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Полная свобода выбора начина-
ется с подбора жилья. На сегодняш-
ний момент в банке представлены 
четыре программы кредитования: 
кредит «Новостройка» и кредит 
«Вторичный рынок» на приобре-
тение жилья на первичном и вто-
ричном рынке недвижимости со-
ответственно. Более того, в апреле 
Промсвязьбанк расширил линейку 
ипотечных программ, предлагая 
следующие залоговые кредиты:

— Залоговый целевой — кредит 
на приобретение жилой недви-
жимости под залог имеющейся в 
собственности квартиры;

— Залоговый нецелевой — 
кредит под залог имеющейся в 
собственности квартиры.

Стоимость кредита складыва-

ется из нескольких параметров и 
зависит от того, какими опциями 
вы воспользуетесь. Так,  процент-
ная ставка «увязана» со сроками 
кредитования, валютой креди-
та и размером первоначального 
взноса. Кроме того, у клиентов 
Промсвязьбанка есть уникальная 
возможность выбрать условия кре-
дитования со страхованием или без 
страхования.  

Сейчас многие заёмщики го-
товы предоставить подтвержде-
ние дохода супруга или супруги. 
Промсвязьбанк этим не ограничил-
ся и ввёл в условия ипотечной про-
граммы возможность учитывать 
доход до четырёх членов семьи. 
При этом возрастные ограничения 
на момент погашения кредита в 

банке увеличены до 65 лет (как для 
мужчин, так и для женщин).   

Банк выдает кредиты на срок 
до 25 лет и ничем не ограничивает 
своих клиентов в досрочном по-
гашении. Досрочное погашение 
кредита — без штрафных санкций. 
К тому же при внесении внепла-
нового платежа есть возможность 
как уменьшения срока возврата 
кредита, так и сокращения еже-
месячных выплат. 

Подробные  условия ипотечных  
программ представлены на сайте 
www.psbank.ru

Весенние предложения на 
ипотечном  рынке

Промсвязьбанк разработал ипотечные программы, главным 
преимуществом которых является возможность выбора наиболее  

удобных  условий  получения заёмных  средств и  обслуживания  
ипотечного кредита. В зависимости от реалий жизни каждого 

клиента различные варианты помогут существенно сэкономить 
при покупке квартиры в кредит.

Действительно основная часть 
проектов, которые были пред-
ставлены губернатору Кузбасса 
и министру связи и массовых 
коммуникаций в только что от-
крывшемся бизнес-инкубаторе, 
оказалась связана с переработкой 
отходов угледобычи, угольных 
электростанций, обогащения руды, 
с переработкой бытовых отходов 
и автомобильных шин, с очисткой 
промышленных масел и сточных 
вод, с энергосбережением, добычей 
угольного метана, с производством 
энергосберегающих и очищающих 
материалов. Именно на это обратил 
внимание Игорь Щеголев и пред-
ложил считать специализацией 
Кузбасского технопарка не заяв-
ленную ориентацию на добычу и 
переработку угля — «это звучит 
как-то приземлено, и даже под-
земно» — а «зеленые» технологии. 
И это, по мнению министра, соз-
даст более привлекательный образ 
технопарка. 

Он отметил оперативность, с ка-
кой был построен бизнес-инкубатор 
(в результате Кузбасский техно-
парк оказался в пятерке технопар-
ков в России, которые не только 
отчитались, но и построили что-то 
реальное), и отсутствие излишеств 

в его исполнении. «То, что мы видим 
сегодня в Кемерове удобно, функци-
онально и без излишеств, соответ-
ственно, и региону проще окупать 

это, и резидентам доступно»  — по-
яснил позицию федеральной власти 
в отношении инвестиций в строи-
тельство таких объектов. 

Аман Тулеев сообщил, что в 
развитие технопарка в целом в 
2008-2010 гг. было вложено по 300 
млн рублей федеральных и реги-
ональных средств, что позволило 
разработать генплан застройки 

площадки, проекты инженерных 
и электрических сетей, построить 
электроподстанцию на 8,7 МВт 
(этой мощности хватит на все 
объекты технопарка) и бизнес-
инкубатор. 

Именно в нём технопарк будет 
оказывать различную помощь 
инновационным предприятиям — 
через льготную аренду (250 рублей 
в месяц за 1 кв. метр в первый год, 
350 рублей — на второй и 500 — на 
третий) офисных площадей или 

рабочих мест (400 рублей за место 
в месяц), предоставлять консал-
тинговые и бухгалтерские услу-
ги. По оценке губернатора, после 
пребывания в бизнес-инкубаторе 
(сроком как правило в один год, 
два-три, в качестве исключения) 
у предпринимателя появится «воз-
можность встать на ноги, открыть 
цех или даже построить завод, 

запустить серийное производство 
своей продукции, и тогда уже мож-
но освобождать помещения для 
других исследователей».

В ближайших перспективах, 
объявил губернатор Кузбасса,  — 
строительство в технопарке в 
2011-2014 гг. ещё трех опытно-про-
изводственных корпусов и центра 
трансфера технологий, на что 
планируется направить 1,7 млрд 
рублей совместных федеральных 
и региональных инвестиций. По 
данным Амана Тулеева, ожида-
ется привлечение в технопарк 30 
инновационных компаний с 400 
млн рублей собственных вложе-
ний, которые создадут 150 новых 
рабочих мест. 

Министр связи и массовых ком-
муникаций отметил, что со строи-
тельством и развитием технопар-
ков складывается определенная 
инновационная инфраструктура, 
у каждого из её объектов есть свои 
достоинства, «хотелось бы, чтобы 
между технопарками по стране 
происходило общение, и всё это 
превращалось в одну общую эко-
систему». С запуском бизнес-ин-
кубатора, по мнению Игоря Щего-
лева, перед руководством региона 
и Кузбасского технопарка теперь 
стоит задача не допустить отъез-
да исследователей за границу, «по 
России ещё можно». И сам призвал 
резидентов технопарка оставать-
ся в стране: «там все равно выше 
определенного уровня не подни-
митесь, а здесь вы нужны, здесь 
вы востребованы».

Егор Николаев

Кузбасский технопарк 
сделали «зелЁным»

В прошлую пятницу губернатор Кузбасса Аман Тулеев и 
министр связи и массовых коммуникаций России Игорь Щеголев 

открыли первый крупный объект Кузбасского технопарка – 
бизнес-инкубатор площадью более 11 тыс. кв. метров. Министр, 

курирующий развитие инновационной инфраструктуры в стране, 
определил направленность технопарка в Кузбассе, как центра 
«зеленых» технологий, – переработки отходов, рационального 

использования энергоресурсов и энергосбережения. 
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ООО ПКФ «Электра» работает 
с германской корпорацией «Роберт 
Бош» семнадцать лет. Срок, учиты-
вая динамику современной жизни, 
более чем серьёзный. На сегодняш-
ний день компания «Электра», явля-
ясь официальным дилером Bosch в 
Кузбассе, имеет статус БСС — Бош 
Системный Специалист. Статус си-
стемного специалиста даёт дилеру 
право на ряд преференций, и, в пер-
вую очередь, на довольно серьезные 
скидки на поставляемый товар. В 
свою очередь эти скидки, уже через 
компанию «Электра», доходят до 
непосредственного конечного полу-
чателя — покупателя товара. 

В этом году руководство фирмы 
несколько изменило свой подход 
к приглашению в состав участни-
ков традиционных «Bosch-Туров». 
Если раньше приоритетные ставки 
привычно делались на крупных за-
казчиков электроинструмента, то 
теперь руководство «Электры» об-
ратилось к малому бизнесу и пред-
принимателям. И это неудивитель-
но. Ведь помимо чисто рационально-
го подхода — когда антикризисная 

политика требует максимального 
охвата рынков сбыта — здесь дей-
ствуют и иные побудительные мо-
тивы. Компания «Электра» два года 
назад одной из первых вошла в со-
став Некоммерческого партнёрства 
«Строительные предприятия малого 
и среднего бизнеса Кузбасса». Это 
решение, по мнению генерального 
директора ПКФ «Электра» Олега 
Сидорова, также отражает полити-
ку компании — помогать развитию 
малых форм предпринимательства, 
созданию новых рабочих мест, по-
вышению качества, безопасности 
и общей культуры строительного 
производства. А достигается это 
не столько пропагандой, сколько 
обеспечением реального доступа 
строителей к высокотехнологич-
ному, качественному и недорогому 
современному оборудованию.

«Bosch-Тур-2011» представил 
собравшимся последние новинки 
сезона (для справки: ежегодно кор-
порация «Роберт Бош» выпускает 
до 50 новых моделей электрообору-
дования). Кузбасским строителям 
были представлены четыре основ-

ные группы инструментов: по де-
ревообработке, металлообработке, 
работ по бетону и измерительной 
технике. Некоторые образцы новой 
техники вызвали наибольший инте-
рес у наших специалистов.

Порадовал обновленный «бест-
селлер компании» — 2-х кило-
граммовый перфоратор теперь 
это новые перфораторы GBH 2-28 
DV Professional и GBH 2-28 DFV 
Professional, которые являются са-
мыми мощными инструментами в 
своем классе — 850 Вт и 3,2 Дж. Те-
перь у них увеличен срок службы на 
25% и на 27% снижена вибрация по 
сравнению с предыдущей моделью.

Появился фрезер для работ по 
керамической плитке GTR 30 CE 
Professional, позволяющий вести 
работы не только по плитке, но и по 
керамограниту.

Стал доступен к заказу самый 
мощный в мире (на самом деле!) 
электрический «бетонолом» мощно-

стью 2 000 Вт и обладающий ударом 
в 69 Дж. Он позволяет производить 
выемку бетона до 10 тонн в день, что 
больше чем предыдущая модель 
почти в 8 раз!

Кроме того, как показала презен-
тация, в составе продукции компа-
нии «Роберт Бош» значительно рас-
ширилась линейка аккумуляторных 
литий-ионных инструментов, по-
явились новые, более совершенные 
модели измерительной техники, а 
после некоторого перерыва вновь 
возобновлены поставки на россий-
ский рынок пневматического ин-
струмента.

— Фанаты мы или нет компании 
Бош? — такой вопрос самому себе и 
всем собравшимся задал Олег Си-
доров. — Думаю, что нет. Мы ведь 
работаем и с другими профессио-
нальными брендами. Но здесь дело 
в другом. На сегодня компания Бош 
является безусловным лидером 
в таких вопросах как модельный 
ряд, инновации, выход новинок, 
партнерская и сервисная поддерж-
ка (в частности, и сам «Bosch-Тур» 
является одной из форм совместных 
проектов). А, кроме того, Bosch ведёт 
предельно честную политику, на 
одной из личных встреч с президен-
том корпорации я услышал призыв 
– как можно критичнее относиться 
к выпускаемой продукции, и от-
крыто высказывать свои замечания 
и предложения по ее работе. С тем 
же призывом мы обращаемся и ко 
всем вам. Ведь это — Ваш инстру-
мент. Думаю, что «Bosch-Тур» будет 
продолжаться и дальше. Это очень 

полезные встречи для каждой из 
сторон. А, кроме того, это удобная 
возможность встретиться вместе с 
партнерами, посмотреть новинки 
к новому строительному сезону, 
решить какие-то вопросы в това-
рищеском неформальном общении.
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160 рублей на одну акцию ОАО «Шахта «Полосухинская» номиналом 
10 рублей в виде дивидендов рекомендовал выплатить  за 2010 год совет 
директоров компании. Вопрос о выплате дивидендов будет решаться на 
годовом собрании общества, назначенного на 11 мая. Если такое решение 
будет принято, то акционеры суммарно получат более 1,1 млрд рублей. В 
том числе  на выплату дивидендов на обыкновенные акции может быть на-
правлено 1,154 млрд  рублей, на привилегированные — 10,932 млн рублей.

56 миллионов 417 тысяч рублей долгов по зарплате взыскали в про-
шлом году судебные приставы области. В 2010 году было возбуждено 19 
уголовных дел по ст. 315 «Неисполнение приговора суда, решения суда 
или иного судебного акта» в отношении руководителей предприятий, ко-
торые не выполняли финансовые обязательства перед сотрудниками. У 
организаций-должников арестовывали имущество, в основном автотран-
спорт и технику. За счёт его реализации было выручено 350 тыс. рублей.  
В 2011 году судебные приставы взыскали долги по зарплате на сумму 
6,603 млн  рублей. В этом году сократился объём предъявляемых исполни-
тельных листов по взысканию заработной платы, сообщает пресс-служба 
управления Федеральной службы судебных приставов по Кемеровской 
области. Так, на 1 марта 2010 года их было 621, в этом году за тот же пе-
риод — 440. 

44 миллиона 100 тысяч долларов убытка от выбывания основных 
средств в 2010 году признала ОАО «Распадская». Из них 39,4 млн долла-
ров было связано с повреждением объектов основных средств в связи с 
аварией на шахте «Распадская» в мае прошлого года. Величина  выбытия  
объектов основных  средств  была  определена  «на  основе  проведённых  
руководством   инспекционных обследований и будет уточняться при 
получении доступа в затруднённые участки аварии», говорится в со-
общении компании. В целом же компания в 2010 году по МСФО получи-
ла 244 млн долларов чистой прибыли, что вдвое больше, чем в 2009 году. 
Скорректированная (чистая   прибыль   за   вычетом   105   млн долларов  
представляющих   собой превышение   предварительной   справедливой  
стоимости  чистых  активов  ЗАО  «Коксовая»  над  справедливой  стои-
мостью  переданного  возмещения,  отражённого  в  составе  счёта  прибы-
лей и убытков в соответствии с требованиями МСФО) прибыль выросла 
на 19% и составила 139 млн долларов. Как отмечается в сообщении ОАО 
«Распадская», в  2010  году,  несмотря  на сокращение  объёмов  продаж  
угольного концентрата на 31% по сравнению с 2009 годом из-за аварии 
на «Распадской», размер выручки  увеличился  на  42% и составил 706 
млн долларов.  Это в большой степени было связано с ростом цен на кон-
центрат коксующегося угля на внутреннем и на мировом рынках. Так,  
средневзвешенная  цена  концентрата  коксующегося   угля компании  на  
условиях  FCA  Междуреченск  выросла  с  довольно  низкого  уровня  в  
1 890 рублей (59,6 долларов) за тонну в 2009 г. до 3 437 рублей за тонну в 
2010 году (113,2 долларов) в 2010 году.  

25 миллиардов рублей составляет общий объём облигаций ООО «Куз-
бассэнерго-Финанс» (структура ОАО «Кузбассэнерго»), выпуск которых 
зарегистрировала 7 апреля. Как следует из сообщения ФСФР, зареги-
стрировано 4 выпуска документарных процентных неконвертируемых 
облигаций на предъявителя: один на 10 млн штук и три на 5 млн штук. 
Номинал облигаций во всех случаях определён  в 1 тыс. рублей.  Бонды 
всех серий будут находиться в обращении 10 лет. Как ранее заявляло 
руководство компании, ОАО «Кузбассэнерго» намерено привлекать 
средства на реализацию инвестиционной программы, направленной на 
увеличение энергомощности.
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 ДЕ ЛОВЫЕ НОВОС ТИ цена вопроса

Наверное, именно поэтому 
сегодня все больше кемеровчан  
становится владельцами недви-
жимости под Новосибирском, на 
берегу Обского водохранилища. 
Всего три часа на машине — и 

вы оказываетесь в совершенно 
удивительном месте. Именно 
здесь, среди соснового бора, рас-
положено одно из наиболее благо-
приятных с точки зрения экологи 
мест Сибири. Именно здесь рас-

Покупка недвижимости «для отдыха» сегодня стала 
достаточно привычным делом: домом в Черногории 

или  особняком  в Испании уже сложно удивить. Однако 
зарубежная недвижимость имеет один, но решающий 

недостаток: расстояние. Отправляться туда каждые 
выходные, к примеру, покататься на яхте, для активно 

работающего предпринимателя совершенно нереально. 
Так же, как нереально найти экологически чистую зону 

находящуюся  «у воды», достаточной для того, чтобы на 
эту воду можно было спустить яхту, в окрестностях 

Кемерова. 

