгрессная деятельность относится к той сфере бизнеса, в которой материально-техническая база и ее состояние во многом, если не в решающей степени, определяют успех компании, динамику ее развития. В этой связи необходимо отметить, что работа по совершенствованию Центрального выставочного комплекса  «Экспоцентр» ведется постоянно, не прекращается она и в кризисный период.

Конечно, экономическая ситуация повлияла на тактику реализации наших планов развития. 

В первую очередь негативные кризисные явления сказались при реализации крупных проектов, требующих привлечения крупных инвесторов и больших инвестиционных ресурсов. 

К примеру, разработан проект, включающий выставочно-конгресный и гостиничный комплексы. Общая площадь зданий составляет около 250 тыс. кв. м. Конечно, для реализации этого проекта требуются сотни миллионов долларов. У нас существует договоренность, и более того, специально оформленный контракт с инвестором. Однако ресурсы для строительства такого комплекса в нужном объеме можно получить только за счет привлечения кредитов. Сегодня это сделать крайне проблематично. Тем более, что окупаемость такого рода проектов сейчас существенно снизилась и привлечение «длинных денег» затруднено. 

К таким же проектам, требующим привлечения серьезных капитальных вложений, относится надземная галерея, которую мы сейчас практически заканчиваем проектировать. Она соединит деловой центр Москва-Сити, парк «Студенец» и нашу территорию. 

Не менее сложен для реализации проект производственно-складского комплекса, который мы собираемся строить недалеко от нашей основной площадки в две очереди (первая – 4 000 кв. м, вторая – около 12 000 кв.м). Сейчас занимаемся его проектированием. 

В сложной экономической ситуации, когда стало очень трудно привлекать инвестиции, мы сосредоточились на разработке предпроектной и проектной документации, т.е. на подготовке строительства. Хотелось бы подчеркнуть, что до самого последнего времени, до кризиса, «Экспоцентр» вел одновременно и проектирование, и строительство новых объектов, что, конечно, имеет свои плюсы, сокращая время строительства и ввода в эксплуатацию, и минусы, прежде всего, финансовые риски. При параллельном проектировании и строительстве любые сбои и нестыковки в рабочей документации ведут к необходимости переделки уже выполненных работ, а значит, и к значительным финансовым потерям, если речь идет о больших проектах. Сейчас мы от этих рисков уходим. Планируем начало строительства только после получения в полном объеме документации. 

Реальное строительство новых комплексов в «Экспоцентре», о которых шла речь, планируем начать в конце 2010 года. Время, которое мы имеем, будем использовать для аккумулирования собственных финансовых ресурсов, за счет которых предполагаем строить пешеходную галерею и производственно-складской комплекс. 

Приоритетом в работе «Экспоцентра» по развитию и совершенствованию выставочной площадки в кризисный период стало перепрофилирование имеющихся площадей под выставочные и конгрессные цели, т.е. проведение реконструкции и капитального ремонта существующих площадей. Принимая во внимание, что наш комплекс строился поэтапно в течение 30 лет, соответствующие ресурсы имеются. 

Был проведен анализ эффективности использования имеющихся площадей и помещений. Сегодня общая площадь помещений в «Экспоцентре», в том числе и сдаваемых в аренду, составляет примерно 200 тыс.кв.м. Мы провели анализ возможности их переоборудования под выставочно-конгрессные цели. В итоге, приняты решения практически по каждому помещению, порой самые неординарные. Поставлена и реализуется задача получения дополнительной выставочно-конгрессной площади с минимальными издержками и, что крайне важно, в кратчайшие сроки.

Некоторые павильоны на Красной Пресне строились еще в советское время. Тогда, осваивая так называемые лимиты капитальных вложений, не очень задумывались об эффективном использовании каждого квадратного метра площади. Честно говоря, до последнего времени и мы не очень обращали на это внимание, но кризис заставил. Возьмем к примеру, межэтажную площадку в одном из наших павильонов. Совсем недавно она использовалась лишь для перекуров. Сейчас на этом месте за счет сравнительно небольших капитальных вложений сооружен конгресс-зал на 100 посадочных мест. 

