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В один из каникулярных 
дней я была в рестора­
не. За соседним столом 
интенсивно целовались. 

Когда парочка на секунду разо­
мкнулась, стало видно, что па­
рень азиат (таджик?), а девушка, 
как сейчас принято говорить, 
славянского типа. Ресторан был 
недешевый и отнюдь не ази­
атский. Вокруг жевали только 
белые, только белые их обслужи­
вали. Парень никого не боялся, и 
никто на него не обращал внима­

ния, так что я подумала, что он, 
может, и не таджик, а, черт его 
знает, из Таиланда, что ли. Но не 
уверена, что у него не возникло 
проблем на входе – одного ху­
дожника из Таиланда в модный 
московский клуб однажды не 
пустили со словами «иди отсюда, 
вьетнамчик». 

В общем, на мгновение я испу­
галась, что сейчас войдет полиция 
и парня арестует только за то, что 
он не белый. Я внезапно почув­
ствовала себя в американ ском 
романе 20­х годов, и финал у этого 
романа про отважную черно­бе­
лую любовь где­нибудь на планта­
циях в южном штате мог быть не 
слишком счастливый. 

Мы живем в ситуации необъ­
явленного апартеида. Нет ника­
ких сомнений, что когда­нибудь 
в России будет написан свой 
роман «Убить пересмешника», 
желто­белая тема станет пред­
метом научных исследований 

о советской среднеазиатской 
идентичности, российское об­
щество признает свою мульти­
этничность и когда­нибудь в 
России будет президент­азиат, 
потомок первых мигрантов в 
четвертом поколении. Или, 
впрочем, президент­еврей. 
Или ингуш. Или даже латыш. 
Пока все это немыслимо себе 
представить. «Возвращение в 
цивилизацию» отбросило нашу 
страну на век назад. Так называ­
емые приличные люди сегодня 
считают допустимыми расист­
ские высказывания насчет того, 
что «кругом заполонили», что 

«белые должны объединиться» и 
т.п. Почему?

Леволиберальные взгляды 
советской интеллигенции всегда 
состояли в том, что замечать на­
циональность другого человека 
недостойно. Уже под влиянием 
СССР эту позицию заняли аме­
риканские и европейские левые, 
после 1968 года она постепенно 
стала общественной нормой в 
большинстве стран. Интернаци­
онализм в СССР был частично 
утопией, в паспорте сохранялся 
пятый пункт, но все же неписа­
ные правила приличий гласили, 
что недопустимо сказать чело­
веку «ты еврей». Нельзя также 
сказать «он еврей» (как и «он 
русский»). Можно только сказать 
«я еврей». 

Однако, поскольку пробле­
ма не называлась, российская 
интеллигенция оказалась не 
готова противостоять расизму 
даже в себе. Запад также не 

помог – международная победа 
правой идеологии после паде­
ния Берлинской стены провоз­
гласила мультикультурализм, 
который на практике оказался 
«монокультурализмом» – пред­
ставлением о том, что человек 
раз и навсегда рождается в 
определенную национальность и 
даже религию. В такой ситуации 
русские захотели стать русскими 
и православными только для 
того, чтобы быть как все.

Лозунг «все по местам», или, 
говоря советским языком, 
«убирайтесь в свой Израиль», 
сегодня есть лозунг исключи­
тельно сильного во всем мире 
правого квазифашистского 
популизма – который только что 
показал свою мощь даже в таких 
неожиданных местах, как Нидер­
ланды и Швеция. На фоне этого 
человечество, кажется, способно 
срочно одуматься. Преследова­
ния христиан в Египте перед 
Новым годом вызвали разные 
реакции: французское прави­
тельство объявило, что готово 
принять их у себя (тем самым 

способствуя ухудшению положе­
ния как этих людей в Египте, так 
и египетского контекста). Но вот 
Ангела Меркель высказалась за 
защиту свободы выбора вероис­
поведания. Даже в Израиле, этом 
оплоте идеологии моноэтнич­
ности, все громче слова о том, 
что государство Израиль должно 
перестать быть государством 
евреев и стать государством 
израильтян.

Консенсус разума во всем 
мире состоит в том, что куль­
турная норма в любой стране не 
должна быть связана с укладом 
и идеологией какой­то одной 
национальности – она должна 
быть абстрактным законом для 
всех. Национальность каждого 
должна быть его или ее глубо­
ко интимным делом, говорить 
о котором публично столь же 
странно, как возвещать всему 
миру о собственных эротических 
фантазиях. n
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Черного и белого не называть

Екатерина Деготь
Для Пятницы

Так называемые 
приличные люди 
сегодня считают 
допустимыми ра-
систские высказы-
вания. Почему?