 Ваш дом  на берегу залива
положены наиболее известные 
в Сибири яхт-клубы, такие, как 
яхт-клуб Royal Marine и яхт-клуб 
АкваЛэнд.  Именно здесь открыта 
продажа участков в новом кот-
теджном поселке « Серебряный 
Бор». 

Это поселок клубного типа и 
высокого социального статуса. 
Здесь нет случайных людей, каж-
дый житель «Серебряного Бора» 
по-своему успешен в своей обла-
сти. Он находится в элитном при-
городе Новосибирска — на живо-
писной территории Речкуновской 
Зоны Отдыха, в сосновом бору на 
берегу Бердского залива. К по-
сёлку ведёт асфальтированная 
дорога. Три минуты неспешным 
шагом — и вы на берегу Бердского 
залива   — можете отправиться 
на пляж, или прогуляться по об-
устроенной  набережной с прогу-
лочными тротуарами,  дойти до 
причала для катеров и яхт. 

С одной стороны «Серебряный 
Бор» граничит с международным 
санаторным комплексом «Сиби-
ряк», в котором есть вся необхо-
димая для жизни инфраструкту-
ра, доступная жителям «Серебря-
ного бора»: магазины,  прачечная, 
ресторан, крытый спортивный 
зал, а так же бассейн, фитнес, 
сауны, тренажерные залы, салон 
красоты, помещения лечебно-
оздоровительного назначения. 
С другой стороны «Серебряный 

Бор» граничит с заселённым 
коттеджным поселком. Периметр 
коттеджного поселка огорожен 
и круглосуточно охраняется. На 
территории посёлка действует 
система видеонаблюдения. 

Земля общей площадью 4,9 
Га оформлена в собственность и 
удобно распланирована для стро-
ительства коттеджного городка. 
Он состоит из 30 участков, раз-
мер которых варьируется от 12 до 
15,5 соток. Межевание проведено. 
К каждому участку подведены 

коммуникации: электроэнергия, 
газ, центральное водоснабже-
ние, центральная канализация. 
Так как продажа осуществляет-
ся напрямую собственником без 
посредников, никаких комиссий 
за оформление сделки не взима-
ется. Вы можете договориться о 
просмотре  коттеджного  поселка 
в любое удобное для вас время 
(без выходных), позвонив по 
телефону :

+7-913-916-87-65
www.sb-dolina.ru

О том, что «Жерновская-3» 
предлагается на продажу, рас-
с к а з а л  с о т р у д н и к  о д н о й  и з 
угольных компаний Кузбасса. 
Ему электронной почтой по-
ступило письмо на английском 
языке с предложением рассмо-
треть возможность приобрете-
ния данной компании. По словам 
бывшего сотрудника компании, 
проект освоения участка «Жер-
новский-3» «всё равно толком 
не идет, как это было в период, 
когда компанией владела «Се-
версталь», неудивительно, что 
обсуждается возможность её 
(«Жерновской-3» — А-П) прода-
жи». По его оценке, значитель-
ную сложность для освоения 
данного участка представляет 
строительство транспортной и 
энергетической инфраструкту-
ры: «во времена «Северстали» 
велись переговоры с ОАО «Но-
волипецкий металлургический 
комбинат», которому принад-
лежит лицензия на соседний 
у ч а с т о к  « Ж е р н о в с к и й - 1 » ,  о 
совместном решении этой про-
блемы». Но результата эти пере-
говоры так и не дали, а со сменой 
собственника приостановились. 

Виталий Шалыгин, гендирек-
тор ЗАО «Жерновская-3», через 
пресс-службу ОАО «Угольная 
компания «Северный Кузбасс» 
(принадлежит Arcelor Mittal) 
передал, что не может коммен-

тировать, в каком состоянии на-
ходится в данное время проект 
по освоению Жерновского-3, т.к. 
это полностью прерогатива го-
ловного холдинга Arcelor Mittal. 
По данным «Авант-ПАРТНЁРа», 
необходимые приготовления 
для проектирования шахты на 
участке компания выполни-
ла   — провела дополнитель-
ную геологическую разведку, 
утвердила ее отчеты и т.п. При 
этом определенным стимулом 

для этого стало требование гу-
бернатора Кемеровской области 
Амана Тулеева в июле 2009 года 
к ArcelorMittal определиться с 
перспективами «развития пред-
приятий» холдинга в Кузбассе. 
Тогда глава региона в телеграмме 
главе холдинга Лакшми Митал-
лу пообещал, что власти региона 
сделают «все, чтобы отозвать ли-
цензию ArcelorMittal на освоение 
крупного угольного месторожде-
ния Жерновское», если шахты 
«Первомайская» и «Анжерское 
шахтоуправление» (летом про-
шлого года было продано компа-
нии «Ростоппром») будут закры-
ты. У «Жерновской-3» осталось 
не так уж много  времени на 
выполнение условий лицензий 
на недропользование — первую 
очередь шахты на участке Жер-
новский-3 мощностью 1,5 млн 
тонн угля в год должна быть по-
строена в начале 2014 года. 

ЗАО «Жерновская-3» было 
создано путём  реорганизации 
ОАО «Шахта Первомайская» 
в форме выделения в мае 2007 
года для продолжения освоения 
участка Жерновский-3. В на-
стоящее время компания явля-
ется «дочкой» ОАО «Угольная 
компания «Северный Кузбасс» 
(принадлежит Arcelor Mittal), 
созданного в 2009 году. Запасы 
угля коксующихся марок «ГЖО», 
«ГЖ» и «Ж» на данном участке на 
момент продажи лицензии в мае 
2005 года оценивались в 170,2 млн 
тонн. Платёж «Первомайской», 
которую в тот момент контро-
лировала группа «Северсталь», 
за данный участок составил 840 
млн рублей. 

Антон Старожилов

«Жерновскую-3» 
определяют

Компания «Жерновская-3», владеющая лицензией на угольный 
участок Жерновский-3 в Кемеровской области с запасами угля 
в 170 млн тонн, может быть продана. По мнению участников 

рынка, нынешний владелец компании, транснациональный 
металлургический холдинг ArcelorMittal, так и не определила 

будущее данного актива. Между тем, уже подходят сроки 
выполнения условий лицензии по недропользованию.

На собрании кредиторов Вале-
рий Зубарев добился утверждения 
мирового соглашения с кредитора-
ми, однако, конкурсный управляю-
щий не согласился с этим и други-
ми решениями собрания. Михаил 
Путинцев заявил, что они были 
приняты после изменения повест-
ки дня, но за само изменение про-
голосовало менее половины креди-
торов из реестра, хотя по закону 
«О несостоятельности» требуется 
больше половины. Само мировое 
соглашение, по его оценке, также 
было подготовлено с нарушени-
ями законодательства: не были 
приложены банковские гарантии 
и согласованный с кредиторами 
график гашения задолженности. 

Валерий Зубарев на прошлой 
неделе не пришёл на заседание 
суда. Ранее он объяснял своё 
стремление к заключению миро-
вого соглашения по «Зеленогор-
ской-Новой» тем, что в случае 
завершения банкротства предпри-
ятие будет ликвидировано, и тогда 

«пропадут» восемь лицензий, а на 
их новое оформление «нужно три 
года». По этой причине он не стал 
участвовать в торгах в рамках кон-
курсного производства, т.к. после 
них, по его мнению, ООО «Шахта 
«Зеленогорская-Новая» подлежа-
ло ликвидации.

Позицию конкурсного управля-
ющего поддержала представитель 
Федеральной налоговой службы 
(ФНС) Любовь Калашникова, 
также выступившая против за-
ключения мирового соглашения, 
предложенного Зубаревым. По её 
мнению, оно противоречит зако-
нодательству о налогах и сборах, 
т.к. предусматривает погаше-
ние задолженности по налогам 
в течение 18 месяцев с момента 
заключения мирового, а законо-
дательство такую рассрочку не 
предусматривает. Мария Егорова, 
представитель Валерий Зубарева 
в суде, настаивала на том, что под-
писание мирового соглашения не 
нарушает имущественных прав и 

интересов конкурсных кредиторов, 
в том числе, ФНС. 

В итоге, суд частично удовлет-
ворил жалобу Михаила Путинцева 
и признал недействительными два 
решения собрания кредиторов – о 
признании неудовлетворительной 
работы конкурсного управляющего 
и о выборе кандидатуры Валерия 
Зубарева в качестве лица на под-
писание мирового соглашения от 
«Зеленогорской-Новой». Решения 
собрания об утверждении согла-
шения оставлены без изменений. 
По мнению конкурсного управляю-
щего, такое решение суда позволит 
на следующей неделе завершить 
банкротство предприятия. 

«Зеленогорская-Новая» была 
признана несостоятельной в фев-
рале 2010 года, но к этому времени 
с весны 2009 года не вела добычу. В 
лучшие свои годы шахта добывала 
порядка 50 тыс. тонн энергетиче-
ского угля ежегодно для нужд ком-
мунального хозяйства и частного 
сектора Крапивинского района. При 
этом предприятие было создано на 
базе ООО «Шахта «Зеленогорская», 
которое также было обанкрочено 
в 2006-2008 гг. Кредиторская за-
долженность «Зеленогорской-Но-
вой» составляет 76,9 млн рублей, 
основные кредиторы — Валерий 
Зубарев, Банк ВТБ 24, ФНС. 

Антон Старожилов

не выходит 
мировое 

соглашение
У «Зеленогорской-Новой»  

В прошлый четверг арбитражный суд Кемеровской области 
удовлетворил частично жалобу конкурсного управляющего ООО 
Шахта «Зеленогорская-Новая» (Кемеровская область) Михаила 

Путинцева о признании недействительными решений последнего 
собрания кредиторов предприятия 25 февраля. Это решение суда 

может помешать собственнику шахты и одному из её кредиторов 
Валерию Зубареву добиться заключения мирового соглашения с 

кредиторами.

«Bosch-Тур» приглашает к сотрудничеству
Ведущий поставщик электроинструмента и малогабаритной 

техники на строительном рынке Кузбасса — компания «Электра» 
— в очередной раз провела своё главное мероприятие года — «Bosch-

Тур», который, как и всегда, прошёл в Новокузнецке и в Кемерове. 
«Роберт Бош» – безусловный мировой лидер в производстве 

электроинструмента снова удивлял своими ежегодными новинками 
даже самых опытных строителей, приехавших на мероприятие из 
разных городов Кемеровской области. Не разочаровывало ничто, ни 

качество, а оно у продукции Bosch всегда на первом плане, ни цены, 
которые, вопреки дурным традициям последних лет, снижаются, 

ни гарантии, предоставляемые фирмой-производителем.

Угольщикам наметили светлое экспортное будущее
На прошлой неделе министр энергетики России Сергей Шматко на совещании 

по развитию угольной промышленности страны объявил об основных перспективах 
развития отрасли. Как сообщила пресс-служба министерства, ведомство разрабаты-
вает долгосрочную программу развития угольной промышленности до 2030 года «для 
стимулирования развития угольной отрасли». По данным директора департамента 
угольной и торфяной промышленности Минэнерго Константина Алексеева, к при-
оритетам программы отнесены полное обновление производственного потенциала 
отрасли. К 2030 году будет введено 505 млн тонн новых мощностей по добыче угля, 
сокращено около 380 млн тонн. Количество разрезов уменьшится со 121 до 82, число 
шахт — с 85 до 64. В России, по прогнозам Минэнерго, ожидается рост объёма до-
бычи угля с 323 до 450 млн тонн. При этом, внутренний спрос вырастет со 184 млн 
тонн в 2010 году до 220 млн тонн (на 20%), а на внешнем рынке — со 115 млн. тонн 
до 170 млн. тонн (на 48%). По словам Сергея Шматко, в рамках развития угольной 
отрасли следует сформировать масштабный национальный проект экспорта угля 
в Юго-Восточную Азию, что обеспечит бесперебойное и эффективное функциони-
рование угольной промышленности России. 

Скорое слияние
Все основные формальные мероприятия для слияния Западно-Сибирского и 

Новокузнецкого меткомбинатов прошли в начале апреля. На внеочередных собра-
ниях предприятий было принято решение о присоединении НКМК к Запсибу. К 
ЗСМК будет присоединёно и ЗАО «Машина непрерывного литья стали» (отдельное 
предприятие, но по факту — цех ЗСМК). Акционеры утвердили название ново-
го комбината — ОАО «ЕВРАЗ Объединенный Западно-Сибирский меткомбинат» 
(сокращенно  — «ЕВРАЗ ЗСМК»). Накануне собрания вице-президент «Евраза», 
руководитель дивизиона «Сталь» Алексей Иванов заявил, что основной эффект от 
объединения компаний ожидается «от устойчивой бизнес-модели» нового комбината. 
«НКМК в основном сосредоточен на производстве рельсовой продукции, ЗСМК  — 
на производстве строительного сортамента. У нас готов портфель объединения ме-
таллургических гигантов, где всё будет хорошо сбалансировано, будут учтены все 
виды сезонности, спада или роста в экономике страны». По его словам, НКМК было 
бы тяжело самостоятельно провести проект реконструкции рельсобалочного цеха, 
который оценивается более чем в 500 млн долларов ( уже в бюджете на этот год на 
данные цели запланировано выделить130 млн долларов). Относительно управлен-
ческой структуры нового комбината Алексей Иванов пояснил, что на НКМК будет 
создана дирекция по производству рельсовой продукции, на ЗСМК – дирекция по 
производству строительной продукции. 

Акташский 2 купили с борьбой
На прошлой неделе в Кемерове прошло два аукциона по продаже прав не-

дропользования на участках угольных месторождений. Участок Степановский-
Глубокий-1 в Новокузнецком районе с запасами угля марки «Т» в 23 млн тонн за 
35,75 млн рублей  приобрело ООО «Разрез «Степановский» (входит в компанию 
«МаррТЭК» бывшего вице-президента «Лукойла» Ралифа Сафина). А вот участок 
Акташский 2 в Киселёвске (примыкает к действующему разрезу «Акташский» в 
составе компании «Инвест-Углесбыт»), на котором разведано 2 млн тонн запасов 
энергетического угля марок «Г» и «СС», в ходе борьбы на торгах подорожал с 14 
млн до 114,8 млн рублей. В аукционе участвовали ЗАО «Новоуголь» (входит в ИК 
«ЮКАС-Холдинг»), ООО «Углемаркет», ООО «Разрез «Тайбинский» и ООО «Ин-
вест-Углесбыт». Победителем стало последнее после 72 шагов торгов. Директор 
«Инвест-Углесбыта» Константин Габидулин сообщил о том, что такой серьезной 
конкуренции на аукционе им не ожидалось. 
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Банки манят кредитами
Сейчас, как считают в ООО 

«СДС-Финанс», специализирую-
щемся на инвестировании в стро-
ительство, самое благоприятное 
время для того, чтобы оформлять 
ипотечные кредиты. Ставки до-
стигли докризисного уровня. А 
условия выдачи кредитов стали 
даже выгодней, чем до кризиса. 
Клиенты, говорит представитель 
компании, уже оценили важность 
момента: «Если в прошлом году за 
первый квартал мы заключили 66 
сделок, то в этом — уже 80».

В компании сегодня почти всё 
жилье предлагается на стадии 
строительства. «Стадии готов-
ности домов разные. Интересы у 
клиентов тоже различные. Как 
всегда высокий спрос на мало-
габаритные одно-двухкомнатные 
квартиры. Однако востребовано и 
жильё классом выше. К примеру, 
в первом высотном доме в «Кеме-
рово-Сити», сдать который пла-
нируется в следующем году, уже 
50% квартир продано. «У людей 
есть деньги, кредиты стали более 
доступными, чем год-два назад. 
Поэтому наши планы — толь-
ко рост», — добавил собеседник 
«Авант-ПАРТНЕРа».