В недавнем прошлом в том же павильоне мы расширили конференц-зал до 230 кв.м. путем присоединения расположенного рядом технического помещения и  венткамеры. В итоге получили дополнительную площадь и увеличили количество посадочных мест практически в три раза. При этом в самом техническом помещении заменили старое оборудование на более современное и компактное, не снизив технических параметров по сравнению с оборудованием, находившемся здесь раньше. 

Другой пример. До недавнего времени павильон № 3 находился, казалось бы, в совершенно приемлемом состоянии. Тем не менее, за счет уменьшения площади балкона, который использовался как зрительная площадка, мы получили 800 кв.м полноценной выставочной площади. Привели все в  порядок, организовали ремонтные работы. Результат – резкий рост востребованности этого зала не только для выставочных мероприятий, но и корпоративных мероприятий. 

Конечно, нам пришлось расстаться с некоторыми арендаторами площадей, в том числе и с теми, кто находился на наших площадях не один десяток лет, но мы пошли на это. После ухода одного из арендаторов перепрофилировали помещения, которые он занимал,  в выставочные площади, которые пользуются спросом. 

В целом, за счет перепрофилирования площадей мы получили 18 тыс. кв. м. дополнительной выставочной площади. Что очень важно отметить, мы получили их за счет затрат, несоизмеримых со стоимостью нового строительства. Это позволяет сдавать эти площади по стоимости в два раза меньшей, чем в основных павильонах. 

Конечно, надо признать, что по отдельным параметрам эти площади не «дотягивают» до международных стандартов, ведь их высота составляет около 4 метров. Но, учитывая вдвое сниженную стоимость их аренды, при грамотном размещении выставочных стендов они становятся очень привлекательны для экспонентов, стремящихся к снижению издержек на участие в выставках. 

Надо сказать, что в кризисное время мы думаем не только о сохранении  выставочной программы и экспонентах, но и о посетителях. Так, мы организовали вход от станции метро «Выставочная» в пятидесяти метрах от нашей территории. До некоторого времени тем, кто приезжал на метро, приходилось идти до входа минут десять. Сейчас можно войти на нашу территорию и попасть в помещение, которое ранее представляло собой часть улицы. Сейчас мы его обустроили, сделали очень достойный зал, который используется для регистрации, кассового обслуживания и встреч. 

Все, о чем сказано выше, не исчерпывает того, что мы сделали, делаем и планируем сделать в этом направлении. Много у нас разных серьезных задумок. В 2010 году продолжим работу по сохранению выставочной программы и экспонентов, которая, конечно, не ограничивается совершенствованием материальной базы. 

Таковы подходы к развитию материально-технической базы, которые мы исповедуем в это сложное время, и, как видим, они дают реальные результаты.

С.П.АЛЕКСЕЕВ:   
У нас по прежнему переизбыток выставочных площадей в центре страны, что приводит к жестокой конкуренции. И сегодня имеется то же самое в Санкт-Петербурге, где планируется строительство семи(!) выставочных центров. И мне совершенно непонятно, как собираются их эксплуатировать? Сегодня такая тенденция - задумывают, собираются  инвестировать средства, построить, а потом смотреть, что получится. Сегодня большая проблема - отсутствие аналитики, анализа выставочного рынка, перспектив региона, это порождает тяжелую конкуренцию.     

Мы идем в разрез с выставочными тенденциями в мире. В УФИ проводился анализ, каким должен быть ВЦ, чтобы удовлетворять потребностям выставочного рынка. 

Планировать необходимую площадь выставочного центра необходимо исходя из регионального валового продукта примерно 0,5 кв.м. на миллион долларов США РВП. Мне кажется, это надо учитывать при планировании рынка.   

