ВИТАЛИЙ РОЖКОВ. «МЫ – ЛИЦО ЭНЕРГЕТИКИ».

Рецептов успеха существует великое множество. Возможно, один из них: соблюдение баланса между возрастом и опытом, работоспособностью и компетентностью. А еще умение принимать взвешенные грамотные решения, уверенно чувствуя себя в бурном море постоянно меняющегося рынка. 

У этого тридцатидвухлетнего человека все вышеперечисленные качества присутствуют в полном объеме.  Знакомьтесь – Виталий Александрович Рожков, генеральный директор ОАО «Кубанская энергосбытовая компания» 

Краткая биографическая справка

Виталий Александрович Рожков

Родился 12 января 1975 года в г. Дудинка Красноярского края.

Окончил Кубанский государственный университет. Специальность «Финансы и кредит». Региональный учебный центр переподготовки военнослужащих при Кубанском государственном университете, специализация «Менеджмент и экономика малого и среднего бизнеса». Кандидат экономических наук. 
1999-2001гг. - ведущий специалист отдела по работе с инвесторами и участниками рынка

ценных бумаг Фонда государственного имущества Краснодарского края;

2001-2002 гг. -  начальник отдела по работе с промышленными  предприятиями
Краснодарского филиала  ОАО «АЛЬФА-БАНК»
2002-2004 гг. - начальник отдела менеджмента и реформирования энергосистемы ОАО «Кубаньэнерго»
2004-2005 гг. - директор Департамента финансов и учета ООО «Группа компаний «Зеленые листья»
2005 -2006 гг. - первый заместитель директора по экономике и финансам ТУ «Энергосбыт» - филиала ОАО «Кубаньэнерго»; первый заместитель генерального директора по экономике и финансам ОАО «Кубаньэнергосбыт».
В настоящий момент – генеральный директор ОАО «Кубанская энергосбытовая   компания».
Женат. Воспитывает сына и дочь.
- Виталий Александрович, прежде всего, хотелось бы поздравить ОАО «Кубанскую энергосбытовую компанию» с первой годовщиной существования, которую весь Ваш коллектив отмечал 1 июля 2007 года.
- Спасибо. Пышно мы эту дату не отмечали, слишком маленькие еще. И есть пока очень много вопросов. Вот, года три будет, тогда…

- Генеральный директор – должность сама по себе серьезная. Тем более в компании «Кубаньэнергосбыт», где под Вашим началом работает 1600 человек. Расскажите, как Вы здесь оказались?

-  Вероятно, звезды сложились должным образом. (Смеется). В стабильные времена ничего подобного бы не произошло. В 2002 году заместителем по экономике и финансам  Кубаньэнерго работал Александр Акимович Галкин, он тогда и пригласил меня перейти на работу в эту компанию. Я же в тот момент возглавлял отдел по работе с крупными клиентами в Альфа-Банке. Но принял его предложение. А тут началась реформа электроэнергетики, и нужны были люди, которые будут делить огромную  компанию Кубаньэнерго на много различных бизнесов. Вот этим мы и занимались.  

- Зачем вообще нужно было что-то делить?
- Привлечь деньги в регулируемый и контролируемый государством бизнес практически невозможно. Соответственно, все АО «Энерго» были разделены на монопольные виды деятельности. Кубаньэнерго, в частности, было разделено на магистральные сети – это высоковольтные линии, распределительные сети – это сети ниже 110 киловольт, энергосбыт и генерацию. 

Сети – это монопольный вид деятельности, где есть государственное регулирование. В итоге, сетевые компании на семьдесят пять процентов будут  принадлежать государству.  