Начальник отдела ипотечного 
кредитования операционного офи-
са «Кузбасский» филиала ВТБ 24 
Максим Орлов соглашается, что 
одна из причин нынешнего роста 
ипотеки (даже с учётом «низкой 
базы» кризисного времени) — вы-
годные условия, которые банки 
предлагают заёмщикам — прием-
лемые ставки и размер первона-
чального взноса. А в связи с тем, что 
строящееся жильё в Кузбассе поль-
зуется большим спросом, «банки 
сильно конкурируют между собой 
за клиента». «Здоровая конкурен-
ция делает ипотеку на строящееся 
жилье более доступной: снижаются 
размер первоначального взноса и 
величина ставки по кредитам по 
собственным программам банков, 
разрабатываются схемы по ис-
пользованию различных субсидий 
в качестве первоначального взноса. 
Таким образом, ипотека на строя-
щееся жильё становится более до-
ступной», — говорит Максим Орлов.

В частности, ВТБ 24, где  по 
итогам первого квартала этого года 
доля ипотечного кредитования на 
строящееся жильё составила по-
рядка 35% от общего объёма вы-
данных кредитов по Кемеровской 
области, реализует две программы 

ипотечного кредитования на строя-
щееся жильё: «Ипотека. Строяще-
еся жильё» (первоначальный взнос 
от 20%, размер ставки по кредиту 
14,95% годовых (при минимальном 
взносе в 20%) на этапе строитель-
ства и 12,45% годовых после сдачи 
объекта), а с осени прошлого года 
благодаря инвестициям Внешэко-
номбанка в объекты многоквар-
тирного строительства, которые 
будут сданы до 1 апреля 2013 
года   — «Ипотека с господдерж-
кой» (первоначальный взнос – от 
20%, ставка по кредиту на этапе 
строительства — от 11 (при нали-
чии залога) до 13% годовых, а после 
сдачи объекта она фиксируется на 
уровне 11% годовых. Сумма — до 3 
млн рублей, срок — до 30 лет).

С этого года программа «Ипо-
тека с господдержкой», ставки по 
которой отличаются от обычных 
на 1-2%, запущена и в Сбербанке. 
Среди традиционных ипотечных 
программ банка Ирина Шитикова, 
начальник управления по работе с 
предприятиями и партнёрами Ке-
меровского отделения Сбербанка 
РФ, выделяет продукт для моло-
дых семей, где первоначальный 
взнос снижен до 10% от стоимости 
жилья. При этом по сравнению с 
докризисным периодом предложе-
ния банков стали разнообразнее, 
отменены комиссии, требования 
необходимому от клиента пакету 
документов стали проще. А сегод-
ня, когда банки активизировали 
борьбу за клиента, заёмщики смо-
гут рассчитывать и на небывалые 
проценты по кредитам. В частно-
сти, в Сбербанке действует акция 

«8-8-8», в рамках которой при на-
личии первоначального взноса от 
50% можно получить кредит на 8 
лет под 8%, продолжается акция 
«10-10-10» на строящиеся кварти-
ры в городе-спутнике Лесная поля-
на (10% первоначальный взнос, 10% 
за кредит на срок 10 лет). «По всем 
нашим программам существует 
дифференцированный подход к 
процентным ставкам. В частности, 
они значительно снижены для 
клиентов, получающих заработ-
ную плату на карты Сбербанка», 
уточняет Ирина Шитикова.

Е л е н а  З а л я н ,  р у к о в о д и -
тель   Центра ипотечного креди-
тования Кемеровского филиала 
Промсвязьбанка, говорит, что 
«исходя из интересов клиентов» в 
этом году банком были внедрены 
уже четыре программы ипотечного 
кредитования: «Мы постарались 
учесть все потребности наших кли-
ентов и предложить максимально 
выгодные и удобные условия полу-
чения кредитов. Новые ипотечные 
программы позволят приобрести в 
кредит недвижимость за рубежом, 
без первоначального взноса, а так-
же у любого застройщика на любой 
стадии строительства. Кроме того, 
максимально возможный срок 
кредитования увеличился до 25 
лет. Появилась  возможность учё-
та доходов до 4  человек — членов 
семьи. Клиенту предоставляется 
выбор кредитования с осущест-
влением видов страхования или 
без страхования».

Ипотечный кредит на строя-
щееся жильё с недавних пор стал 
доступен и клиентам МДМ Банка. 

На этапе строительства ставка по 
такому кредиту составит от 15%-
15,5% годовых (в зависимости от 
размера первоначального взноса), 
после оформления прав собствен-
ности ставка снижается до 10,5%-
11%.  Как пояснили «Авант-ПАР-
ТНЕРу» в кузбасском филиале 
банка, ипотечное кредитование в 
данном случае  интересно банку 
в первую очередь тем, что через 
него банк «получает клиентов с 
которыми можно выстраивать 
долгосрочные взаимовыгодные от-
ношения». «Мы не хотели бы быть 
«банком одной операции». Наша 
цель — качественно закрывать 
весь комплекс финансовых по-
требностей наших целевых кли-
ентов в длительной перспективе. 
Ипотечные кредиты в этом смысле 
могут стать хорошей основой таких 
взаимоотношений»,   — отметил 
представитель банка. А в том, что 
ипотека на строящееся жильё в 
регионе будет развиваться, в банке 
не сомневаются. «Сегодня мы ви-
дим явные признаки оздоровления 
экономики. Растёт экономическая 
активность как бизнеса, так и на-
селения. Этот процесс мы видим 
не только на Кузбассе. С ростом 
активности растёт и уверенность 
людей в завтрашнем дне. Поэто-
му делать крупные приобретения 
становится уже не так страшно. 
За период кризиса накопился су-
щественный отложенный спрос. 
Все,  кто планировал приобрести 
недвижимость в 2009-2010 гг. в 
нынешнем году могут это сделать 
на условиях ничем не хуже до-

«Сбербанк Лизинг» до этих 
пор напрямую не присутствовал 
в Кузбассе. Договоры оформля-
лись через филиал в Новоси-
бирске, что, естественно, сдер-
живало и возможности самой 
компании, и желания клиентов. 
Сейчас же, когда спрос на финан-
совые ресурсы растёт, «Сбербанк  
Лизинг» активнее начал осваи-
вать регионы. Только в прошлом 
году компания открыла 36 фи-
лиалов по всей стране и начала 
осваивать ближнее зарубежье 
(открыты дочерние структуры 
в Белоруссии, Украине и Казах-
стане). По итогам прошлого года 
«Сбербанк Лизинг» профинанси-
ровал договоры на более чем 134 
млрд рублей, что на 98% больше, 
чем в 2009 году.

В текущем году компания 
будет только увеличивать обо-
роты, уверена руководитель Ке-
меровского представительства 
«Сбербанк Лизинг» Елена Чи-
жова. В том числе и за счёт куз-
басских клиентов, которым уже 
сейчас предложены различные 
лизинговые программы. Как и сам 
Сбербанк, лизинговая компания 
ориентирована на работу как с 
малым бизнесом, так и с круп-
ными клиентами. В Кузбассе, по 
словам Елены Чижовой, от компа-
нии стоит ожидать и лизинговых 
договоров с крупными компани-
ями и с малым бизнесом и даже с 
индивидуальными предпринима-
телями: «Сделки с автомобилями 
размером до 6 млн рублей, круп-
ногабаритным транспортом, обо-

рудованием и спецтехникой  — до 
40 млн рублей мы готовы рас-
сматривать в течение недели с 
момента подачи документов. И 
принимать решение здесь, на 
месте. От потенциального клиен-
та понадобиться минимум — ба-
ланс и отчёт о доходах и убытках. 
Сами же условия лизинга крайне 
привлекательны. Среднегодовое 
удорожание продукта — от 6%».

Сделки объёмом от 40 млн ру-
блей хоть и требуют несколько бо-
лее серьёзной процедуры, но, как 
уверяет Елена Чижова, компания 
всегда найдёт индивидуальную 
схему для клиента. Обязательное 
страхование объекта лизинга, на-
пример, может проводиться как 
за счёт средств лизингополучате-
ля, так и самой компании. Сроки 
финансирования — от 1 года до 
10 лет — позволяют найти наи-
более удобный вариант для каж-
дого. «Наша компания благодаря 
ресурсам Сбербанка практически 
не ограничена в возможностях 
предоставлять технику, транспорт, 
оборудование в лизинг. Всё будет 

определяться потребностями кли-
ента в модернизации производства, 
техническом обновлении. Миссия 
компании в этом и состоит  — со-
действовать этим процессам».

Елена Кондратова, начальник 
управления кредитных продуктов 

для юридических лиц Кемеров-
ского отделения Сбербанка России 
полагает, что с появлением фили-
ала компании «Сбербанк Лизинг» 
у клиентов самого банка будет 
больше возможностей в привле-
чении кредитных ресурсов: «Мы 
констатируем, что за последний 
год активность малого бизнеса 
выросла. За 2010 год кредитный  
портфель по малому бизнесу со-
ставил 5,2 млрд рублей, что на 20% 
больше, чем в 2009г. А в первом 
квартале мы уже выдали креди-
тов на 1,4 млрд рублей, что почти 
вдвое больше, чем год назад. Есте-
ственно, мы готовы к росту спроса 
на кредиты, но есть клиенты, для 
которых проблематично предо-
ставление залогового обеспечения. 
Таким организациям будет очень 
выгодно работать именно по ли-
зинговым схемам». К слову, всю 
информацию о продуктах «Сбер-
банк Лизинга» клиенты смогут 
получить непосредственно в банке 
у клиентских менеджеров. А при 
необходимости оформить заявку 
на лизинговый договор. 

обзор рынк а
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Лизинг от Сбербанка
У Кузбасских предприятий и организаций этой весной 

появились дополнительные возможности обновить свой 
парк техники или оборудования. К кредитным продуктам 

Сбербанка теперь добавились лизинговые продукты его дочерней 
структуры «Сбербанк Лизинг». Два филиала этой второй по 

величине лизинговой компании страны открываются сейчас в 
Кемерове и Новокузнецке.

Елена Чижова, руководитель 
Кемеровского представительства 

«Сбербанк Лизинг» 

— Екатерина Александров-
на, расскажите об особенностях 
ипотечной программы «Эконом». 
Известно, что она во многом от-
личается от привычных программ 
кредитования и имеет ряд пре-
имуществ. В чём они?

— Да, действительно, в Кузбас-
ском филиале ОАО «Углеметбанк» 
теперь действует ипотечная про-
грамма «Эконом». Главным пре-
имуществом продукта является 
низкая процентная ставка по кре-
диту. В течение первых трёх лет 
после заключения договора заём-
щик выплачивает фиксированную 
процентную ставку в размере 7% 
годовых. И только по истечении 
этого срока условия меняются и 
рассчитываются из следующих 
условий: ставка  рефинансирова-
ния ЦБ РФ + 5 процентных пункта. 
Так как ставка рефинансирования 
ЦБ РФ время от времени коррек-
тируется, то ставка по нашей про-
грамме пересматривается 2 раза в 
год (1 января и 1 июля). В данный 
момент ставка рефинансирования 
ЦБ РФ составляет 8,0%. Какие-либо 
комиссии отсутствуют. Первона-
чальный взнос составляет 10% от 
стоимости приобретаемого жилья, а 

максимальный размер кредита, со-
ответственно, равен 90% стоимости 
приобретаемой квартиры. Кредит 
выдаётся на срок до 15 лет.

— По этой программе потенци-
альный клиент может приобрести 
какое-то определенное жилье?

— По программе «Эконом»  пред-
лагаются квартиры в новом кирпич-
ном десятиэтажном доме в районе 
ФПК, по адресу ул. Свободы, 23 «А». 
Дом сдан. Застройщиком является 
инвестиционно-строительная компа-
ния ООО «Глобал». К продаже пред-
лагаются 1, 2, 3-комнатные квартиры 
площадью от 40 до 92 кв. метра. 

— На получение какой суммы 
может рассчитывать заёмщик?

— Всё зависит от величины 
доходов заёмщика, созаёмщиков 
и поручителей. Банк учитывает 
заработную плату, подтверждён-
ную формой 2 НДФЛ, с основного 
места работы.  Дополнительно мо-
гут быть учтены доходы максимум 
с 2-х мест работы (по совмести-
тельству),  пенсионные выплаты, 
доходы в виде стабильных стра-
ховых выплат, доходы от сдачи в 
аренду недвижимости. При этом 

все существующие обязательные 
расходы клиента не должны пре-
вышать 50-60% его доходов.

— Вы упомянули о созаёмщи-
ках и поручителях. Их наличие  — 
обязательное условие договора?

— Созаёмщики и поручители 
могут быть привлечены исключи-
тельно с точки зрения выгоды для 
самого клиента, ведь тогда банк 
будет учитывать совокупный до-
ход всех участвующих в сделке. 
Супруг или супруга заёмщика 
обязательно должны быть оформ-
лены в качестве созаёмщика или 
поручителя (или между ними 
должен быть заключен брачный 
договор). В качестве созаёмщиков 
и поручителей могут привлекаться 
близкие родственники заёмщика.  

Число лиц, участвующих в сделке 
не должно превышать 4-х человек.

— Видимо, есть и ряд требо-
ваний, предъявляемых непосред-
ственно к заёмщику, расскажите 
пожалуйста о них.

— Требования достаточно про-
сты. Возраст на момент обращения в 
банк — не менее 21 года, а к оконча-
нию срока кредита — не более 55 лет 
для женщин и 60 лет для мужчин. 
Минимальный трудовой стаж в од-
ной сфере деятельности  — не менее 
полутора лет и стаж на последнем 
месте работы не менее полугода.

— Может ли индивидуаль-
ный предприниматель получить 
ипотеку?

— Да, это возможно. В этом 
случае для оценки финансового со-
стояния ИП потребуется дополни-
тельный пакет документов. И обя-
зательным условием кредитования 
является отсутствие убыточной де-
ятельности за последние 6 месяцев.

— Как происходит гашение 
кредита? Возможно ли досрочное 
погашение кредита?

— Платежи по кредиту осу-
ществляются ежемесячно. Деньги 
можно возвращать как равными 
(аннуитетными) платежами, так и 
уменьшающимися (дифференци-

рованными) платежами, по выбо-
ру заемщика. Досрочное гашение 
кредита или возврат кредитных 
средств происходит без штрафов. 
Оно зависит от способа платежей: 
дифференцированная форма по-
зволяет досрочно гасить любые 
суммы по кредиту, аннуитетная 
предусматривает добавление к 
ежемесячному платежу суммы не 
менее 5 тыс. руб.

— Есть ли ещё какие-то инте-
ресные аспекты вашей ипотечной 
программы «Эконом»?

— Благодаря достаточно низкой 
фиксированной ставке на 3 года за-
емщик будет точно знать размер 
кредитных расходов на годы вперед, 
поэтому сможет эффективно плани-
ровать свой бюджет, что особенно 
важно в период обустройства жилья. 

Жильё, приобретённое по ипоте-
ке, сразу становится собственностью 
заёмщика, и он может зарегистри-
ровать в нём себя и членов своей 
семьи. Женщины, имеющие право на 
получение материнского капитала, 
могут использовать эти средства 
для частичного погашения кредита. 

Мы желаем всем горожанам 
благополучных решений их жи-
лищных вопросов, на выгодных 
условиях! Ждем вас в нашем бан-
ковском офисе. 

Беседовал Сергей Волков

Доступная ипотека  
Сегодня ипотека — это очень востребованный кредитный продукт. 