Сейчас есть модная тенденция - обязательно учитывать ROI (return of  investments), т.е. необходимо планировать, когда владелец и строитель комплекса намерен окупить построенный комплекс, когда инвестиции вернутся. Средняя цифра сейчас по миру - 30-50 лет. При отсутствии длинных денег и при высоком банковском проценте по кредиту в России очень затруднительно строить такие комплексы. Поэтому во всем мире в строительство выставочных, или как сейчас говорят в США - convention-центров (с учетом центров нового поколения) инвестирует как правило государство, эксплуатируют, как правило, специальные компании-операторы, управляющие компании, которые работают с организаторами выставочных мероприятий. Это нормальная мировая практика.

         Мы много говорим об участии государства, торговых палат, других участников выставочного рынка. Это все на уровне разговоров. В Минпромторге говорят, что не уполномочены поддерживать внутренний выставочный рынок, внутри российские выставки - "Мы будем поддерживать только участие в зарубежных выставках". Но на мой взгляд, сегодня крайне важно, чтобы министерство повернулось к нашим внутренним выставкам. Потому что именно на них идет формирование российского рынка, продвижение национального продукта на внутренний отечественный рынок, что соответствует выполнению задачи, которую ставят перед нами органы власти. Без поддержки правительства эта задача невыполнима. На мой взгляд можно более рационально использовать средства, выделяемые на исследования рынка. Это более важно, чем разработка стандартов. Большая проблема - отсутствие технических регламентов, необходимых при строительстве центров. 

Я бы хотел выдвинуть ряд предложений:

- Необходимо создать общий план развития. Но серьезная разработка такого плана стоит денег, и мы считаем, что надо нанимать серьезных консультантов, в том числе и зарубежных. Нужны средства.  

Наша главная задача, как бизнес сообщества - зарабатывание прибыли, это требование наших акционеров. Но правильно сказал Владимир Петрович, не деньги самое главное, основная задача - продвигать промышленность и экономику. И нам надо найти соответствие этих двух задач. 

А.КУРИЛОВ:  
Мы ищем ответ на вопрос - Какова экономическая модель развития материально-технической базы региональных выставочных центров? - я апеллирую к теме нашей сегодняшней встречи - развитие материально-технической базы в регионах. Мы просчитывали разные варианты развития событий и на сегодняшний день точным ответом является, что построить в регионе выставочный центр под наши нужды с нуля исключительно на средств бизнеса не получается. Невозможно купить землю, подвести коммуникации, построить дороги, построить выставочный центр по международным стандартам. и потом его эксплуатировать. По нашим расчетам, эти затраты вообще никогда не окупятся. И конкретно, по ценам на землю в районе города Краснодара, даже с учетом кризисного падения цен на землю. 

Так какова же будущая модель материально-технической базы? Для меня этот вопрос открыт. И прежде чем работать с этим, надо бы посмотреть на то как развивались выставочные центры за последние десять-двадцать лет. И какова была экономическая модель развития этих региональных выставочных центров. У нас в раздатке есть материалы, и вы можете обратить внимание, что все основные комплексы в регионах, о которых мы говорим пришли из Советского Союза, а в Москве - сто процентов (Крокус - в Московской области). Лишь немногие выставочные комплексы появились с нуля в девяностых годах. Их появление тоже интересно, они как правило, появлялись на базе заводов, рынков и т.д. Мне кажется. что анализируя эту экономическую модель, мы можем придти к какому-то пониманию, а как вообще-то развиваться. Я согласен с Сергеем Павловичем,  что  было бы неплохо привлечь ресурсы государства, чтобы получить ответы на эти вопросы, но у меня есть в возможности этого огромные сомнения. Потому что сегодня выставочное сообщество либо не может донести, либо не может сформулировать, а все-таки какие выгоды получают все участники рынка - я имею ввиду и государство, и бизнес, и общество от нашей работы. Таких абсолютно понятных и конкретных посылов мы сделать не можем, потому что мы не можем их вычислить. У меня по этому поводу есть такое предложение:

1. Проанализировать экономические модели развития тех существующих выставочных  комплексов, которые на сегодня успешно работают. В каждом регионе это своя модель, но мы можем получить картину по России. 