«Вся американская система 
провинциальных музеев зиж­
дется на притоке коллекций, 
начавшемся в 1960­1970­х го­
дах», – напоминает заведующий 
отделом новейших течений Го­
сударственного Русского музея 
в Петербурге Александр Боров­
ский. Этот приток продолжается 
по сей день, в том числе благо­
даря гибкой системе вычетов из 
облагающихся налогами доходов 
дарителей. «Достоинства есть и 
у системы лизинга, при которой 
хозяин формально уже передал 
работу или коллекцию, но имеет 
возможность держать ее у себя 
дома», – добавляет Боровский.

В острой необходимости приня­
тия поправок в российский Налого­
вый кодекс сомневается Александр 
Иванов: «В США этим пользуются 
в основном крупные бизнесмены и 
большие корпорации, для которых 
возможность списания налогов 
важна. В России это вряд ли будет 
эффективно – серьезные деньги в 
искусство у нас по­прежнему вкла­
дывают единицы».

Прочь из МоскВы
В прошлом году владелец нью­
йоркской галереи «Ариадна» 

Торком Демирджян подарил 
Эрмитажу коллекцию памятни­
ков древнего государства Урар­
ту, рассказывает заведующий 
Сектором новых поступлений 
Виктор Файбисович. Но по его 
словам, передача целой коллек­
ции – редкое явление. Появи­
лись проблемы с фондами со­
временного искусства, добавляет 
Александр Боровский: «В 1990­х 
годах художники­шестидесятни­
ки хотели быть представлены в 
национальном музее и охотно 
передавали свои произведения. 
Но потом, когда стоимость их 
работ резко выросла, поступле­
ния прекратились». 

«Передать свою коллекцию в 
Эрмитаж или ГМИИ им. Пушки­
на – очень престижно, но сейчас 
в России существуют два­три 
собрания, достойные этих пло­
щадок», – говорит Стелла Кеса­
ева. Центральные музеи, в свою 
очередь, не спешат идти на­
встречу дарителям. Иногда это 
оправданно – принимать в фонд 
большое количество работ ради 
нескольких ценных не имеет 
смысла. Музеям не хватает вы­
ставочных площадей. «Им негде 
показывать работы из собствен­

ных запасников», – объясняет 
Петр Авен. В то время как каж­
дый даритель хочет бережного и 
заинтересованного отношения к 
своей коллекции. 

Однако нередко такая избира­
тельность только вредит. «У на­
ших музеев было сколько угодно 
упущенных возможностей полу­
чить лучшие собрания страны, 
когда дело касалось элементар­
ного человеческого участия: по­

здравительной открытки, упоми­
нания в списке благодарностей, 
просто телефонного разгово­
ра», – рассказывает председатель 
Московского клуба коллекцио­
неров изобразительного искус­
ства, галерист Ильдар Галеев.

Известный московский коллек­
ционер Валерий Дудаков несколь­
ко лет назад выразил готовность 
отдать лучшие вещи из своего соб­
рания в Музей личных коллекций. 
В том числе несколько шедевров 
представителей художественного 
объединения «Голубая роза», симво­
листов Сергея Судейкина, Мартиро­
са Сарьяна, Петра Уткина. Передача 
в государственный музей, по сло­
вам коллекционера, единственная 
возможность сохранить ценней­
шую часть собрания в целостнос­
ти. «Конечно, лучше, чтобы работы 
остались в Москве, однако должно­
го интереса я не вижу», – отмечает 
Дудаков. Он также рассматривает 
возможность передачи коллекции в 
один из провинциальных музеев.

О том, что дарителям стоит смот­
реть за пределы Москвы и Петер­
бурга, говорит и Александр Иванов: 
«Отдавать имеет смысл в провин­
циальные музеи. Их фонды неве­
лики, а интерес со стороны посе­
тителей – огромен». Так, выставку 
работ Фаберже из собрания Ивано­
ва, прошедшую в Костроме весной 
2010 года, посетили около 40 тысяч 
человек. n

при учАстии мАрии фАдеевой
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Практика Купоны на товары и услуги

роматическая баня, 
одежда известных брен­
дов, шиномонтаж, мас­
тер­классы по кулинарии 
и ночной фотосъемке – 
ежедневно на мой почто­
вый ящик приходят пред­
ложения приобрести тот 
или иной товар или ус­
лугу с огромной скидкой: 

от 60 до 75%. Нет, это не спам, и обма­
нывать меня никто не собирается.