Энергосбыт и генерация – это конкурентные виды деятельности, которые сегодня отпустили в свободное плавание. Хотите, пожалуйста, зарабатывайте, играя по законам изменившегося рынка. Сейчас, по сути, очень активно идет процедура вторичной приватизации генерирующих компаний, куда вливаются частные деньги. Согласно утвержденной стратегии реформирования энергетики, РАО «ЕЭС России» будет существовать до 1 июля 2008 года, потом оно ликвидируется, а его функции перейдут к другим субъектам. И собственниками генерирующих компаний станут представители бизнеса, как российского, так и зарубежного. Этот процесс уже запущен, и он привел к определенным результатам. Если при оценке компании три года назад один киловатт генерируемой мощности стоил двадцать долларов, год назад триста, три месяца назад пятьсот долларов, неделю назад последняя генерирующая компания была продана из расчета семьсот долларов за киловатт. Выросла цена компании, а деньги, вливаемые в генерацию, стали довольно значительными.

- Давайте вернемся к карьере Виталия Рожкова. 

- Я пришел на работу в Кубаньэнерго, в отдел менеджмента и реформирования энергосистем.  Если любой другой отдел занимался определенным узким участком работы и работающие там люди не обладали полной информацией, что делают остальные, то именно у нас аккумулировалась абсолютно вся информация. Мы составляли те самые карты бизнес-процессов, откуда информация берется, куда она поставляется, как она обрабатывается, какой результат получается. Во-первых, видишь полную картину, во-вторых, непосредственно мы и разделяли компанию, то есть до разделения Кубаньэнерго – это был монстр с огромным перечнем имущества, обязательств, прав и так далее. Для того чтобы разделить все это и  распределить справедливо, нужно было вникать во все ситуации, во все договоры. Вот тогда понимаешь, что откуда берется, и что необходимо делать. Когда компанию разделили, произошел момент смены руководства Кубаньэнерго. Естественно, пришел новый человек, видение свое, давайте начнем все сначала. В тот момент мы с ним не сошлись. Я ушел из Кубаньэнерго вообще. Некоторое время проработал в компании «Зеленые Листья» директором департамента по учету и финансам. Потом снова вернулся в Кубаньэнерго.

- Так просто? Здравствуйте, я вернулся?

- Это не выглядело как «возьмите меня обратно». Меня позвали.  Позвали в энергосбыт, потому что там в очередной раз сменилось руководство. Тот, с кем я не сошелся, ушел, а пришли новые люди, которых я знал. И вот я пришел туда еще в филиал Кубаньэнерго, в  энергосбыт замом по экономике и финансам. Потом энергосбыт окончательно отделили, я стал первым заместителем по экономике генерального директора, потом он уехал в Ростов работать, а я стал первым лицом. 

- Это подразумевалось по умолчанию, что заместитель по экономике становится генеральным директором?

- Нет. Была очень жесткая борьба. Генерального директора назначает совет директоров. В нем десять человек. Из них шестеро представляют РАО «ЕЭС России». Фактически решение принимает РАО ЕЭС. Было два кандидата на эту должность. 

- Хотелось стать генеральным директором?

- Я бы не сказал, что рвался занять эту должность. Абсолютно нет. Работы и без этого хватает, в зарплате выигрыш невелик, а проблем на миллион больше. Но я понимал, что если генеральным директором станет кто-то другой, то можно ставить крест на всем, что мы начали делать. А мне очень хотелось, чтобы начатое было доведено до конца.  
- По жизни  Вы человек амбициозный?

- Можно сказать очень коротко: всегда хочется быть первым. В любой области. Вопрос только скорость и плата за то, чтобы стать первым. Но всегда есть баланс возможностей и желания. Например, я амбициозный человек, но не хотел бы стать Президентом Российской Федерации, так как слишком хорошо понимаю, каков на этой должности уровень ответственности.   

- Предполагается ли дальнейший карьерный рост генерального директора ОАО «Кубаньэнергосбыт»? 
- Конечно, есть вполне определенные планы. Может, не столько планы, сколько пожелания. Потому что пока это трудно реализуемо, но хочется уже выйти и за пределы края. То есть «Кубанская сбытовая компания» - это хорошо, но есть и другие территории:  Ставропольский край, Ростовская область. Я прекрасно понимаю, что там такие же люди сидят, но при этом нам никто не запрещает идти туда. Превратить нашу компанию в межрегиональную. Это очень важно. И не связано с тем, что я хочу показать, какой я большой человек. В первую очередь связано с устойчивостью и надежностью. Мы живем сейчас уже в рыночных условиях, если раньше энергетики были монополистами, никуда не денешься, рано или поздно деньги придут, то теперь это далеко не факт. Законодательство изменилось и помимо получения финансового результата, прибыли, стоит вопрос о победе в конкурсе на получение статуса гарантирующего поставщика. Рано или поздно этот конкурс состоится. Он проходит каждые три года. Пока кроме двух компаний в нашем крае на получение этого статуса других претендентов нет. Ключевое слово «пока».  Так что если ты работаешь не на одной, а на двух-трех территориях, риск проиграть нивелируется. И это именно то, что мы хотим сделать.