2. Все таки сформулировать, какие выгоды получает регион от деятельности  выставочных центров, определить таким образом, кто должен финансировать это строительство. На сегодняшний день мы получаем, что выставочники единственно серьезно заинтересованная сторона. Все остальные нас поддерживают на словах, но делать ничего не будут. Предлагаю просто начать отвечать на эти вопросы.                      

микаэль мандель     

          Я планирую рассказать о государственной поддержке выставочных комплексов в Германии. В частности о существовании в Германии множества региональных выставочно-конгрессных комплексов. Как правило, обычно они не рассматриваются. 

Главная форма собственности таких заведений в Германии - муниципальная и земельная, в отличие от России, где ЗАО, частная собственность и т.п. Например, Мессе Дюссельдорф - 70% имеет город, 20% - Земля, 5% - палата ремесел, 5% - BP.

Лейпциг -50%, Саксония -50%. Конечно, город на город не приходится. но по большому счету это так. Либо по 50% и по другому.    

И смешанные частные и муниципальные интересы до сегодняшнего дня приводят к успеху???

Рассмотрим, как существуют региональные выставочные комплексы, как планировались и построились, как содействовали городские администрации и земельные ведомства. немало тратится средств администрациями городов на содействие уже действующим комплексам. 

Город является во многом собственником земли. Конечно и в Германии не все решения принимались в один день Когда в Дюссельдорфе после первой мировой войны существовал выставочный комплекс, который использовался после второй мировой войны до семьдесят первого года. старый комплекс, в пятидесятых годах было уже ясно, что выставки, которые были сначала ориентированы на регион, получили национальный характер, потом привлекли соседние страны, и стали уже в конце пятидесятых годов выставками №1 во многих отраслях, в частности по полиграфии, упаковки, переработки пластмасс... Городские структуры решили построить новый комплекс. Начали эту дискуссию в шестьдесят пятом году, боролись примерно два года в городском парламенте, потому что строительство было запланировано на новом зеленом поле, рядом были дачники, рядом были и другие строения. Затронуты были многие частные интересы. Тем не менее нашлись два-три человека, которые заявили: "Коллеги, если мы сейчас не расширимся, мы потеряем все эти выставки, которые вышли на мировой уровень". Боролись в...... смысле, и приняли положительное решение в городском парламенте при перевесе в один(!) голос. Приступили к планированию и  проектированию в 1968 году, и через три года была построена первая очередь сегодняшнего нашего комплекса в Дюссельдорфе. Это чтобы было понятно, что требуется борьба. 

Необходимо преодолеть много бюрократических преград - город, власть... Но если они хоть какой-то интерес имеют в развитии своего региона, они должны этим заниматься. 

Финансирование и субсидирование региональных комплексов - всегда больной вопрос. Но в Германии всегда было ясно, что такие выставочно-конгрессные комплексы служат местным региональным интересам. После всех конфликтов с этим согласились во многих городах. Конечно, возникает вопрос: "Откуда деньги, и почему надо тратить деньги? Какая цель? Почему мы должны инвестировать эти деньги? Почему это не могут быть частные инвестиции?" Конечно, и там возникает много споров и дискуссий. Этот вопрос во многих странах решают по-своему. В Германии - это так. 

Главный вопрос - Хочешь содействовать развитию местной экономики? Хочешь содействовать своим производителям? Хочешь содействовать дальнейшему развитию местной промышленности области, региона, края? Тогда, пожалуйста, реши этот вопрос. В Германии во многих городах существуют такие комплексы, содействуют экономическому развитию, этот вопрос решен. 

Никогда не надо забывать о косвенных доходах. Не буду говорить о том, что такое косвенная рентабельность. Об этом много говорят в соответствующей литературе.  В Германии по этому вопросу проводят много анализов, опросов и т.д. Признано, что на каждый евро (или рубль), который затрачивает экспонент на непосредственное участие в выставке непосредственно выставочному комплексу и выставочной компании, он еще тратит пять-шесть-семь евро (рублей) на опосредованные услуги. Надо конечно учитывать статус выставки. Конечно, это касается в первую очередь выставок в больших городах, в больших выставочных комплексах. Конечно, этот коэффициент станет меньше для региональных и потребительских выставок и т.д. Но город, земля, администрация эти доходы многих других сторонних фирм иметь ввиду. 