Сайты, с которых приходят подоб­
ные письма, работают по принципу 
«групповой покупки». На таком ре­
сурсе можно приобрести дешевый ку­
пон на услугу, изначально стоящую в 
несколько раз дороже. На акцию под­
писываются десятки, а иногда и со­
тни человек, оправдывая тем самым 
внушительную скидку. «Раз в день мы 
предлагаем своим подписчикам схо­
дить в кино, ресторан или, например, 
салон красоты. В итоге все выигрыва­
ют: клиенты получают скидку, заведе­
ния – бесплатную рекламу и большой 
поток клиентов, мы – комиссию с про­
даж», – рассказала «Пятнице» основа­

тель «Групон Россия» Елена Масолова. 
Как правило, эта комиссия составляет 
от трети до половины цены купона.

«Сотрудничество с «групповыми» 
сервисами нам действительно выгод­
но, – поделилась с «Пятницей» управ­
ляющая кафе «Бискотти» Виктория 
Щелучкова. – Люди, приходя в наше 
кафе, тратят меньше, чем могли бы, 
но мы ничего не теряем. По сути, это 
вложение в рекламу, способ получить 
новых клиентов, которые позже вер­
нутся к нам и заплатят уже полную 
сумму». 

Впрочем, поставщики услуг далеко 
не сразу приняли эту игру. «Первое 
время наши партнеры не всегда пони­
мали, каков механизм предоставления 
скидок и в чем их выгода, – говорит 
Ирина Савцова, генеральный дирек­
тор компании Biglion. – Но после не­
скольких успешных акций диалог стал 
строиться легче».

Среди участников не только и не 
столько бедные студенты. «Мы анали­
зируем данные наших клиентов: надо 
сказать, многие из них весьма обес­
печенные люди, имеющие высокий 
доход и ездящие на дорогих автомоби­
лях, – рассказал «Пятнице» основатель 
компании BigBuzzy Сергей Белоусов. – 
Недавно один наш клиент приобрел 
недорогой купон в спа и оставил в за­
ведении в итоге 200 тысяч рублей».

НаДо разМЕжЕВаться
Первый подобный сайт появился в 
2008 году в США – groupon.com. За 
ним последовали livingsocial.com, 

buywithme.com, tippr.com. Через два 
года мода на коллективные покупки 
добралась и до России.

Сегодня в рунете таких ресурсов уже 
несколько десятков. Самые крупные – 
darberry.ru (принадлежит «Групон Рос­
сия), biglion.ru, bigbuzzy.ru, vigoda.ru, 
kupikupon.ru. По сути, они мало чем 
отличаются друг от друга: все «про­
дают» скидки в сфере развлечений 
(посещение кафе, ресторанов, кино, 
боулинга), здоровья (салонные и спа­
процедуры, эстетическая медицина). 
В самом конце минувшего года нача­
ли работать первые сервисы узкой на­

правленности: детский (kidskupon.ru) 
и автомобильный (autokupon.ru).  «Ры­
нок сайтов с коллективными покупка­
ми сейчас перенасыщен, и мы решили 
создать специализированный ресурс 
для автолюбителей. Мы предлагаем 
химчистку салона, программу помощи 
на дорогах, мойку и многое другое», – 
рассказал «Пятнице» Валерий Иванов, 
совладелец ресурса www.autokupon.ru.

Одна из главных особенностей рос­
сийского рынка – разветвленная 
система оплаты. Продавцы купонов 

принимают не только кредитные 
карточки, как их западные коллеги. 
«В Москве половина всех пользовате­
лей предпочитает использовать бан­
ковские карты, а в регионах оплата 
производится в основном наличными 
через терминалы, – пояснила «Пятни­
це» Ирина Савцова из Biglion. – В бли­
жайшее время появится новая опция: 
оплата купона будет производиться со 
счета мобильного телефона».

Наибольшим спросом у российских 
покупателей пользуются купоны на по­
сещение ресторана или кафе, а также 
развлечения. «Наши самые успешные 
акции – предложение от «Дай суши» 
(3400 купонов), «Пироговой лавки» 
(2600), а также полет в аэротрубе 
(3700), катание на теплоходе от River 
Palace (3000) и поход в аквапарк «Фэн­
тези» (5700)», – рассказала Савцова.