Правда, некоторых она отталкивает сложностью сбора документов. 
А чаще всего для молодых людей или молодых семей недоступна из-за 

своей стоимости. Чтобы продукт был доступен большему количеству 
желающих улучшить свои жилищные условия, Углеметбанк разрабо-
тал специальную программу ипотечного кредитования — «Эконом».  

Об особенностях и преимуществах этой программы мы беседуем с 
начальником кредитного отдела Кузбасского филиала ОАО «Углемет-

банк» Екатериной Савиной.
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г. Кемерово, ул. Красноармейская, 136. Тел. (3842) 777- 403

Екатерина Савина, начальник 
кредитного отдела Кузбасского 
филиала ОАО «Углеметбанк»

Ипотека строить и 
расти помогает

Радующие банки темпы роста ипотечного портфеля в первом 
квартале текущего года — в 1,5-2 раза по сравнению с прошлогодними 

показателями — обнадёживают и застройщиков. Несмотря на 
то, что этот рост в основном объясняется фактором «низкого 

старта», игроки кузбасского рынка всё чаще говорят о новом 
расцвете ипотеки. И ипотечные кредиты на строящееся жильё 

становятся некой гарантией тому, что заложенные дома потом 
не останутся без новосёлов. Уже сегодня ряд застройщиков на 

«ипотечные» деньги возводит более трети жилья. 

Авария на хвостохранилище №2 Абагур-
ской аглофабрики (филиал ОАО «Евразру-
да») произошла 19 сентября 2010 года — ос-
ветлённой водой, используемой в оборотном 
водоснабжении предприятия, был промыт 
участок дамбы. Выброс через прорыв продол-
жался несколько часов, вода и отходы обога-
щения железной руды (хвосты) текли вдоль 
железной дороги, пока в итоге не попали в 
приток Томи — реку Кондома. По данным 
акта комиссии Ростехнадзора по расследо-
ванию данной аварии, из хвостохранилища 
вытекло свыше 216 тыс. кубометров воды, 33 
тыс. кубометров хвостов и грунтов. 

Ещё в прошлом году региональное управ-
ление Росприроднадзора выставило Евраз-
руде предписания об устранении ущерба 
окружающей среде, а в конце декабря 2010 
года направило иск в арбитражный суд о 
возмещении ущерба в 1,148 млрд рублей. По 
данным Светланы Федоровой, начальника 
управления правовой и кадровой работы 
управления Росприроднадзора, иск был под-
готовлен и направлен в суд после того, как 
компания отказалась в добровольном по-
рядке возместить ущерб, насчитанный после 
аварии 19 сентября 2010 года. В ходе начатого 
в январе нынешнего года судебного разбира-
тельства, представители Росприроднадзора 
настаивали на удовлетворении иска, ссылаясь 
на оценку размеров ущерба, основанную на 
анализе сотрудников Центра лабораторного 
анализа и технических измерений, сделанном 
на основе проб, взятых на месте аварии. 

Представители Евразруды сам факт про-
рыва хвостохранилища не оспаривали и за-
явили, что компания готова в добровольном 

порядке своими силами устранить ущерб, 
нанесенный окружающей среде. Но при этом, 
как пояснил в суде начальник административ-
но-правового департамента правовой дирек-
ции ООО «Евразхолдинг» (управляет актива-
ми Evraz Group) Дмитрий Осипов, компания 
не согласилась с подсчётами объёма выброса 
и состава загрязняющих веществ, проведен-
ными Росприроднадзором. По его мнению, 
в расчётах этого ведомства не было учтёно, 
что часть выброса не дотекла до Кондомы, 
оставшись на поверхности земли около хра-
нилища, а в анализе состава загрязняющих 
веществ, приведенном в иске, они не были 
разделены на водорастворимые, которые за-
грязняют воду, и на взвесь, не приносящую 
вреда. Не соответствовало законодательству, 
по мнению Евразруды, и то, что отборы проб 
выброса проводились без присутствия специ-
алистов предприятия, к тому же всего один 
раз, а не три. 

Однако разбирать этот спор по существу 
суду не пришлось, представители Евразруды 
сообщили, что компания подготовила проект 
работ по устранению вреда окружающей 
среды, который был заказан еще в конце но-
ября 2010 года, предложила на его основе за-
ключить мировое соглашение. К последнему 
заседанию суда оно было согласовано Феде-
ральной службой по надзору в сфере приро-
допользования и подписано его управлением 
по Кемеровской области и ОАО «Евразруда».

Как сообщил Дмитрий Осипов, по соглаше-
нию компания обязуется очистить загрязнен-
ные участки на месте выброса, включая русло 
Кондомы, восстановить ограждающую дамбу 
хвостохранилища, отремонтировать насосы 
на нем, провести консервацию и рекульти-
вацию аварийного хранилища хвостов №2. 
Основную часть работ предполагается произ-
вести уже в этом и следующем году, консерва-
цию и рекультивацию хвостохранилища — в 
2015 году. Соглашение предусматривает, что, 
если Росприроднадзор принимает выполнен-
ные работы, он отказывается от денежных 
претензий. В случае невыполнения возвра-
щаться к ним также нельзя, по условиям 
мирового договора истец должен требовать 
исполнения его условий «в натуре», то есть 
проведения полного цикла оговоренных работ.

Егор Николаев

Евразруда 
очистится от 

«хвостов»
На прошлой неделе арбитражный суд 

Кемеровской области утвердил мировое 
соглашение по иску Федеральной службой 

по надзору в сфере природопользования 
(Росприроднадзор) по Кемеровской 

области к ОАО «Евразруда» (горнорудное 
подразделение Evraz Group) на 1,15 

млрд рублей. По соглашению заявитель 
отказывается от денежных претензий, 

а ответчик соглашается за свой счёт 
провести работы по устранению 

нанесенного окружающей среды ущерба в 
размере более 345 млн рублей.

15 апреля в Кемерове состоялось 
открытие бизнес-инкубатора Кузбасского 

технопарка, участие в котором принял 
министр связи и массовых коммуникаций 
РФ Игорь Щёголев. Из представленных на 

подготовленной к открытию выставке 
стендов, большое внимание гостей 

мероприятия привлекла экспозиция 
Кузбасского регионального отделения 

Сибирского филиала ОАО «МегаФон»  — 
общероссийского универсального 

оператора связи, работающего во всех 
сегментах телекоммуникационного 

рынка. ОАО «МегаФон» не нуждается в 
особом представлении потребителям 

услуг связи и массовых коммуникаций, на 
российском рынке он давно стал первым и 

единственным оператором, развернувшим 
собственную сеть во всех регионах России, 

пионером, который ввёл в коммерческую 
эксплуатацию сеть 3G, и лидером 

по предоставлению услуг мобильного 
Интернета в Сибири и Кузбассе. Но 

последняя выставка показала ещё одну 
немаловажную роль «МегаФона»  — 

ту, которая заложена в построении 
социальной политики компании.

Девиз «Мы уменьшаем количество белых пятен в Кузбассе!» — для «МегаФона» далеко не слово, 
но дело. И хотя Кузбасс территориально не так обширен, как его восточносибирские соседи, дальних 
населённых пунктов, не имеющих абсолютно никакой связи «с материком», до последнего времени 
оставалось очень и очень много. У «МегаФона» же хватило и желания, и сил, и ресурсов, чтобы «за-
крыть» эту проблему.

— Мы стали первым оператором, кто дал возможность жителям ряда поселков общаться с помощью 
надежной и качественной мобильной связи, — говорит директор Кузбасского регионального отделения 
Сибирского филиала ОАО «МегаФон» Вадим Севастьянов. — А это — уже наша маленькая победа.

Каждой из таких «маленьких побед» (а, на самом деле, важных, по сути своей — стратегических) 
стала телефонизация посёлков Святославка, Новославянка, Теба, Лужба — населённых пунктов, рас-
положенные в самых отдалённых от центра уголках Кузбасса. Районы, в которых даже состояние дорог 
не предполагает уверенного общения с окружающим миром, теперь имеют надёжную и качественную 
мобильную связь, доступ к беспроводному интернету.

Но социальная работа — это не только «программа минимум», касающаяся только обеспечения надёж-
ной бесперебойной связью. Компания «МегаФон» смотрит на решение этих проблем гораздо шире. Сфера 
бизнеса — тоже часть нашего общества, и достаточно весомая. Потому обеспечение качества работы биз-
нес-структур неоспоримо входит в задачи лидера сферы коммуникаций. 

«МегаФон» улучшил качество интернета в трех крупных городах Кузбасса: в Кемерове, Новокузнецке 
и Прокопьевске расширена зона покрытия сети третьего поколения. Сеть 3G стала доступнее сразу на де-
сяти территориях этих городов. Но это никак не мешает той социальной работе, которая ведётся в малых 
поселениях. И теперь у абонентов есть возможность приобрести новый 3G-модем, который поддерживает 
высокую и надежную скорость.

Сегодня возможность непрерывно вести свой собственный блог, и даже делать это, к примеру, со 
стадиона во время матча любимой команды, есть теперь у каждого с помощью мобильного интернета от 
«МегаФон».

На выставке, состоявшейся в день открытия бизнес-инкубатора, компания не только подробно предста-
вила концепцию своей социальной политики, но и продемонстрировала целый ряд эксклюзивных новинок 
оборудования — от мобильного «стационарного» телефона для районов с отсутствием проводной связи до 
камеры наблюдения, передающей звук и изображение на телефон пользователя.

Сергей Волков

«МегаФон»: 
компания для всех нас

Менеджер по связям с общественностью Кузбасского 
регионального отделения Сибирского филиала ОАО «МегаФон» 
Остап Григорьянц демонстрирует новую технику «МегаФона»
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Согласно программе «Развитие 
жилищного строительства Ке-
меровской области на 2011-2015 
годы» в ближайшие пять лет в 
Кузбассе будет введено в эксплу-
атацию более 6,5 млн. кв. м жилья. 
Объемы немалые, поэтому уже 
сейчас холдинг «Сибирский це-
мент» проводит ряд мероприятий, 
чтобы в случае необходимости 
полностью обеспечить потребно-
сти строителей родного региона в 
цементе. Кроме того, продукция 
«Сибирского цемента» представ-
лена на рынках России и ближне-
го зарубежья, и с каждым годом 
пользуется все большим спросом 
при строительстве дорог, заводов 
и ГЭС. 

На «Топкинском цементе», 
несмотря на кризис, завершены 
работы по монтажу вращающей-
ся печи № 5. В мае прошлого года 
новая печь была введена в эксплу-
атацию, что позволило увеличить 
мощность завода до 3,7 млн. тонн 
цемента в год. Инвестиционные 

затраты на реализацию проекта 
составили около 1,3 млрд. рублей. 
В июне 2010 года цементные мель-
ницы № 8 и № 9 были переведе-
ны на замкнутый цикл помола с 
установкой высокоэффективного 
сепаратора QDK (Германия). Энер-
гоэффективность, управляемость 
и надежность процесса помола 
вышли на новый уровень. 

С 2010 года «Топкинский це-
мент» наряду с производством це-
ментов по ГОСТ 10178-85 осущест-
вляет выпуск цемента и по ГОСТ 
31108-2003, гармонизированному с 
Европейским стандартом ENV 197-
1. С переводом цементных мельниц 
№8 и №9 «Топкинского цемента» 
на замкнутый цикл помола был 
освоен выпуск  цементов ПЦ550 
по ГОСТ 10178-85 и ЦЕМ I – 52,5Н 
по ГОСТ 31108-2003, проведена их 
сертификация.

Особое внимание было уделено 
организации производства и сер-
тификации специальных видов 
цемента. В 2010 году налажен вы-

пуск сульфатостойкого цемента 
ССПЦ 400-Д0 на «Тимлюйском 
цементном заводе». ООО «НТЦ 
«СибНИИцемент» (г. Красноярск) 
для «Красноярского цемента» 
разработаны новые технические 
условия на портландцемент для 
гидротехнических сооружений 
(ПЦГ400Д0), который применяет-
ся при строительстве Богучанской 
ГЭС и обводного канала Саяно-
Шушенской ГЭС.   

В 2010 году на «Красноярском 
цементе» была получена опытная 
партия  тампонажного цемента 
высокой сульфатостойкости  ПЦТ 
I-G-CC-1 по ГОСТ 1581-96, приме-
няемого в нефтедобыче. В этом году 
продолжаются работы по освоению 
его промышленного выпуска. 

ОАО «ХК «Сибирский цемент» 
как второй по мощности произво-
дитель цемента в России и кли-
ентоориентированная компания 
ведет постоянную работу с потре-
бителями. Периодически холдинг 
проводит встречи и семинары с 
клиентами, чтобы оценить их удов-
летворенность продукцией и доне-
сти информацию о преимуществах 
цементов, выпускаемых заводами 
холдинга. При необходимости спе-
циалисты холдинга выезжают на 
предприятия клиентов, чтобы на 
месте решить любые возникшие 
вопросы по качеству продукции.

В прошлом году работа холдинга 
на международных и российских 
форумах отмечена 12 дипломами, 
2 медалями и кубком выставки 

«Стройка-2010» (г. Улан-Удэ). В 
2011 году за качество произво-
димой продукции «Сибирский це-
мент» был награжден дипломами 
на выставках «Саха. Строительство. 
Энергоресурсосбережение-2011» (г. 
Якутск), «Стройка-2011» (г. Улан-
Удэ) и «Промстройиндустрия-Аста-
на-2011» (г. Астана, Казахстан).  В 
марте этого года холдинговая ком-
пания в очередной раз стала победи-
телем конкурса «Бренд Кузбасса» и 
заняла первое место в группе «Про-
изводство строительных материа-
лов и конструкций».

Компания стабильно набирает 
обороты по всем направлениям 
деятельности. По итогам первых 
трех месяцев 2011 года цементные 
предприятия холдинга показали 
прирост 33% по производству в 
сравнении с аналогичным пери-
одом 2010 года. «Топкинский це-
мент» выпустил в январе-марте 
2011 г. на 50% больше цемента, 
чем за аналогичный период 2010 
года. К концу этого года холдинг 
планирует выйти на докризисные 
показатели. 

обзор рынк а

кризисных. При этом стоимость 
квадратного метра недвижимости 
за эти два года существенно сни-
зилась, а значит, покупать жилье 
теперь стало гораздо выгоднее», — 
считает собеседник «Авант-ПАР-
ТНЕРа» в МДМ Банке.

Ирина Шитикова же отмечает, 
что потенциальные заёмщики на-
чали проявлять активный интерес к 
новостройкам с середины 2010 года: 
«Данная тенденция сохранилась 
и в 2011 году. Считаем, что сейчас 
самое благоприятное время для 
покупки квартиры в строящемся 
доме, и здесь не важно будет ли это 
обмен имеющийся квартиры или 
приобретение «на будущее». По-
лагаем, что в текущем году рынок 
кредитов на приобретение строя-
щегося жилья серьёзно вырастет». 

Впрочем, ипотека строящегося 
жилья в Кемеровской области тра-
диционно развивается в  Кемерове 
и Новокузнецке, что «обусловлено 
количеством предложений», за-
мечает Ирина Шитикова. Максим 
Орлов добавляет к этому ещё Ле-
нинск-Кузнецкий и Прокопьевск, 
где активно возводится жильё по 
госпрограммам.