Как осуществляется финансирование? Есть разные формы - кредиты, нижние ставки при аренде земли и т.д. - как городская администрация может в этом участвовать и как помочь. Другие смежные варианты приватизации возможны ...              

         Есть и такие формы собственности, где город и земля имеют преимущество, главный орган - наблюдательный совет, где есть представитель города, земли, других политических структур... Но тоже в этих наблюдательных советах есть представители и промышленных ассоциаций. Вы знаете, что в Германии без этих промышленных и производственных ассоциаций и союзов мало что решается и в выставочном бизнесе. 

         Косвенные доходы включают еще многое. Налоговый эффект - это не только НДС. Позитивное влияние имеет еще и сторонние услуги. Надо построить стенды, застройщик тоже имеет свой оборот, но он покупает еще и материалы, инструменты,  создает рабочие места. От всех этих действий есть доходы и налоговые эффекты. Обеспечение занятости - большая политическая и социальная проблема. Показатели из Дюссельдорфа - показывает.   

Чтобы всем было понятно - Германия - страна выставочная, но это не только десять ведущих игроков в крупных городах. Это много-много региональных выставочно-конгрессных центров. И каждый город с населением около 100 тысяч жителей имеет такой центр с площадью от 5000 до 10000 кв.м. и более. Существуют еще и временные павильоны, тентовые конструкции для проведения потребительских выставок с правом на продажу. 

Около 10000 таких выставочно-конгрессных мероприятий с около 2500000 участников би-ту-би.

Участие в выставках - по всем анализам, опросам и маркетинговым исследованиям  еще на первом месте по привлечению клиентов и осуществления своего бизнеса.  Но за эту позицию надо бороться каждый день заново. Есть такая компания ПРОМЕССЕ. они управляют институтом немецкой выставочной индустрии, который делает много анализов, распространяет заказы на проведение многих анализов и т.д.    

Л.А.АГЕЕВ

Вопрос остается. Когда будет изменен 94ФЗ - закон о госзакупках?

Нужно инициировать его изменение. Для выставочников он не приемлем. Мы выигрываем конкурс или выполняем поручения властных структур по проведению коллективных экспозиций или специализированных выставок. Берем кредиты, но обещания компенсировать затраченные средства не выполняются. У нашего предприятия нарушается кредитная история. Это плохо. Мы проводили и выставки по линии Минпромторга. До сих пор с нами за эту выставку не рассчитались. Министерство ждет всех актов по всем мероприятиям. Закон надо менять, в выставочном бизнесе он не приемлем. Может быть такие комплексы, как ЦВК "Экспоцентр", ВВЦ, имея у себя достаточно оборотных средств (но я в этом сильно сомневаюсь, учитывая ситуацию), могут затратить их финансируя государство. И тендеры выигрывают те, которые не могут провести то или иное мероприятие, обещая бросовые, часто демпинговые, цены. 

Хочу добавить, что власти забывают об околовыставочном эффекте. Около выставочный эффект в бюджет региона составляет львиную долю эффекта от выставки. 

Говорил еще об участии в зарубежных выставках через выбранных операторов, о "Зеленой неделе".

Еще надо сказать, что выставки являются новым(!)  инструментов создания товаропроводящих путей. Как правило, это повышение реализации продукции. Следовательно, повышение ВВП, повышение сбора налогов. Просим власть повернуться лицом к внутри-российским выставкам. Для многих отечественных предпринимателей гораздо важнее найти себе клиентов и партнеров в России. И во многих случаях это гораздо реальнее. Поддержите, пожалуйста, участие в российских выставках, таких крупных как "Продэкспо", например.