раДости и болЕзНи роста
Торговля коллективными скидками 
через интернет постепенно становится 
серьезным бизнесом. «Ресурс darberry.
ru запустили в марте минувшего года, 
а уже в августе их приобрел groupon.
com. За этот период было продано 
более полумиллиона купонов, – рас­
сказал «Пятнице» Всеволод Тюркин, 
руководитель «Клуба скидок» (klub­
skidok.ru), ресурса, собирающего ин­
формацию обо всех групповых сайтах. 
Арифметика проста: допустим, купон 
на право 50­процентной скидки стои­
мостью в 100 рублей за сутки купили 
более 5000 человек. Умножаем 100 на 

5000, получаем полмиллиона рублей – 
это доход сайта и партнера акции за 
один день».

Но как и всякий новый проект, на 
старте такие ресурсы столкнулись с 
определенными сложностями. «Мы 
не сразу поняли, что с поставщиками 
услуг должна общаться целая армия 
менеджеров, а не три­четыре челове­
ка, – делится с «Пятницей» Елена Ма­
солова из «Групон Россия», – или что 
с партнерами надо подписывать экс­
клюзивные соглашения – иначе они 
будут сотрудничать и с нами, и с на­
шими конкурентами».

«Сейчас появилось много мелких 
сайтов­копий, которые не готовы ра­
ботать на высоком уровне и отчасти 
подрывают общий имидж этого типа 
потребления, – отмечает основатель 
BigBuzzy Сергей Белоусов. – Впрочем, 
даже такие компании все равно льют 
воду на одну мельницу – помогают 
формироваться молодому рынку».

Главные проблемы связаны с обслу­
живанием. «При продажах более тыся­
чи купонов на одну акцию заведения 
зачастую не справляются с потоком 
клиентов, из­за чего те остаются весь­
ма недовольны. Бывает, что заведения 
просто «кидают» сервисы, которым и 
приходится разгребать жалобы поль­
зователей», – рассказал «Пятнице» 
Всеволод Тюркин из «Клуба скидок».

На прошлой неделе я все­таки соб­
лазнилась очередным предложением, 
пришедшим на электронную почту, 
и всего за 700 рублей мы с друзья­
ми получили игровую карточку боу­
линг­клуба с номиналом 2500 рублей. 
Правда, покатать шары так и не уда­
лось – слишком много было желаю­
щих. Пришлось довольствоваться на­
стольным хоккеем и тиром. n

Бюджетные вложения
заплатить немного, 
чтобы сэкономить в 
несколько раз больше – 
отрасль торговли 
скидками переживает 
в россии свой расцвет 

А

инна осиновская
Пятница

Отдавать произве-
дения искусства 
имеет смысл в про-
винциальные му-
зеи. Их фонды не-
велики, а интерес 
со стороны посети-
телей – огромен
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«Клиенты получают 
скидку, заведения – 
бесплатную рекламу 
и большой поток 
посетителей, мы – 
комиссию с продаж»

Дмитрий костальгин, 
партнер юридической 
компании Taxadvisor:

– текущая норма рос-
сийского законодатель-
ства допускает вычеты 
из налогов на доходы 
физических лиц при 
осуществлении благо-
творительности. в ней 
действуют два ограни-
чения. вычет не может 
быть больше 25 процен-
тов от суммы дохода за 
год. кроме этого, учиты-
вается только денежная 
помощь благотворите-
ля. в случае коллекционе-
ров и музеев речь идет о 
передаче произведений 
искусства, поэтому для 
таких случаев норма 
неприменима.

возможно, российское 
законодательство огра-
ничивает помощь только 
деньгами потому, что 
иначе возникнет много 
сложностей с оценкой 

размера вычета при пе-
редаче имущества. вы 
потратили на благотво-
рительность 250 тысяч 
рублей, и здесь все яс-
но. но если передаете 
картину, то что же 
следует вычитать из до-
хода – цену, за которую 
она была куплена? или 
рыночную стоимость? 
в аналогичных ситуа-
циях обычно использу-
ются документально 
подтвержденные за-
траты на приобретение 
имущества. если брать 
рыночную оценку, то, 
с одной стороны, такой 
подход более либерален, 
поскольку предметы ис-
кусства растут в цене. 
с другой – на каждую 
передачу необходимо 
будет оформлять от-
чет оценщика. вряд ли 
законодатель пойдет 
на такой шаг – здесь 
возможны существенные 
злоупотребления.

льготы под вопросом