Двигатель для стройки?
Если раньше основной про-

блемой в реализации ипотечных 
программ на рынке строящегося 
жилья называлась способность за-
стройщиков работать по федераль-
ному закону №214 «Об участии в 
долевом строительстве многоквар-
тирных домов» (закон обязывает 
иметь всю разрешительную доку-
ментацию на строительство дома 
и декларацию на строительство), 
то сегодня участники рынка на-
зывают иные сложности. По оценке 
Олега Козырева,  вице-президента 
АСО «Промстрой», действующие 
кредитные ставки по ипотеке, 
несмотря на определённые по-
слабления со стороны банковской 
системы, всё же высокие. И если 
цена за квадратный метр практи-
чески достигла своего оптимально-
го значения на сегодняшний день, 
то уровень ставок ещё сдерживает 
более активное развитие ипотеки. 
Этот фактор особенно важен на 
рынке строящегося жилья даже 
с учётом того, что инвестиции в 
«стройку», а не в квартиру уже 
в сданном в эксплуатацию доме, 
выгоднее с точки зрения цены. По 
словам Олега Козырева, прежде 
ипотека строящегося жилья была 
выгодней: «Экономия на цене ква-
дратного метра раньше доходила 
до 30%. Такова могла быть раз-
ница между стоимостью 1 кв. м в 
строящемся доме и того же 1 кв. 
м в готовом. Сейчас эта разница 
составляет 10-12%, да и то далеко 
не везде. В такой ситуации имеет 
значение уже цена заёмных де-
нег  — ставка кредита».

В «СДС-Финансе», между тем, 
считают, что возможность уде-
шевления стоимости жилья через 
ипотечный кредит — очень важ-
ный стимул для людей. Сейчас, в 
квартирах, которые предлагает 
на продажу компания в Кемерове 
разница в цене доходит до 25%: в 
среднем 34 тыс. рублей за «ква-
драт» на этапе строительства и 
45 тыс. рублей после сдачи дома в 
эксплуатацию. Специалистам ком-
пании приходится сталкиваться с 
другой проблемой — уровень зар-

платы у потенциальных клиентов 
не всегда достаточный, прежде 
всего, потому, что часть заработка 
у людей «черная».

Ирина Шитикова отмечает, что 
основные трудности возникают на 
этапе выбора квартиры и вариан-
та покупки. К тому же очень часто 
людей просто пугают процедуры 
оформления кредита, сбора до-
кументов, сдача документов в ор-
ганы юстиции и т.д.  Банк при этом 
старается упростить  процедуру 
оформления документов: «Сбер-
банк, в частности, увеличил срок 
отлагательного условия (время за 
которое можно выбрать объект) 
до 120 календарных дней с даты 
принятии решения.  Сейчас это на-
много проще и быстрее, чем было 
раньше». А для того чтобы сделать 
доступней «вход» в ипотеку в на-
стоящее время совместно с облад-
министрацией банк рассматривает 
варианты использования средств 
материнского капитала в качестве 
первоначального взноса на покуп-
ку строящегося жилья.

Своя специфика при работе 
с ипотечными займами и у ОАО 
«Агентство по ипотечному жилищ-
ному кредитованию Кемеровской 
области» (АИЖК КО). По словам 
директора АИЖК КО Юлии Шма-
ток, на сегодняшний день в рамках 
федеральной  ипотечной програм-
мы действует продукт «Новострой-
ка» — для приобретения у застрой-
щиков или инвесторов квартир, 
в построенных не ранее 2007 года 
или строящихся многоквартирных 
домах эконом-класса. Процентные 
ставки по программе составляют 
от 10,5 до 11% годовых, действуют 
также специальные вычеты из про-
центной ставки для определённых 
категорий заемщиков. Однако наш 
опыт по оформлению ипотечных 
займов на приобретение квартир 
в строящихся домах показал, что 
даже если строительство находится 
в заключительной стадии, с момен-
та предоставления займа до оформ-
ления закладной для рефинанси-
рования её в федеральное АИЖК 
может пройти до одного года. У 
региональных операторов, предо-
ставляющих ипотечные займы за 
счёт собственных средств, просто 
нет возможности отвлекать оборот-
ные средства на столь длительный 
срок. «Для наращивания объёмов 
кредитования строящегося жилья 
мы регулярно направляем в АИЖК 
предложения о разработке новых 
ипотечных продуктов, которые по-
зволят рефинансировать ипотеч-

ные займы в период строительства, 
а также предлагаем возобновить 
работу по схеме предоставления 
аванса под поставку закладных под 
гарантию субъекта РФ», — говорит 
Юлия Шматок.  А пока АИЖК Ке-
меровской области предоставляет 
займы на строящиеся квартиры 
только получателям  социальных 
выплат в рамках областного зако-
нодательства. За прошлый год доля 
таких займов составила около 30%.

По оценкам же МДМ Банка, 
наиболее распространённый риск 
при покупке недвижимости в 
строящемся доме — это риск 
долгостроя или вовсе не заверше-
ния строительства. «Поэтому при 
выборе объекта недвижимости 
желательно поинтересоваться 
финансовым состоянием застрой-
щика. Косвенными признаками 
могут служить активность на 
стройплощадке, количество сдан-
ных объектов в последнее время 
и т.д. Можно отметить, что банки 
работают только с аккредитован-
ными застройщиками. Например, 
МДМ Банк стремится работать 
только с крупными строитель-
ными компаниями, доказавшими 
свою состоятельность»,  — уверяет 
представитель банка.

Олег Козырев же считает, что 
на сегодня круг компаний, кото-
рые занимаются строительством 
жилья при использовании ипотеч-
ных схем, уже сложился: «Те, кто 
не может выдержать требования 
федерального закона 214, тот и не 
работает на рынке. А у тех, кто 
работает, объём привлечённых по 
ипотеке средств будет только ра-
сти». С ним согласен и Андрей Се-
ряков, директор по маркетингу ке-
меровского ООО «КузбассИнвест-
Строй»: «Для застройщика участие 
в ипотечных программах — вопрос 
наличия документации на объект. 
В целом это хороший инструмент. 
И наша компания в течение по-
следних 2,5 лет его применяла. Не 
будем отказываться от него и при 
закладке новых домов». По его мне-
нию, сейчас, из-за снижения темпов 
строительства в кризис, на рынке 
начинает образовываться  дефицит 
жилья с точки зрения предложения 
новых объектов. И во многом от раз-
вития ипотечных программ будет 
зависеть, станет ли это проблемой 
в дальнейшем. Оптимизм тут, по 
словам Андрея Серякова, вселяет 
то, что банки сами активно ищут 
новые варианты взаимодействия с 
застройщиками.

Александра Фомина

обзор рынк а 76

Ипотека строить 
и расти помогает
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техническую поддержку, а также 
качество продукции. 

«Улучшения ситуации не про-
исходит, — отмечает Максим 
Переберин. — На юге региона за-
кладки новых крупных объектов я 
не вижу, в Новокузнецке о новом 
строительстве говорить не при-
ходится, поскольку простаивает 
много построенных ранее квар-
тир. Оживления в коммерческом 
строительстве нет. Значительная 
доля наших поставок сегодня 
приходится на госзаказ, на про-
грамму переселения из ветхого 
и аварийного жилья, а также на 
проекты, связанные с ремонтными 
работами». По словам собеседника 
«Авант-ПАРТНЕРа», в соседних 
регионах, например, в Краснояр-
ском крае и на Алтае, ситуация со 
строительством заметно лучше. 

О том, что делают сегодня став-
ку в основном на госзаказ, заявля-
ют и многие другие производители 
стройматериалов. Отметим, что 
поставки на такие объекты вряд 
ли позволяют производителям 
поправить своё пошатнувшееся в 
кризис финансовое положение  — 
стройки по госконтракту подраз-
умевают минимальные цены и 
существенные отсрочки платежа, 
поскольку бюджетные проекты не 
авансируются. Но производители 
соглашаются и на такие условия. 
«Конечно, такие поставки позво-
ляют лишь выживать, о рента-
бельности нет и речи», — отме-
чают в занимающемся производ-
ством железобетонных изделий 
ООО «Транссибстрой». 

Примечательно, что кузбас-
ских производителей железобе-
тона в кризис подкосила и кон-
куренция со стороны алтайских 
производителей, которые не 
только зашли на региональный 

рынок, но и за счёт демпинга 
«уронили» цены. По информации 
источника в ООО «Транссиб-
строй», цены резко снизились 
на 10% зимой 2008-09. С 1 янва-
ря текущего года кемеровские 
производители вернули цены на 
докризисный уровень, но это не 
улучшило финансовое положе-
ние, поскольку выросли налоги, а 
также стоимость электроэнергии 
и металлопроката. «Выживаем за 

счёт того, что находим бартерные 
схемы, — добавляет собеседник в 
ООО «Транссибстрой». — Спец-
ифика рынка ЖБИ такова, что 
длинное транспортное плечо 
значительно снижает конкурен-
тоспособность продукции. Такие 
заводы есть во всех соседних 

регионах, рассчитаны они на ло-
кальный рынок, поэтому об уве-
личении рынка сбыта говорить не 
приходится». Эти же соображе-
ния позволяют местным произ-
водителям удерживать позиции 
на рынке: застройщики понима-
ют, что поставки железобетона 
из другого региона — это всегда 
риск, поскольку любая поломка 
транспорта может заморозить 
стройку на какое-то время, к 

тому же требуется вместитель-
ный приобъектный склад строй-
материалов. Всё это оказывается 
аргументом в пользу местного 
производителя. 

Одним из способов выживания 
для некоторых компаний стало 
собственное строительство. Так, 

по словам генерального дирек-
тора ООО «Экономный Дом» 
Евгения Варсеева, порядка 60% 
продукции сегодня уходит на соб-
ственные нужды (предприятие 
производит теплоэффективные 
стеновые блоки «Теплостен»), 
остальное — сторонним органи-
зациям. Строительство входит в 
число предоставляемых услуг и у 
ООО «Сибпроект» (компания про-
изводит полистиролбетон). 

Сами они местные
Кризис привёл и к некоторым 

структурным изменениям на рын-
ке. Так, в поиске логистической 
оптимизации ведущие мировые 
производители стройматериалов 
открыли производства в России, 
чтобы быть ближе к рынку сбы-

та. По оценке Елены Левшовой, 
директора по оптовым прода-
жам группы компаний «Строй-
комплект», некоторые группы, 
представленные в ассортименте 
материалов оптового направле-
ния компании, до 90% состоят из 
продукции российского произ-
водства, в то время как ещё 10 
лет назад была обратная картина. 
Собственно региональные компа-
нии стройиндустрии также имеют 
тенденцию к развитию, что при-
водит к появлению материалов с 
более низкой конечной стоимо-
стью (логистика и близость сы-
рьевой базы значительно влияют 
на цену). Так, в Кузбассе сегодня 
развито производство материалов 
в таких категориях, как двери, 
обои, канализация, сухие стро-
ительные смеси, лакокрасочные 
материалы, панели, гипсокартон, 
теплоизоляция и другие. Оста-
лось завоевать лояльность по-
купателей. Профессионалы при 
выборе строительно-отделочных 
материалов ориентируются на 
два главных фактора: высокие 
потребительские свойства товара 
и его цена. 

«Доля материалов местного 
производства в ассортименте 
компании «Стройкомплект» очень 
мала, хотя у нас есть успешный 
опыт сотрудничества, например с 
производителем сухих строитель-
ных смесей «Профикс», — отмеча-
ет Елена Левшова. — Пока товары 
кузбасских производителей конку-
рируют за счёт цены, но отстают 
от аналоговых позиций ведущих 
мировых фирм по своим потреби-
тельским свойствам. Производство 
стройматериалов — достаточно за-
тратная и требующая постоянных 
инвестиций отрасль, здесь нужно 

Активное ожидание
Сезонность — один из главных признаков рынка 

стройматериалов. Сейчас, когда отрасль на пороге новой активной 
фазы, многие участники рынка не спешат прогнозировать рост 
производства и продаж. Причина тому ряд изменений, которые 
произошли в кризисный период. Накануне нового строительного 

сезона «Авант-ПАРТНЕР» выяснял, в каком состоянии к нему 
подошли предприятия.

Крупных банкротств 
не было
До конца 2008 года отрасль раз-

вивалась масштабными темпами, 
начиная с 2004 года рост в абсо-
лютном выражении составлял не 
менее 10% к предыдущему году. Но 
в кризисный 2009 год вследствие 
снижения спроса индекс промыш-
ленного производства снизился 
почти на 40%. 

Отметим, что на фоне «строи-
тельного бума» предыдущих лет 
инвестиционная привлекатель-
ность отрасли была очень высо-
ка, рынок требовал всё больше 
материалов, поэтому компании 
активно вкладывали средства 
в расширение и модернизацию 
производства, зачастую это были 
деньги заёмные. Естественно, 
необходимость обслуживания 
кредитов на фоне падения про-
даж поставила предприятия на 
грань выживания. Впрочем, по 
информации департамента стро-
ительства, крупных банкротств в 
отрасли не произошло. Некоторый 
оптимизм внушает и тот факт, что, 
несмотря на кризис, продолжи-
лась реализация новых проектов, 
таких как строительство новой 
технологической линии «Техно-
Николь-Сибирь» по производству 
минераловатной плиты, проекти-
рование Учуленского цементного 
завода, разработка проекта гор-
ных работ юго-западного участка 
Яшкинского месторождения це-
ментного сырья.

В 2010 году объём производства 
вновь начал увеличиваться — рост 
составил 6%. В натуральном вы-
ражении объём отгруженной про-
дукции превысил 10 млрд рублей.

На сегодняшний день в Кузбас-
се производят все виды основных 
строительных материалов и изде-
лий, необходимых для нормальной 
работы строительного комплекса. 
Недостаток производства целого 
ряда строительных конструкций, 
изделий и материалов покрыва-
ется за счёт импорта из других 
регионов РФ и стран ближнего и 
дальнего зарубежья. По информа-
ции департамента, больше всего, 
импортируется стекло, лакокра-
сочные изделия, строительные 
смеси и кровельные материалы.

У кого растут продажи
Как известно, два кризисных 

года регион выполнял свои строи-
тельные планы, за счет заверше-
ния строительства начатых ранее 
объектов. В 2010 году строителям 
удалось сдать немногим больше 1 
млн кв. метров жилья, на 2011 год 
регион взял на себя обязательства 
по вводу 1,112 млн. кв. метров, как 
уверяли областные и местные 
власти, для реализации заплани-
рованных объемов есть площадки 
и проектно-сметная документация. 
По оценке заместителя начальни-
ка департамента строительства 
Александра Шнитко, это даёт от-
расли шанс достигнуть хороших 
показателей роста и выйти на до-
кризисные объёмы. 

О росте строительного рынка, 
казалось бы, свидетельствуют 
результаты работы крупнейшего 
игрока на рынке стройматериа-
лов  — ООО «Топкинский цемент».  
В первом квартале текущего года 
предприятие произвело 330,408 
тыс. тонн цемента, что на 26% 
выше плановых показателей и на 
50% больше, чем за аналогичный 
период прошлого года. Таковы 
данные компании. Однако опу-
бликованные данные Кемерово-
стата если и внушают оптимизм, 
то весьма сдержанный. Так, с 
начала текущего года (с января 
по март) на территории области 
введены в эксплуатацию жилые 
дома общей площадью 199 тыс. кв. 
метров, что на 3,7% меньше уровня 
соответствующего периода 2010 
года, из них 75,7% построены в го-
родах и посёлках городского типа. 
И действительно, далеко не все 
участники рынка почувствовали 
улучшение ситуации. 

Как сообщил Максим Перебе-
рин, руководитель обособленного 
подразделения ООО «ТехноНи-
коль» в Новокузнецке, продажи в 
Кузбассе в 2010 году у компании 
выросли на 50%, но это было обу-
словлено не ростом рынка в целом, 
а завоеванием его большей доли. В 
числе конкурентных преимуществ, 
позволивших добиться такого ре-
зультата, руководитель «Техно-
Николь» в Новокузнецке назвал 
сервис: доставку, кредит (за счёт 
собственных средств компании), 

По данным департамента строительства областной админи-
страции, в Кемеровской области производством строительных 
материалов занимаются порядка 360 предприятий, из них около 50 
крупных и средних, в том числе два цементных завода мощностью 
4,8 млн тонн цемента в год, 11 заводов по производству кирпича и 
стеновых блоков мощностью 217 млн штук условного кирпича в год, 
более 20 заводов по производству сборного железобетона, товарного 
бетона и раствора мощностью 730 тыс. кубометров в год, 4 завода 
крупнопанельного домостроения мощностью 380 тыс. кв. метров 
жилья в год, 14 карьеров по добыче нерудных строительных мате-
риалов мощностью более 11 млн кубометров в год и один завод по 
производству мягких кровельных материалов мощностью 15 млн 
кв. метров в год.