Ю.К.Снигирев, 

Три года назад на совещании руководителей территориальных торгово-промышленных палат в Голицыно прошел «круглый стол», посвященный вопросам развития материально-технической базы выставочного бизнеса в регионах России. 

После совещания поступило множество предложений и просьб провести консультации и оказать содействие в решении вопросов по строительству выставочных комплексов. Именно тогда в «Экспоцентре» была создана группа экспертов, работающая в этом направлении. Сегодня она насчитывает пять человек. 

С того времени «Экспоцентр» ведет очень большую работу по оказанию помощи в развитии материальной базы торгово-промышленным палаткам и выставочным структурам в регионах. Речь идет и о проведении консультаций и разработке конкретных проектов. 

В целом, мы работали с торгово-промышленными палатами порядка пятнадцати регионов России в рамках программы ТПП РФ по оказанию помощи региональным палатам. 

Результаты этой деятельности вполне наглядны. 

В Кирове введен в строй новый выставочный павильон. В Хабаровске выделена площадка и создана структура, которая занимается разработкой проекта современного выставочного центра. В Тольятти торгово-промышленная палата получила участок земли на те же цели в центре города. 

Вопрос с выделением земельного участка решен в Калининграде, там этим занимается частная структура.  

Большая работа ведется в  Воронеже, Рязани, Астрахани и Саранске. 

Брянская ТПП активно работает над созданием специализированного павильона. 

Очень серьезный разговор состоялся в Набережных Челнах и в Елабуге – там находится Особая экономическая зона, которой очень нужен выставочный комплекс. 

Специалисты «Экспоцентра» выезжали в Екатеринбург, Пермь, Самару, Краснодар, Волгоград, Сочи и тоже Экспоцентр в этих переговорах участвовал (оказание консультаций). Необходимо подчеркнуть, что вся эта деятельность совместно с Департаментом выставок и ярмарок ТПП РФ. 

Но и это не все. Мы вышли за  пределы России. Мы приняли участие в работе по созданию выставочного комплекса в Ереване. 

В 2008 году «круглый стол», посвященный  материально-технической базе выставочного бизнеса прошел в Минске, там тоже заинтересованы в строительстве нового выставочного комплекса. 

В течение трех «Экспоцентр» вел активную работу по оказанию помощи коллегам в регионе, причем занималась этим не только группа экспертов, мы привлекали специалистов в сфере капитального строительства и организации выставок. 

Во всех городах  были организованы «круглые столы», читались лекции. Программы семинаров были построены с учетом интересов аудитории по трем направлениям.

Первое – менеджеры по организации выставок. 

Второе – экспоненты, их учат эффективному участию в выставках. 

Третье направление – организация специализированных структур по организации выставок в системах администрации городов и регионов. Речь идет о чиновниках, которым очень интересно знать, как проходят выставки и в чем их специфика. 

В 2008 году на Президиуме ТПП РФ был заслушан отчет «Экспоцентра», в итоге была особо отмечена наша работа с региональными палатами. Тогда же было принято решение о необходимости создания специализированного документа – методических рекомендаций по строительству выставочных комплексов в регионах. 

Мы очень серьезно работали над этим документом. 

В итоге, были созданы «Методические рекомендации по проектированию, строительству и эксплуатации типовых региональных выставочно-конгрессных комплексов».

Документ объединяют опыт 50-ти лет работы «Экспоцентра» по проектированию, строительству и эксплуатации выставочных комплексов, мы учли также опыт UFI, РСВЯ и ведущих выставочных структур России. 

В целом, документ состоит из трех частей. 

Первая – стратегическая. В нем говорится, где и как нужно строить выставочные комплексы. 

Вторая часть описывает архитектурное решение комплекса и технические параметры павильонов: что там должно быть представлено, какие нужны коммуникации и т.д.

Третья часть касается всего, что связано с сервисом, предоставлением услуг экспонентам и посетителям.