- В чем сейчас заключается основная функция компании?

- Основная функция сбыта – это выстраивание взаимоотношений  с потребителями. Потребитель заключает договор только со сбытовой компанией. Сбытовая компания регулирует все дальнейшие взаимоотношения. Заключает договор с сетевой компанией, с РАО «ЕЭС России» и так далее. Мы являемся аккумулятором всех денежных потоков, а потом их распределяем. Часть отдаем генератору, часть отдаем сетям, себе оставляем вознаграждение за эту деятельность. Основная функция – это представление, лицо энергетики перед потребителем. Среди наших потребителей тридцать тысяч юридических лиц и миллион сто пятьдесят физических. При этом доля физических лиц в потреблении электроэнергии лишь немного превышает двадцать процентов.  

- А чем занимается генеральный директор «Кубанской энергосбытовой»? 

- Самое главное – правильно организовать работу. Для того чтобы инфраструктурные платежи осуществлялись в полном объеме, потому что от наших платежей зависит и генерация, и  закупка газа, и персонал. И не только нашей компании, но и всей энергосистемы. И ремонтно-эксплуатационная программа сетевой компании, поскольку мы ей тоже платим. То есть своевременность платежей влияет на надежность энергоснабжения самих же потребителей. 

- Как выглядит рабочий день?

- Я встаю в полседьмого, ориентировочно в восемь, восемь пятнадцать я на работе,  и примерно в восемь еду домой. Процентов сорок времени уходит на решение вопросов, связанных с взаимоотношениями с потребителями. С такой массой клиентов всегда, каждый день возникают вопросы, связанные с переходом из одной компании в другую, с несогласием потребителей по количеству переданной электроэнергии, либо по условиям договора. Конечное решение в любом случае принимаю я. На каких условиях мы будем работать с тем или иным потребителем, где и в чем можем пойти ему навстречу, а где необходимо проявить жесткость.  Мы - гарантирующий поставщик, отказать в заключении договора никому не вправе. То есть речь может идти только о каких-то условиях оплаты, например, реструктуризации задолженности. 

Мы сейчас живем в такое время, когда законодательство меняется раз в квартал точно. Оно все более и более усовершенствуется и приближает нас к такому рынку, когда цена на электроэнергию будет абсолютно свободной. И потребителей, конечно, это очень сильно волнует. 

- Наверное, потребители волнуются по одной причине: цены у нас ползут исключительно вверх, в том числе и на электроэнергию. 
- Я хочу одно сказать, надо смотреть правде в глаза, дешевле она не будет. Мы энергодефицитный регион. Но чем дороже будет электроэнергия, тем быстрее будут внедряться энергосберегающие технологии. Это неизбежно. Понятно, что это долгоиграющий процесс, и только лет через десять-пятнадцать он нормализуется. Сегодня производительность труда у нас в стране одна из самых низких в мире. Количество затраченной электроэнергии на единицу продукции -  самая высокая. Рано или поздно мы начнем строить более эффективные генераторы, то, что уже и сейчас делается. Сейчас КПД нашей генерации сорок процентов при сжигании газа. При установке парогазовых установок – будет процентов шестьдесят. 

- В мае должна была состояться продажа 49% акций ОАО «Кубаньэнергосбыт»?

- Она состоялась. Наши акции купило ЗАО «Стройсервис», город Иркутск. Они были оценены в 850 миллионов рублей. Соответственно, выросла и цена компании. Если еще 22 сентября 2006г. ее стоимость не превышала 25 миллионов долларов, то сегодня она оценивается ориентировочно в 58 миллионов. 