Крупнейшие предприятия области — ООО «Топкинский це-
мент», ЗАО «Томь-Усинский завод железобетонных конструкций», 
ООО «Ленинск-Кузнецкий завод строительных материалов» и ОАО 
«Березовский ЗКПД». Основной продукцией предприятий строй-
индустрии являются цемент различных марок, железобетонные 
конструкции и изделия, бетон товарный, кирпич строительный и 
декоративный, минеральная вата. Лидером отрасли является ООО 
«Топкинский цемент», входящее в ХК «Сибирский цемент» (самая 
большая часть холдинга). Отметим, что «Топкинский цемент» 
является крупнейшим производителем цемента за Уралом и кон-
тролирует 65% рынка цемента Западной Сибири. 

Окончание на стр. 10

 «Сибирский цемент»: 
качество по европейским стандартам 

Последние два года цементная промышленность проходила 
«экзамен на прочность». Финансовый кризис существенно 

скорректировал планы всей российской промышленности, не только 
цементников. Однако кузбасскому холдингу «Сибирский цемент» — 
лидеру по производству цемента в Сибири — несмотря на тяжелый 

2009 год, в 2010-м удалось реализовать на своих 
предприятиях ряд важных задач.
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Хлама всё меньше
В Кузбасс поступили автомоби-

ли по государственной программе 
утилизации старых машин. Пер-
вые «Лады» получат ветераны во-
йны и труженики тыла. По данным 
официального дилера «АВТОВА-
ЗА», компании «Автоцентр Дюк и 
К», более 1600 кемеровчан подали 
заявки на участие в программе по 
утилизации, но первые 10 автомо-
билей, независимо от порядкового 
номера заявки, будут вручены ве-
теранам Великой Отечественной 
войны. Компания также вручит 
ветеранам сертификаты на про-

ведение бесплатной антикоррозий-
ной обработки.

До окончания программы по 
утилизации старых автомобилей 
остаются считанные недели. Авто-
салоны начинают подводить итоги, 
и практически все эксперты рынка 
склонны оценивать результаты 
госпрограммы положительно   — 
объёмы продаж новых машин воз-
росли. Новокузнецкий салон Хён-
дай, например, по сертификатам 
реализовал 24 авто, и это ещё не 
самые высокие показатели. Офи-
циальный дилер Рено в Кемеро-
ве  — компания «Гранд-моторс» —  

заявляет уже о сотнях проданных 
машин,  а заместитель директора 
автосалона по продажам новокуз-
нецкой компании «Автомир-НВК» 
Артём Григорьев сообщил, что «за 
период работы программы ути-
лизации было выдано около 300 
автомобилей «Рено». Из них 70% 
приходится на модели «седан» и 
30% на хетчбэк «Сандеро»

Абсолютным лидером в обмене 
старых машин на новые в Кузбассе 
стал салон «Кузбасс-Лада». После 
старта программы по утилизации 
продажи отечественных авто зна-
чительно увеличились. По данным 
сотрудников салона, число реали-
зованных ВАЗов за год выросло 
на 80%, а общее количество про-
данных машин перевалило за ты-
сячу. Если разделить общий объём 
реализованных ВАЗов по классам, 
то абсолютным лидером оказыва-
ется «классика» — примерно 50% 
автомобилей, ещё около 20% — это 
машины поколения «Самара», на  
модельный ряд «Калины» прихо-
дится около 15%, «Приор» — 13% 
и оставшиеся 2% — это семейство 
внедорожников.

«Тойота», возможно, 
будет в дефиците
В связи с тем, что автоконцерн 

Toyota принял решение на не-
сколько дней приостановить рабо-
ту на своих заводах,  к лету стоит 
ожидать перебоев с поставками 
машин этой марки и комплекту-
ющих к ним, считают некоторые 
эксперты. Дилер Toyota в Кеме-
рове, компания «Тойота-центр», 
пока не комментирует ситуацию. 
Однако в «Нью-Йорк Моторс Си-
бирь», которая  представляет ос-
новного конкурента «Тойоты» на 
кузбасском рынке — автомобили 
марки «Форд»   — с некоторым 
удовлетворением отметили, что 
сокращение суммарных продаж 
«японцев» даст преимущество на 
авторынке другим автоконцернам. 
«На отечественных производите-
лях данное положение не должно 
сказаться сколько-нибудь суще-
ственным образом из-за различий 
в ценовой категории машин»,   — 

подчеркнул представитель ком-
пании. «Поскольку ситуация в 
Японии не меняется, перебои с по-
ставками возникают, потребность 
в альтернативных материалах и 
комплектующих для автомобилей 
может появиться уже в ближай-
шие недели», — сообщают в ком-
пании «Форд». 

Япония «застращала» 
авторынок
Ситуация в Японии, которую не 

перестают сотрясать катаклизмы, 
заставляет задуматься о возмож-
ном повышении цен на автомобили. 
В компании «Аккурат-Авто» (ди-
лер «Хонда» в Кемерово) отмеча-
ют, что спрос на японские автомо-
били за последние месяцы остался 

на том же уровне: «Ажиотажа мы 
не отмечаем». В отношении буду-
щего работники салона полны оп-
тимизма. «Учитывая, что машины 
идут к нам морским путём, и идут 
подолгу, по 2-3 месяца, то крайне 
сомнительно, чтобы перебои с по-
ставками японских машин, если 
они вообще возникнут, как-то по-
влияли на работу нашего салона. 
В данном случае время работает 
на нас», — заявляют в компании.

Учитывая опасения кемеров-
чан, что вместе с машинами к нам 
из Японии может «приехать» и 
радиация, вряд ли стоит ожидать 
роста спроса, и, соответственно, 
роста цены на «японцев». К тому 
же вопрос о возможном запре-
щении «праворульных» машин 
остаётся открытым, и это тоже не 
прибавляет интереса к японским 
авто. В то же время эксперты про-
гнозируют возможный рост цен 
(от 15% до 20%) на «бэушные» ино-
марки европейского производства: 
они безопаснее и удобнее. «Сегодня 
те перегонщики, которые когда-то 
ездили во Владивосток, пригоня-
ют машины из Белоруссии. Если 
машина ввезена в Белоруссию до 
2010 года, то ее в России не нуж-
но растаможивать. Это дешевле 
и занимает меньше времени. А 
после аварии на атомной станции 
в Японии проходить таможню 
стало намного дольше — каждый 
автомобиль проверяют на уровень 
радиации», — приводит «АиФ» 
мнение продавца автомобилей с 
десятилетним стажем. Однако в 
компании «Риджен» предложили 
другой взгляд на проблему: «Если 
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Весеннее предложение от Тойота Центр Кемерово!
Скидка 20% на пакет услуг:
- диагностика и заправка кондиционера*;
- дизбактеризация системы кондиционирования*;
- проверка и очистка радиатора системы охлаждения 
двигателя*;
- проверка и замена салонного фильтра (при необходимости)*.

Стоимость пакета со скидкой для автомобилей Toyota - 3960 руб.
Стоимость пакета со скидкой для автомобилей Lexus - 4320 руб.
 
*без учета стоимости расходных материалов

Тойота Центр Кемерово
тел. (3842) 345-345
www.toyotakemerovo.ru
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— Игорь Вадимович, действи-
тельно ли новый закон  расширяет 
права пациентов? 

— Да, новый закон, необхо-
димость в котором уже назрела, 
существенно расширяет права 
граждан. Теперь гражданин сам 
имеет право на выбор страховой 
медицинской организации, меди-
цинской организации и врача. До 01 
января 2011 года выбор страховой 
медицинской организации осу-
ществляли страхователи: работо-
датели, уплачивающие страховые 
взносы за своих сотрудников, и 
администрация области, осущест-
вляющая платежи на обязательное 
медицинское страхование нерабо-
тающего населения. Теперь  право 
выбора имеют сами граждане (как 
работающие, так и неработающие).

Хочу уточнить, что военнос-
лужащие и приравненные к ним 
граждане не подлежат обязатель-
ному медицинскому страхованию. 
Это же касается и временно пре-
бывающих на территории России 
иностранных граждан. Один раз 
в течение календарного года (не 
позднее 1 ноября) человек может 
подать заявление в страховую 
компанию, с которой он хотел бы 
сотрудничать. Чаще осуществить 
выбор можно в том случае, если 
застрахованный изменил место 
жительства (переехал в другой 
город или регион), либо страховая 
компания прекратила свою дея-
тельность на территории региона. 

Каждый должен знать, что 
гражданин имеет право только 
на один полис ОМС. Что касается 
обязательного страхования детей, 
то оно осуществляется страховой 
организацией, выбранной одним 
из родителей или другим законным 
представителем ребенка. 

НОВЫЙ ЗАКОН РАСШИРЯЕТ 
ПРАВА ПАЦИЕНТОВ

1 января 2011 года вступил в силу новый Федеральный закон 
«Об обязательном медицинском страховании в Российской 

Федерации». Документ определяет новый порядок работы системы 
ОМС. Некоторые положения закона комментирует директор 

Территориального фонда ОМС Кемеровской области Игорь ПАЧГИН.

Также гражданин может само-
стоятельно выбрать лечебное уч-
реждение, работающее в системе 
ОМС региона и по письменному 
заявлению на имя главного врача 
выбрать лечащего врача. Но нуж-
но также понимать, что террито-
риальный принцип медицинского 
обслуживания, принятые нормати-

вы нагрузок на врача и его личное 
согласие с введением нового закона 
не отменяются. 

Кроме этого, закон предусма-
тривает равный допуск к работе 
в системе ОМС медицинских ор-
ганизаций всех форм собствен-
ности, будь то государственные, 
муниципальные, ведомственные 
больницы или частные клиники 
и частнопрактикующие врачи. 
То есть по полису ОМС граждане 
смогут бесплатно лечиться и у 
«частников» тоже. В принципе для 
Кузбасса это не новое. В системе 
ОМС частные клиники работают 

уже не один год. В прошлом году 
таких лечебных учреждений было 
11, в этом году добавилось еще 10. 

— Расскажите, пожалуйста, 
подробнее о едином медицинском 
полисе, который будет введён в 
стране. 

— До сих пор каждая страхо-
вая медицинская организация пе-
чатала для своих застрахованных 
собственные полисы с исполь-
зованием корпоративной симво-
лики. Внешне полисы компаний 

очень отличались, что порой 
становилось причиной отказа в 
бесплатной медицинской помощи 
по программе ОМС инообластным 
гражданам. Сейчас медицинский 
полис станет единым для всей 
страны, по аналогии со страховым 
свидетельством государственного 
пенсионного страхования. Его не 
нужно будет менять при смене 
работы (как это было ранее) или 
страховой компании, он будет 
действовать на всей территории 
страны и по нему можно будет по-
лучить бесплатную медицинскую 
помощь в любом регионе, незави-

симо от места проживания. Кроме 
того, в настоящее время создает-
ся единая общероссийская база 
данных, где будут содержаться 
сведения о застрахованных, что 
облегчит предоставление меди-
цинской помощи за пределами 
региона, в котором застрахован 
гражданин.  

Полисы единого образца будут 
вводиться в обращение с  мая те-
кущего года. Но, хочу предупре-
дить кузбассовцев, торопиться не 
нужно, процесс замены рассчитан 
на несколько лет и постепенно 
страховые медицинские органи-
зации обеспечат ими всех своих 
застрахованных. При этом старые 
полисы в этот период будут дей-
ствительны без дополнительных 
отметок о продлении (имеется в 
виду марка  или  штамп на полисе 
с указанием 2011 года), и отказ в 
медицинской помощи, со ссылкой 
на истекший срок действия полиса, 
будет неправомерным. 

Полис единого образца росси-
янам выдается один раз и будет 
бессрочным, за исключением слу-
чаев, когда человек изменил имя, 
отчество, фамилию, дату и место 
рождения, пол. Тогда документ 
нужно будет поменять. Ранее при 
смене места работы человек обя-
зан был сдать полис работодателю 
(т.к. именно он заключал договор 
обязательного медицинского стра-
хования на своих сотрудников) 
и получить новый там, куда он 
трудоустраивался. Теперь этого 
делать не нужно. Для получения 
полиса необходимо предъявить в 
страховую медицинскую организа-
цию паспорт, страховое свидетель-
ство обязательного пенсионного 
страхования (СНИЛС) и заявление. 
Для страхования ребенка — свиде-
тельство о его рождении и паспорт 
одного из родителей. 

—  Игорь Вадимович, когда об-
суждался закон, звучали мнения, 
что увеличится количество стра-
ховых компаний, желающих ра-

ботать по ОМС. Какова ситуация 
в Кузбассе на сегодняшний день? 

— Никакого ажиотажа в Кузбас-
се не наблюдается. Если в прошлом 
году у нас работали 6 страховых 
компаний, то в этом году прибави-
лась ещё одна. Семь страховых ком-
паний — это немного, собственно до 
прошлого года мы как раз с таким 
количеством и работали. 

Планируется, что конкуренция 
между страховыми медицинскими  
организациями с принятием зако-
на должна существенно вырасти. 
С введением самостоятельного 
выбора страховой медицинской 
организации гражданином, теперь 
страховщикам придётся бороться 
за каждого застрахованного. Это, 
в свою очередь, должно повысить 
качество услуг, которые компания 
предлагает своим застрахованным. 
И, прежде всего, это касается за-
щиты прав пациентов на полу-
чение доступной и качественной 
медицинской помощи. Роль стра-
ховой медицинской организации 
заключается в оказании помощи 
застрахованному при выборе ме-
дицинской организации, контроле 
оказания медицинских услуг на 
всех этапах лечения, контроле 
качества медицинской помощи, 
при необходимости — защите в 
судебной инстанции и так далее. 
Понятно, что пациент пойдет к 
тому страховщику, который помо-
жет ему разрешать возникающие 
проблемы наиболее оперативно и 
профессионально. 

С перечнем страховых компа-
ний системы ОМС Кемеровской 
области можно ознакомиться на 
нашем сайте: www.kemoms.ru. 
Кроме того, в фонде работает 
круглосуточная «Горячая линия», 
позвонив по тел. 8 (3842) 49-60-68 
можно получить консультацию 
специалистов по всем вопросам, 
касающимся обязательного меди-
цинского страхования. 

 Беседовала 
Светлана Мамонова  
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земли. Медицина полностью стала 
государственной.

Вновь первые частные стома-
тологические клиники вновь по-
явились в Советском Союзе в 1988 
году, в период «перестройки» — 
сразу после принятия закона «О 
кооперации» и выхода приказа 
Минздрава СССР № 830 «О ком-
мерческой программе развития 
стоматологической помощи насе-
лению». Популярной формой объ-
единения частных стоматологов 
того времени были кооперативы. 
Однако они продержались на рын-
ке недолго. С одной стороны аль-
тернативой кооперативам стали 
другие формы частной собствен-
ности. А с другой, люди, наиболее 
активно проявившие себя в пер-
воначальный период рыночных 
отношений, в дальнейшем либо 
вовсе не удержались в бизнесе, 
либо резко поменяли профиль 
деятельности. Ставить частную 
стоматологию на ноги досталось 
уже представителям второй волны 

«цивилизованных предпринимате-
лей», массовое движение которых 
началось в 1991 году. Именно тогда 
и в Кемерове возникла и начала 
развиваться сеть частных стома-
тологических клиник.