По первому разделу был поставлен достаточно интересный вопрос: нет ли некой общей формулы, определяющей размеры выставочных площадей и павильонов в регионах? Конечно, такой формулы мы не вывели. Однако попытались объяснить, что потребность в выставочных площадях зависит от нескольких ключевых факторов: первый – промышленный потенциал, второй – потребительский спрос региона. Третий фактор – выставочный опыт, который уже имеется в этом регионе. Исходя из этих параметров, можно говорить о том, где и какие выставочные площади нужны. 

Немного статистики. Три года назад порядка 25 регионов могли похвастаться тем, что имеют более или менее профессиональные выставочные площади. За последние три года еще 10 городов приобрели такие площади. Тем не менее, 60 субъектов Федерации до сих не обладают никакими площадями. Выставки там проходят в таких местах, где по всем нормам (прежде всего – нормам UFI) не должны проходить. 

Готовый документ встретил некоторые возражения. 

Первый – ставится вопрос, почему проекты строительства новых выставочных комплексов должны инициировать местные торгово-промышленные палаты?

Нужно сказать, что это положение относится к тем регионам, где  выставочная деятельность только начинается или вообще находится «на нуле», а таких областей в России достаточно. В подобных условиях именно торгово-промышленные палаты представляют интересы предпринимателей и осуществляют связь с властными структурами. Именно палатам разрешается создавать собственные выставочные подразделения. И это нормально.

Конечно, в дальнейшем, когда выставочный бизнес выйдет на нормальный уровень, палате совсем не обязательно самой заниматься выставками, ее задача – быть координирующим органом.

Второй момент, который вызвал серьезные возражения – это льготные условия, на которых властные структуры должны выделять землю под строительство комплексов. 

Мы уже не надеемся, что федеральные и региональные власти окажут финансовую помощь в строительстве комплексов, но ведь организационная помощь должна быть! Речь идет о нормальном порядке оформления документации, создании льготных условий налогообложения (хотя бы на первых порах), выделении на льготных условиях земли под строительство комплексов. Это необходимые меры, которые находятся в рамках полномочий местных и федеральных властей. 

Надо сказать, что «Методические рекомендации» предназначены не только для тех, кто только собирается строить. 

В первую очередь мы готовили документ именно для них, однако, думаю, он будет полезен и тем компаниям, которые уже проводят выставки, но не могут предоставить полный объем услуг, которые должны быть на международной выставке согласно рекомендациям UFI.

Мы готовы рассмотреть все поступающие предложения. Очень серьезное заключение дала компания РЕСТЭК, многие из их предложений мы учли. 

Думаю, что и в дальнейшем мы будем совершенствовать этот документ, чтобы более полно и углубленно давать рекомендации торгово-промышленным палатам и выставочным структурам.

Ю.А.ЗАХАРЧЕНКО           

Общая проблема всех регионов - полная незаинтересованность регионов в строительстве выставочно-конгрессных центров. 

Нам легко было провести исследования о косвенной прибыли. У нас выставки проходят в залах гостиницы "Жемчужина", там же живут экспоненты, в ресторане гостиницы они обедают и ужинают. Мы подсчитали, что нам за участие в выставке они заплатили в шесть раз меньше, чем они оставили в этой гостинице, не считая тех затрат, которые пи этом не учитываются. Но несмотря ни на что это не убеждает отцов города. В Сочи они часто меняются, долгосрочная перспектива развития региона их не интересует. За последние два года сменилось четыре отца. В общей сложности на четыре серии выборов было затрачено двадцать миллионов рублей. Этих денег хватило бы на проектирование, привязку и начало фундаментных работ комплекса. 

К сожалению, наши выставки не попадают под патронат ТПП РФ (Пиво и водка) из-за названия.   

О стоимости земли. У нас в Сочи самая дорогая земля. Ее уже скупили, и Брынцалов предложил 0,7 га за 7млн. евро.

Предложение - разрешить строить выставочные комплексы по ипотеке. 

А.В.ЖУКОВСКИЙ

Присоединяюсь к тем, кто призывает считать экономическую целесообразность строительства выставочных комплексов. 