- Диктуют ли новые хозяева новые условия?

- Мы считаем, что все делаем абсолютно правильно, и претензий от нового собственника нет. У нас существует очень много тонкостей в работе, во взаимоотношениях с сетевой компанией Кубаньэнерго, во взаимоотношениях с потребителем. Управленческие решения можно принимать разные, и результат будет разный. Грубо говоря, можно всем поставить максимальную цену и отжимать деньги сейчас. Потребитель поймет, что где-то дешевле и начнет потихоньку уходить. Но ты деньги получишь сейчас. Можно падать вообще до уровня себестоимости, при этом не получать прибыль, но давать самую низкую цену. И еще один момент. Эффективность нашей работы в основном ограничивается не той сбытовой надбавкой, которую нам  утверждает РЭК (региональная энергетическая комиссия), а точностью, грамотностью планирования работы на оптовом рынке. Одна ошибка может привести к единовременной потере ста миллионов рублей. Сразу. В один день. Поэтому основной показатель – умение работать на опте. 


- Казалось бы, чего проще. Электроэнергия все время дорожает,  если  один киловатт для конечного физического лица стоит три рубля, продай его по два пятьдесят и все. 


- Я прекрасно понимаю, что в основном люди так и думают, но на самом деле это не так. Цена на электроэнергию на оптовом рынке разбивается на три составляющих.  Есть объем электроэнергии, которую мы покупаем по фиксированному тарифу по семьдесят две копейки. Есть так называемый «рынок на сутки вперед», на котором продаются и покупаются отклонения от ранее заявленного графика. На этом рынке на сутки вперед цена формируется, исходя из предложений генераторов и заказов покупателей. Она другая. Какой-то объем мы покупаем по этой цене.  Кроме того, существует так называемый балансирующий рынок. На нем цена третья. Модель рынка в разных странах разная, но у нас применяется именно такая. 


Я уже говорил, что на сегодняшний день самое главное для страны – это привлекательность генератора. И рынок настроен таким образом, чтобы генератор в любой момент знал абсолютно точно, сколько нужно дать электроэнергии, чтобы он оптимизировал свои затраты. Могу сказать, что в этом смысле у нас все нормально. В недавно опубликованном рейтинге сбытовых компаний мы сегодня находимся на втором месте среди гарантирующих поставщиков. Первый – Иркутскэнергосбыт, мы - вторые. Я особенно горжусь тем, что мы лучше, чем Мосэнергосбыт.  Вы понимаете, чем больше масса потребителей, тем легче по сути дела. Маленьким сбытовым компаниям  планировать всегда сложнее. Самый сложный вариант запланировать одного потребителя, самый легкий - запланировать миллион. 


- Иными словами, для вашей компании сегодня очень актуальны увеличение эффективности менеджмента и оптимизация бизнес-процессов. Результаты есть?


- Я считаю, что говорить о результатах пока преждевременно, слишком маленький срок прошел. С моей точки зрения, увеличение эффективности – это доля конечного результата, который является прямым последствием управленческого решения. Если мы приняли решение идти на север, то все должны повернуться и идти на север. И дойдя до этого севера получить какой-то результат. А можно поступить и по-другому. Сегодня принять одно решение, завтра другое, послезавтра третье и ходить по кругу.


Конкретный пример. У нас существуют жесткие требования по работе на розничном рынке. Они постоянно меняются, усложняются,  Усложнилась процедура отключения потребителей, усложнилась процедура взыскания с потребителей задолженностей, усложнился сам договор. Появилась регулируемая цена и нерегулируемая. При такой массе потребителей очень серьезно повысились требования к организации работы по расчетам с ними. Понятно, что мы вручную все это дело не считаем, а считаем с применением специализированного программного обеспечения. Стоимость такой программы составляет от пятнадцати миллионов рублей до одного миллиона долларов. Можно принять легкое решение. Купить ее, заложить в тариф, и спокойно взять с этих же потребителей. Можно пойти другим путем. Мы приняли решение программу разрабатывать самостоятельно. По сути дела, оптимизировали свои затраты где-то миллионов на пятнадцать. 