Предпосылки к быстрому раз-
витию рынка частной стоматоло-
гии были заложены, прежде всего, 
в том, что она признанный мировой 
лидер в сфере частной медицины 
(второе и третье места занимают 
офтальмология и гинекология). Да 
и вход на рынок, по мнению спе-
циалистов, сравнительно прост 
и слишком дорог — во всяком 
случае, его можно значительно 
«удешевить» (до пяти раз!), вы-
бирая соответствующим образом 
оборудование. Для справки: се-
годня оснащение необходимым 
оборудованием одного рабочего 
места в стоматологической кли-
нике обходится в сумму от 10 до 50 
тысяч долларов.

Но это — приметы сегодняш-
него дня. Пионерам частной сто-
матологии было намного труднее. 
Единственный на тот момент по-
ставщик оборудования «Медтех-
ника» контактировать с частни-
ками не хотел, дороги за рубеж 
ещё не были наезжены, а государ-
ственные клиники могли предло-
жить на продажу лишь списанный 
хлам. Приходилось устанавливать 
прямые связи с производителя-

ми. Не всем это удавалось. Кроме 
того, заведя нужные связи, сто-
матологи с предпринимательской 
жилкой быстро научились делать 
побочный доход — через поставки 
оборудования своим менее рас-
торопным коллегам. Конкуренции 
они в то время не боялись — рынок 
был практически безразмерным, 
спрос опережал предложение, да 
и цены на услуги  — руководи-
тели клиник не скрывают этого и 
сегодня — можно было назначать 
практически любые.

С тех пор положение на рынке 
стоматологических услуг серьёзно 
изменилось. Клиники оснастили 
новейшим оборудованием, значи-
тельно выросло качество работы, 
сформировались средние цены, по-
требитель стал разборчивее и даже 
капризней, а стоматологи узнали, 
что же такое конкуренция.

Сколько же сейчас на рынке 
стоматологии частных клиник? 
Самое интересное, что ответа на 
этот вопрос не даёт никто. Даже 
вице-президент Стоматологиче-
ской ассоциации России (СтАР), 

Валерий Леонтьев в своих интер-
вью неоднократно заявлял, что 
это является тайной для самой 
профессиональной ассоциации: 
«Правда, о деятельности частного 
и негосударственного сектора в 
стоматологии официальных фе-
деральных статистических дан-
ных нет. Наши попытки уточнить 
официально зарегистрированное 
количество негосударственных 
стоматологических учреждений и 
ежегодную их динамику через со-
ответствующий федеральный ор-
ган управления здравоохранением 
не увенчались успехом».

Однако понимая, что ни один 
здравомыслящий предпринима-
тель (а сами стоматологи говорят, 
что их сфера деятельности — в 
первую очередь предприниматель-
ство) не откажется от бесплатной 
рекламы, мы заглянули в универ-
сальный справочник «ДубльГИС» 
по Кемерову. На сегодняшний день 
там значатся 74 частных стомато-
логических клиники или кабинета 
(без учёта того, что наиболее круп-
ные из них имеют по нескольку 
филиалов). Есть и данные (неофи-
циальные) о количестве в городе 
врачей-стоматологов. Сегодня их 
590. Из них 379 докторов работают 
в частном секторе и 211 — в госу-
дарственных клиниках.

Попробуем сравнить это с нор-
мативами советского времени. 

Последние документы Минздра-
ва СССР требовали обеспечить 
укомплектованность стоматологи-
ческих клиник в городах врачами 
из расчёта 5,9 специалиста на 10 
тысяч жителей. Следовательно, 
в Кемерово стоматологов явный 
переизбыток — 590 вместо по-
требных 295!

Но оказывается, что такое ве-
зение выпадает далеко не каж-
дому региону. К примеру, в со-
седнем Томске, где медицинский 
институт стоматологов не готовит, 
положение с укомплектованием 
клиник просто катастрофическое. 
Говорят, что в наиболее острый 
период количество врачей в горо-
де сокращалось до шестидесяти! 
В результате Томск стал «раем» 
для стоматологов из Кемерова. 
Причем, как правило, для тех, кто 
не является высококлассным спе-
циалистом. Чтобы получить место 
там, достаточно просто предъявить 
диплом, тогда как в Кемерове отбор 
на вакантные места давно уже стал 
весьма жёстким.

Обеспечивает ли такой от-
бор качество подготовки специ-
алистов? С одной стороны — да, 
в частные клиники берут, есте-
ственно, лучших. А вот на каче-
ство вузовской подготовки это, 
к сожалению никак не влияет. 
Некоторые руководители клиник 
говорят, что наши медицинские 
институты продолжают готовить 
стоматологов по методике и учеб-
никам середины прошлого века. 
Подтверждение квалификации, 
которое проводится раз в пять лет, 
тоже мало чего даёт. С точки зре-
ния высококлассных специалистов 
современный стоматолог должен 
учиться практически ежедневно.

С той поры как наша медицина 
стала страховой, не утихают спо-
ры о том, какую роль играет та её 
часть, расходы на которую покры-
ваются из средств дополнитель-
ного медицинского страхования 
(причём того, страховые полисы 
которого оплачиваются за своих 
сотрудников работодателями). 

Сейчас, к слову, ДМС даёт не-
плохой «приварок» к общему кот-
лу частной стоматологии. В одной 
из крупных частных клиник этот 
показатель оказался равен 18% от 
общих доходов. В маленьких ка-
бинетах он, естественно меньше. 
И практически все частники схо-
дятся в том, что рынок ДМС резко 
просел в период недавнего кризиса. 
Если до 2008 года эти страховки 
могли составлять до 25% в бюджете 
клиники, то кризисные годы сокра-
тили их до 10%.

А вот на вопрос о том, хороша ли 
страховка ДМС для стоматологов, 
все отвечают по-разному. Одни 
являются безусловными сторон-
никами ДМС, другие же говорят, 
что такая практика может развра-
щать  — как пациентов, так и вра-
чей. Порой ДМСовская «безлимит-
ка» толкает стоматологов на пред-
ложение совершенно ненужных 
клиентам услуг, а последних на 
своеобразный «стоматологический 
шопинг» во время путешествий по 
растущему стоматологическому 
пространству. Чтобы исправить 
это положение некоторые специ-
алисты предлагают обратиться к 
опыту американской страховой ме-
дицины, которая резко ограничи-
вает количество денежных средств 
на покрытие полисов по договорам 
коллективного страхования.

Сергей Волков

ТЕМА НОМЕРА

БЛИЦОПРОС

Окончание. Начало на стр. 1

МЕДИЦИНА, КОТОРАЯ 
НАМ ПО ЗУБАМ

Возможно, кто-то из читателей данного материала не далее как 
завтра решится на очередной визит к стоматологу. Но какую — при 
сегодняшнем изобилии — клинику выбрать? Чего ждать от врача? И 
как вести себя в тех случаях, если вы сомневаетесь в доверии именно 

этому специалисту? Ответить на эти вопросы мы попросили 
руководство клиник.

Сергей Третьяков, 
генеральный директор сети стоматоло-

гических клиник «Улыбка»:
— Запомните главное: если вы пересту-

пили порог клиники, сели в кресло и даже 
позволили себя осмотреть, это ещё не озна-
чает, что вы стали клиентом. И до момента 
согласия на это вам предстоит убедиться в 
правильности выбора, тщательно просле-
див за действиями врача.

В первую очередь вам обязательно 
должен быть сделан рентгеновский сни-
мок всей полости рта. Врач обязан собрать 
стоматологический анамнез. Опросить вас 
о наличии общесоматических заболеваний. 

Объяснить вам то, как ваше здоровье влияет на состояние полости рта и 
зубов, и наоборот. Разъяснить все причинно-следственные связи, повлек-
шие то или иное заболевание. Раскрыть суть ваших проблем и описать 
возможные последствия развития болезни. Рассказать как тот или иной 
метод лечения отразится на вашем здоровье. Составить подробный план 
лечения, его этапы, последовательность и продолжительность. Описать 
конкретные технологии лечения. Ознакомить со стоимостью лечения в 
зависимости от его способов и вариантов. Рассказать о гарантиях, ко-
торые вы получите после окончания лечения. Познакомить с мерами 
профилактики для сохранения результатов лечения и предупреждения 
возможного дискомфорта.

Только после всего этого вы можете принимать решение о лечении в 
этой клинике у этого специалиста.

Олег Евстратов, 
директор ООО «Новая стоматология», 

кандидат медицинских наук:
— На самом деле выбрать свою стомато-

логическую клинику и своего врача не так 
трудно, просто надо знать, как это делать 
правильно.

Прислушайтесь к рекомендациям тех 
людей, которым вы доверяете. Я знаю, 
что 75% наших пациентов пришли к нам 
именно этим путём. Хотя, конечно, можно 
и по-другому.

Есть справочники. Есть Интернет. Обра-
тите внимание на сайт клиники — уже то, 
как он оформлен, насколько удобен в поль-

зовании, может многое сказать о культуре той организации, в которую 
вы собираетесь обратиться. Многое в представлении о клинике вам даст 
и звонок туда  — обратите внимание на то, как с вами разговаривают.

При первом же визите обратите внимание на состояние помещения 
клиники, чистоту, соблюдение мер гигиены, одежду персонала. Обяза-
тельно ознакомьтесь с лицензией клиники с перечислением стоматоло-
гических услуг. Попросите доктора предъявить сертификат на право 
работы. А главное — задавайте больше вопросов и вообще общайтесь. 
У вас не должно остаться ни одного сомнения или неясности в чём-то. 
Говорите с докторами!

спонсор  рубрики

КУЗБАССКИЙ АВТОРЫНОК: 
Программа утилизации, японские катаклизмы и прогнозируемый 

многими  дефицит автозапчастей заметно перетряхнули 
кузбасский авторынок. Сегодня на нем есть все предпосылки к 

перераспределению сил между основными игроками. 

КУДА ЕДЕМ

«японок» станет меньше, а к этому 
всё идет, то они и будут дороже 
стоить, — утверждает менеджер 
компании Игорь Вожеватов. – Уже 
сейчас во Владивостоке цены на 
японские машины выросли на 50-
70 тысяч рублей. В Кузбассе не 
так мало людей, которые готовы 
идти на определённый риск, но 
не отказываться от возможности 
сидеть за рулем именно японского 
автомобиля».

А вот что можно прогнозировать 
совершенно точно — это удорожа-
ние запчастей. На местных автораз-
борах цены на комплектующие пока 
остаются прежними, но их готовы 
поднять в течение ближайшего 
месяца-двух, если у кемеровских 
компаний, которые занимаются 
поставками запчастей из Японии, 
возникнут проблемы. А компании, 
работающие с «бэушными» запча-
стями, пока ожидают дальнейшего 

развития ситуации и не торопятся 
оформлять заказы. Лишь в одной 
фирме в Заводском районе Кеме-
рова сообщили, что уже отправили 
заявку, и поставщик подтвердил 
её получение, но когда запчасти 
прибудут в столицу Кузбасса, и по 
какой цене, пока неясно.

Они все-таки «фонят»
Несмотря на то, что дилеры 

японских машин в один голос спе-
шат уверить участников рынка в 
том, что «радиация не пройдёт», 
действительность заставляет за-
думаться о том, а стоит ли сейчас 
рисковать, покупая машину из 
Японии. За первые две недели 
апреля в ходе проверки грузов, 
приходящих во Владивостокский 
морской торговый порт, россий-
ские таможенники выявили 47 
радиоактивных иномарок. Даль-
нейшая судьба «фонящих» ма-

шин остаётся неизвестной. Как 
поступать с этими автомобиля-
ми должны решить таможенная 
служба и Роспотребнадзор. Од-
нако таможенники ссылаются на 
отсутствие у них необходимых 
полномочий для отправки машин 
обратно в Японию или выдачи их 
«в свободное обращение». При 
этом Роспотребнадзор до сих пор 
не предложил свои варианты ре-
шения ситуации с «проблемными» 
транспортными средствами. «Очи-
стить машины возможно, но есть 
пределы разумности. Дезактива-
ция личного автомобиля по стои-
мости может в разы превышать 
цену машины», — сообщил Иван 
Скогорев — генеральный дирек-
тор компании «Примтехнополис», 
которая занимается в Приморье 
утилизацией опасных грузов, в том 
числе радиоактивных. 

Дина Ахметова

В Кемерове пресечена продажа поддельных запчастей для отечественных автомобилей 
Контрафакт выявили сотрудники центра по борьбе с правонарушениями в сфере потребительского 

рынка, которые отправились на проверку адреса, указанного анонимным заявителем по «телефону дове-
рия» областного ГУВД. Автомобилист пожаловался, что при ремонте автомобиля столкнулся с низким 
качеством некоторых запчастей. Комплектующие были маркированы известным и не вызывающим 
сомнений в качестве продукции товарным знаком, однако машина быстро вышла из строя.

В ходе проверочной закупки инспекторы приобрели у продавцов автомагазина запчасти, на качество 
которых пожаловался автолюбитель. При этом на руках у подставных покупателей уже имелись об-
разцы оригинальной продукции, поэтому несоответствие эталону было выявлено уже на первый взгляд. 
Кроме того, в магазине отсутствовало соглашение с правообладателем на право реализации товара. Два 
образца продукции были изъяты из продажи и направлены на экспертизу представителям правооб-
ладателя. В отношении владельца автомагазина возбуждено административное дело по статье 14.10 
КоАПП  — «Незаконное использование товарного знака», это правонарушение может обернуться для 
бизнесмена штрафом от 1500 до 40 000 рублей.

Только цифры
Самыми востребованными автомобилями на вторичном рынке 

Кузбасса являются иномарки в возрасте трёх лет. По информации 
агентства «Автостат», данным машинам принадлежит сразу 8,2% 
вторичного рынка. Кузбассовцы отдают предпочтение иномаркам 
именно данной возрастной категории в связи с тем, что такие авто-
мобили, скорее всего, все ещё находятся на гарантии, пробег инома-
рок до трёх лет редко превышает отметку в 100 тыс. километров. 
Кроме того, подержанные автомобили иностранного производство 
отличаются хорошим уровнем безопасности.

Также интерес у покупателей вызывают автомобили в возрас-
те четыре года, на них приходится 8% рынка поддержанных авто, 
доля пятилетних иномарок на вторичном рынке составляет 7,3%.
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Поэтому вопрос, который был 
вынесен в название круглого стола, 
организованного кадровым хол-
дингом АНКОР: «HR-менеджер: 
стратег или администратор?» се-
годня как никогда является акту-
альным. Несмотря на то, что вроде 
бы все понимают важность задач 
управления человеческим ресур-
сом, почему-то позиция директора 
по персоналу ни по статусу, ни по 
оплате не достигает, например, 
позиции финансового директора 
компании.

Светлана Жукова, директор 
сети филиалов кадрового холдинга 
АНКОР, как модератор круглого 
стола, поставила вопрос достаточ-
но остро: «Управляют ли реально 
на наших предприятиях человече-
ским ресурсом? И если управляют, 
то кто действительно это делает?» 
Такой вопрос, по её словам возник, 
после анализа исследования и со-
ставления «Портрета кузбасского 
HR-менеджера». 

В Кузбассе в опросе приняли 
участие 46 человек, представ-
ляющих различных по размеру 
и деятельности компании (см. 
диаграмму 1). Причём, более 40% 
респондентов занимают руково-
дящую позицию: либо начальник 
отдела/служба персонала, либо 
директор по персоналу (см. диа-
грамму 2). Но, если обратить вни-
мание не на декларируемые цели 
(см. Приоритеты в работе), а на 
реальную занятость, на то, каким 
образом проводят свое рабочее 

время HR-менеджеры, то можно 
обозначить действительные при-
оритеты работы кадровых служб 
региональных компаний. И сегодня 
они выглядят следующим образом: 
подбор и адаптация персонала 
(88%), кадровое делопроизводство 

(52%) Светлана Жукова связыва-
ет диссонанс планов и реальных 
занятий, прежде всего с тем, что 
большинство HR-ков имеют ос-
новное гуманитарное образование 

(73%): «HR живёт в области гума-
нитарных задач, поэтому слабо 
ориентируется в общей системе 
управления бизнесом». Соответ-
ственно, об управлении персона-
лом в полном смысле этих слов 
в большинстве компаний даже и 
речи не может идти.