Пример из Китая. Площадь выставочных холлов в 2008году - 3млн. 610тысяч кв.м. Площадь "раунд спэйс"  в этом же году - 7.65млн. кв.м. Если поделить одно на другое, то оборачиваемость будет 2.12. Вопрос - где же здесь деньги? Особенно для частного инвестора. Без сомнения, речь идет о мультипликативном эффекте либо о поддержке государства.

Кокретно, надо разработать методику подсчета побочного эффекта. Нужны конкретные меры. 

А.Ю.ДИАНОВ  Начальник отдела Департамента внешнеэкономических отношений Минпромторга России

Государство ничего не сделает, если не сформулировать четко задачи. 

Говоря о том, что пять рублей к одному тратится на инфраструктуру, мы забыли о том, что тратить эти деньги в некоторых регионах и городах негде. Под построенный выставочный комплекс необходимы комфортабельные гостиницы,  никто не поедет уже в Дом колхозника. Сегодняшний экспонент и посетитель, который приезжает на любую выставку хочет прилететь в хороший аэропорт, чтобы там были все условия, сесть в комфортабельную электричку или автобус, чтобы доехать до центра города или выставочного комплекса, поселиться в гостинице 3-4* и недорого, пойти в любой ресторан или кафе, не боясь там отравиться. Мне кажется не во всех городах можно это обеспечить.  В Москве и то не всегда. Проблема трехзвездочных отелей существует. Не зря Крокус строит у себя гостиницу и метро.

Поэтому если даже  построить во многих выставочные комплексы, оборачиваемость может быть меньше, чем 2. Выставочный комплекс не нужен сам по себе. Он нужен для развития экономики. То есть покупатель должен найти продавца. значит они оба должны там быть эти дни и плодотворно отработать. 

Проблема России - огромные расстояния. В Германии можно за два часа на скоростном поезде приехать в любой конец, может приехать любой из любой страны в любой выставочный комплекс. Поэтому там сегодня сосредоточены все ведущие выставочные бренды. Поэтому у нас Москва и Питер имеют некоторые бренды, которые могут претендовать на мировое звучание. Прежде чем принимать решение о строительстве, необходимо считать эффективность, взвесив все составляющие. Возможно в некоторых городах достаточно какого-то спортивного комплекса или фойе театра для проведения местных выставок и решения региональных задач. 

Что касается 94ФЗ. 

Закон не самый простой. Ограничить от возможности демпинга невозможно, проблема существует. По предложению ТПП РФ направили предложение в Правительство, чтобы с 2010 года аванс предусматривать до 60%. По внутренним выставкам... Есть закон о защите конкуренции. Есть ФАС, которая говорит, что однозначно  никакой финансовой поддержки никому выставочному мероприятию, являющемуся брендом частной компании, оказано быть не может, поскольку это будет расценено как нарушение свободы конкуренции. Единственно такое возможно, если заказчиком выставки является государство. Единственно, что может быть, это поддержка участников. Есть программы по малому и среднему бизнесу. Есть постановление, его можно попытаться расширить, потому что оно к сожалению работает сейчас только на выставки за рубежом. Здесь есть над чем работать. Еще информация. Буквально в октябре месяце по Минпромторгу вышел приказ №900, который регламентирует работу министерства по поддержке выставок, по участию министерства во всех выставочных мероприятиях. То есть  наша деятельность теперь будет регламентирована.

С.П.АЛЕКСЕЕВ       

Вопрос по закону 934ФЗ. У нас в РСВЯ есть такая форма подтверждения качества, как сертификация. Можно ли учитывать при принятии решения по результатам тендера свидетельства профессиональных организаций, оценивающих качество услуг? Уж очень часто в тендерах побеждают компании, оказывающие услуги крайне низкого качества. Пример со съезда Единой России.

А.Ю.ДИАНОВ

К сожалению, список документов, которые заказчик может запрашивать у потенциальных участников, строго определен и ограничен. К сожалению никаких сертификатов там не предусмотрено. Поэтому мы не сможем использовать такие свидетельства. Конкурс является открытым, и заявку может подать любая фирма или компания на выполнение любых работ. 