- Сейчас модно участвовать в самого разного рода управленческих семинарах, курсах повышения личной эффективности и так далее, и так далее. Увлекаетесь?


- Если человек чего-то не знает, то за короткий срок его научить нельзя. Можно структурировать имеющиеся уже знания и подправить, направить. Научить человека разбивать проблему на составляющие. Подсказать, какие проблемы нужно решать в первую очередь, какие потом.  


Однако наши специалисты часто ездят на внутренние семинары, посвященные изменяющимся условиям рынка. Нужно быть в курсе дела, что происходит. Иметь возможность задать свои вопросы непосредственно тем людям, которые разрабатывают нормативные документы. Очень часто бывает, что документ выходит, утверждается, а через месяц его начинают рихтовать дополнениями, потому что что-то было не доработано. По сути, сейчас ребеночек рождается заново, и очень важно вовремя услышать грамотный комментарий специалистов, а также попытаться повлиять или, по крайней мере, донести свою точку зрения до разработчиков. 


- У всех управленцев есть собственные ноу-хау. Кто-то опирается на жизненный опыт, кто-то пользуется полученными теоретическими знаниями, кто-то ожидает озарения, пользуясь исключительно интуицией. Как у вас?


- Если цена твоей ошибки оценивается в сотни миллионов рублей, полагаться только на интуицию нельзя. Я сначала выслушаю абсолютно всех, обдумаю все возможные варианты, а потом приму то или иное решение. 


- Когда все приобретет окончательную структурированность и отстроенность,  скучно не станет?


- Не станет. Мы пойдем куда-нибудь. Найдем новое направление. Пока в ближайших планах увеличить объем чистой прибыли в двадцать раз по сравнению с предыдущим. Эту задачу сейчас и решаем. Самое главное для сбытовой компании – это умение работать на рынке в изменившихся условиях. Умение планировать, умение лавировать.  


- Спасибо за интересную беседу. Желаем успехов!


- Успехов и журналу «The Chief-ЮГ». 
Блиц-опрос.


- Что делаете в свободное время? Чем увлекаетесь? 

- Два месяца назад у меня родилась дочь Яна. Гуляем, дышим воздухом. Каких-то серьезных увлечений у меня нет. У меня друзья состоят в клубе фанатов БМВ. Постоянно куда-то ездят, где-то гоняются. Я машины тоже люблю, с удовольствием езжу за рулем, но при этом особенно не фанатею. 


- В частной жизни живете мозгом или сердцем?


- Дома я стараюсь не думать ни о чем, просто отдыхаю. Может, что-то делаю неправильно, нерационально, но нельзя быть постоянно рациональным. Дома я для души живу. 


- Удается сходить в кино или почитать что-нибудь?


- В кино иногда удается. Читаю сейчас меньше, чем раньше. Вообще люблю фантастику. Любимый автор – Тимоти Зан. Далекое будущее. Космос. Звездные войны. Нравится потому, что позволяет ненадолго отвлечься от ежедневной рутины.  


- Виталий Рожков творец собственной жизни или подчиняется гнету обстоятельств?


-  Всегда сам принимал решения, если стоял какой-то серьезный выбор. Представьте, я работал в Альфа-Банке. Солидный банк, чистота и покой. И перейти в Кубаньэнерго. При этом я ушел с должности начальника отдела на должность ведущего специалиста. Но было интересно. Мне как-то в РАО ЕЭС один человек сказал: то, что вы сейчас делаете, многому научит, пусть никогда больше и не пригодится. Больше не случится делить такое же большое предприятие, однако, накопленный опыт за неделю позволит мне разобраться в том, чем дышит любая фирма. 


- Интересно то, чем занимаетесь?


- Всегда интересно жить полноценной жизнью, когда чувствуешь результат своих действий. Плыть по течению скучно: пришел на работу, ушел с работы, взял бумажку, переложил ее на другое место. У нас ситуация не та. Все живое. 