Обсуждая этот, момент при-
сутствовавшие на встрече HR-

менеджеры возразили, что руко-
водство и собственники бизнеса 
сами зачастую не понимают, для 
чего им нужен HR или восприни-
мают его как функционал способ-
ный разве что решить проблему 
подбора кадров, так как «это са-

мая очевидная и понятная вещь». 
Кроме того, все понимают, что есть 
задачи, которые нужно решать не-
медленно, чтобы бизнес и дальше 
продолжал работать, а «закрытие 
вакансий» — одна из них. Но пе-
чально, что эта задача для многих 
становится основной. 

Наталья Дементьева,  ди-
ректор по персоналу ООО СК 
«АртАкцент», сказала: «Общий 
уровень развития рынка, ме-
неджмента внутри компании 
диктует и задачи для кадровой 
службы. Так или иначе, руково-
дители хотят, чтобы их бизнес 
развивался, чтобы в их компании 
работали квалифицированные, 
лояльные сотрудники. Конечно, 
от того, какой лидер в компании 
зависит многое. Но все собствен-
ники считают свои деньги. И 

здесь HR-ку нужно оперировать 
экономическими показателями, 
участвовать в вопросах плани-
рования и развития компании. 
Ведь все понимают, что люди — 
это основной ресурс. И говорить 
с собственником нужно на одном 
языке».

Вот где взять этот структур-
ный подход, понимание, как ра-
ботает бизнес, инструменты для 
того, чтобы решать задачи бизне-
са, — это для сегодняшних HR-ков 
и есть самое сложное в профессии. 
Как заметила Екатерина Кукли-
на, замдиректора департамента 
по управлению персоналом ООО 
«ХК Кем-Ойл»: «Профессия HR-
менеджера молодая, опыт только 
нарабатывается. А большинство 
учебных курсов и программ ис-
пользует чужой опыт, причём 
тех стран, которые не близки нам 
даже по менталитету, не говоря 
уже о традициях взаимоотно-

шений, ведения бизнеса и т.п.». 
Поэтому часто HR-ку трудно со-
риентироваться, разобраться в 
предлагаемых методиках. При-
чём зачастую у специалиста от-
сутствует даже понимание того, 
в какую сторону необходимо 
двигаться.

По мнению Светланы Жуко-
вой, сегодня HR-кы должны дви-
гаться в сторону бизнес-партнёр-
ства, способствующего достиже-
нию деловых целей компании. 
Такие HR-партнёры обязаны не 
только профессионально выпол-
нять свои функции, но и возглав-
лять проекты компании с целью 
оптимизации бизнес-процессов, 
повышения эффективности рабо-
ты и отдачи от персонала. Такая 
работа HR-партнёров создаёт для 
бизнеса дополнительную рыноч-

ную ценность, создавая единую 
стратегию управления челове-
ческим ресурсом, оптимизацию 
деятельности и создание кадро-
вого резерва.

Важно и то, что некоторые соб-
ственники бизнеса уже осознали, 
насколько ключевой фигурой в 
компании является подобный про-
фессионал, а с обострением кадро-
вого голода, «осознавших» будет 
становиться всё больше и больше. 
И именно здесь открываются для 
HR-ка перспективы карьерного 
роста и повышение статуса, а как 
следствие и улучшение матери-
альных условий. Но достижение 
такого уровня требует длительной 
и трудоёмкой работы — прежде 
всего над собой. Специалистам, 
которые не готовы развиваться 
остаётся только одно — работать 
в не очень уважаемом «отделе 
кадров».

Галина Красильникова 
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Приоритеты в работе:
Добиться высокой производительности труда - 58%
Обеспечить трудовой ресурс, не раздувая штат компании - 38%
Предложить программу оптимизации кадровой политики - 33%
Нанимать хороших сотрудников на меньшие деньги - 33%
Сократить персонал - 4%
Другое (мотивация, наладить взаимодействие с др. службами) - 4%

Диаграмма 1 Диаграмма 2

Неожиданную книгу-фотоальбом «Дом поэта» сделал Юрий 
Светлаков. Её подзаголовок «Штрихи к портрету поэта 

Леонида Гержидовича» разъясняет суть этого издательского 
фотопоэтического проекта. 

Юрий Светлаков известен, 
наверное, всем кузбассовцам по-
коления старше 50-ти. Он вел по-
пулярнейшую программу «Шаг 
за горизонт», получая письма 
телезрителей мешками — ни у 
кого такого почтового результата 
в Кемерове просто быть не могло. 
Тема замечательная, загадоч-
ная, мистическая разъяснялась 
ведущим настолько просто и до-
ходчиво, что, казалось, сделай 
небольшое усилие и станешь об-
ладателем сверхспособностей: поцелованные Всевышним или его анти-
подом шли с голубого экрана даже не десятками, сотнями. Всего же им 
сделаны полдюжины циклов популярных передач — мало кто может 
похвастать подобным на областном телевидении.  

А ещё Светлаков пишет интересные книжки, рассказывающие о его 
богатом телеопыте, non-fiction исторического плана, как и учительного, 
если воспользоваться термином древнерусской литературы. Он рас-
сказывает об истории телевидения в Кузбассе, передает свои богатые 
знания студентам и всем интересующимся, делает это играючи и, самое 
главное, с юмором.

Но Светлаков ещё и кинооператор великолепный, как и фотограф 
замечательный. 

Его герой, Леонид Гержидович тоже колоритная фигура: таёжник, 
охотник, живет в маленькой деревеньке Юго-Александровке, что в Ке-
меровском районе, пишет стихи, философствует — настоящий свободный 
человек (смотри строчку из его стихов в заголовке). Светлаков с Гержи-
довичем просто обречены были встретиться в совместном творческом 
проекте. Встретились и не единожды: Юра снял несколько телеочерков, 
перечисленных в книге, о жизни Лёни и его жены Нины. 

Попутно нащёлкал массу фотографий, многие из которых могут запро-
сто стать учебными пособиями по фотоискусству, да, видимо, и использу-
ются по прямому назначению. Впрочем, для «Дома поэта» использована 
всего лишь малая их часть. И добавлены стихи Леонида Гержидовича и 
его жены Нины Красновой. 

Когда всё это сложилось в единое целое, книга придумщика и легкого 
человека Светлакова задышала, запела, если хотите. Поют стихи, в чем 
вообще-то изначальное дело поэзии. Но по-своему поют и фотографии: 
и, когда голоса словесного и фотоизобразительного искусства сливаются, 
то чудная мелодия слышна. (Ну, вот, и меня взяли в плен авторы книги 
и подвигли на поэтические восторженные выражения). Снимки чаще 
по всю альбомную страницу с лаконичными подписями, а то и вовсе без 
оных — и так всё ясно, иногда на странице по несколько фото, как сейчас 
модно говорить, для мультиэффекта. 

Светлаков выстроил книгу по четким сюжетным законам: сначала 
предуведомление — старые черно-белые снимки из 90-х, затем чита-
телю-зрителю предлагается вид родной деревни поэта, дорога к дому 
с дождевыми лужами, в которых плывут облака, дом снаружи, двор, 
травы, лес, озерко — место рыбалки, а потом уже входи и рассматривай 
дом изнутри. В нём всё по-деревенски: шкафы с немудреной посудой 
приспособление на бревенчатой стене для тарелок, чашек, на гвоздях 
висят сковородки и прочий необходимый инвентарь хозяйки, у двери – на 
стуле бак с водой, на полу банки с соленьями-вареньями. Всё это очень 
интересно разглядывать. Вот, например, «Зимнее утро» — чаепитие с 
завтраком у Гержидовича. Тут же домашняя живность: собаки во дворе, 
кот в избе. Кстати, этому животному посвящаются жизнеутверждающее 
одноименное стихотворение. 

Бородатый хозяин в самых разных занятиях — замечателен снимок 
поэта в красных носках, размышляющего на кровати. 

После зимы — царство летней природы, которая сама в себе есть 
поэзия и красота. А потом мы становимся соучастниками поэтического 
буйства на чтениях, организованных поэтом в Юго-Александровке и про-
водящихся вот уже несколько лет. Мне довелось побывать на этом празд-
нике поэзии – замечательное чувство радости и счастья увозишь с собой. 

Разве может быть поэт без Музы, без любви? Соответствующие стихи 
тут как тут. Но я открыл для себя из этой книги ещё одного поэта, когда 
читал «Молитву» Нины Красновой — высота самопожертвования в любви 
такой высоты, что комочек в горле в процессе вчитывания-вчувствования. 

А режиссер Светлаков ведет дальше вплоть до грусти расставания: 
гости уезжают, хозяин с хозяйкой провожают-обнимают и остаются. 

…Этот фотоальбом хочется перелистывать, настолько он по-
человечески пронзителен и талантлив. Однако найти для радости встречи 
книгу не так-то просто: всего 300 счастливых обладателей — таков тираж 
этого замечательного издания, осуществленного Кузбассвузиздатом – 
могут поставить его на полку. 

Валерий Плющев    

«Настоящей 
свободой дыша»

Акция «Войны» была проведе-
на в июле 2010 года на Литейном 
мосту в Питере: группа изобрази-
ла 60-метровый фаллос, который 
после развода мостов встал акку-
рат напротив здания ФСБ. Про-
тив награждения этого проекта 
тут же выступила Общественная 
палата РФ, заявив, что это «по-
щёчина здравому смыслу», про-
вокация и хулиганство. Из Мин-
культа отвечали, что так акцию 
«Войны» и рассматривали, однако 
не считали возможным  вмеши-
ваться в работу жюри. «Следу-
ет заметить, что Министерство 
культуры не является цензурным 
органом, и мы не хотели бы повто-
рять тот опыт отношений власти с 
искусством, которым был отмечен 
период правления Хрущева», — 
заявила пресс-атташе министер-
ства Наталья Уварова.  

Позиция Минкульта в этом 
вопросе представляется без-
упречной. Цензура, как извест-
но, запрещена Конституцией РФ 
(ст. 29, п. 4) и попытки её должны 
преследоваться по закону. Можно 
припомнить, что прежний ми-
нистр культуры Соколов лишил-
ся своего поста как раз за попыт-
ку цензуры, когда не пустил на 
выставку в Париж «целующихся 
милиционеров» новосибирской 
группы «Синие носы». Скандал 
тогда был большой: уволили и 
министра, и директора Третья-
ковки, представившего работу на 
выставку, да и в Париже очень 
удивились. Нынешний министр 
Авдеев — человек куда более 
цивилизованный, сам недавно 
из Парижа, где был российским 
послом. И нынешний премиаль-
ный скандал, похоже, пошел на 
пользу всем сторонам: Минкульт 
проявил себя вполне культурным 
ведомством, Общественная пала-
та выказала свою духовность и 
бдительность, а группа «Война» 
добилась дополнительного вни-
мания к своему провокативному 
творчеству.

Новосибирск — не Париж и 
даже не Москва, и присужде-
ние премии Артему Лоскутову 
вызвало явное неудовольствие 
тамошних властей. «Монстра-
ции» проводятся в Новосибир-
ске с 2004 года, как правило, 1 
мая. В них принимает участие 
от нескольких десятков до не-
скольких сот молодых людей с 
безобидными лозунгами типа 
«Как-нибудь так!», «Стучу на 
барабане», «Ы-ы-ыть!», «О, пове-
литель, где твой выключатель?», 
«Папа, не пей. Мама, не ешь», 
«Защитим опарышей» и т. п. Вла-

сти расценивают эти шествия как 
несанкционированные сборища и 
норовят разгонять, а их организа-
тора Лоскутова уже задерживали 
сотрудники подразделения по 
противодействию экстремизму. 
В сумке у него якобы нашли па-
кетик с марихуаной, однако ни 
отпечатков пальцев на пакете, 
ни следов марихуаны на руках и 
в крови не обнаружили, и вскоре 
освободили из-под стражи. Ло-
скутов утверждал, что наркотик 
ему подбросили. Не знаю, можно 
ли расценивать эту историю как 
попытку цензуры, поскольку в 
лозунгах участников «Монстра-
ции» не было ничего нецензур-
ного. Но представляется бесспор-
ным, что чем более нервно власти 
реагируют на акции художников, 
тем большее политическое значе-
ние эти акции поневоле получают.  

В Кемерове недавно также 
произошел скандал с нецензур-
щиной и цензурой, но он не имел 
уж совсем мало отношения к 
искусству. В журнале молодых 
авторов «После 12», издавае-
мом поэтической студией при 
Кемеровском госуниверситете, 
напечатали подборку молодой 
поэтессы Ольги Конончук, где 
одна из строчек звучит так: «Ты 
думал: трахнусь-ка с новой б…
дью» (понятно, без отточия). Это 
словечко вызвало чрезвычайное 
возбуждение у Бориса Бурми-
строва и Вячеслава Тогулева, 
возглавляющих кемеровские 
отделения двух писательских 
союзов. Один из этих союзов счи-
тается либеральным, другой   — 
почвенно-патриотическим, и в 
нормальном состоянии члены их 
друг друга, мягко говоря, недо-
любливают. Но тут писательские 
начальники  объединились и на-
писали донесение ректору Кем-
ГУ Свиридовой, обвинив журнал 
«После 12» в «распространении 
обсценной лексики».

Вообще-то, если слушаться 
Бурмистрова и Тогулева, из от-
ечественной словесности придет-
ся вычеркнуть большую и луч-
шую часть авторов — включая 
протопопа Аввакума, Пушкина 
с Лермонтовым, всех четырёх 
Толстых (Льва, Алексея Констан-
тиновича, Алексея Николаевича 
и Татьяну), Бунина с Набоковым, 
Маяковского с Есениным, Шо-
лохова с Солженицыным, Брод-
ского с Цветаевой, Астафьева с 
Шукшиным: всем им по разным 
поводам доводилось употреблять 
крепкие словечки. Поскольку это 
вещь несбыточная, интереснее 
обсудить вопрос, на каком осно-

вании Бурмистров и Тогулев бе-
рут на себя полномочия духовной 
цезуры. Соответствующим саном 
они не облечены, а претендовать 
без этого сана на роль духовного 
пастыря — это и церковь счи-
тает ересью. Писательский ав-
торитет их также, мягко говоря, 
не очевиден: один — дюжинный 
стихотворец, другой — малоиз-
вестный краевед. Похоже, Бур-
мистров и Тогулев считают себя 
вправе писать донесения по на-
чальству в силу занимаемого по-
ложения. Но это авторитет ещё 
более сомнительного свойства. 
Союз писателей СССР сильно 
скомпрометировал себя ещё при 
самом своём рождении, в 1930- е 
годы — когда его начальники, 
вроде Ставского и Павленко, при-
нуждали писателей подписывать 
письма, призывающие к казням. 
Некоторое подобие авторитета 
СП СССР сохранял только по-
тому, что обладал своего рода 
монополией на легальную лите-
ратурную деятельность. В новой 
России писать и печататься стало 
можно без санкции литературных 
начальников — и эти начальники 
выглядели все мельче и мельче, 
по мере того, как писсоюзы дро-
бились.

Что же касается самой обсцен-
ной лексики — это неотъемлемая 
часть русской культуры. Без неё 
невозможно представить себе 
многие фольклорные жанры, от 
средневековой скоморошины до 
современной частушки. Даже 
такой завзятый сквернослов как 
Иван Барков нынче издается с 
академическими комментариями. 
До недавних пор употребление 
этой лексики в изящной словес-
ности казалось вопросом меры 
и вкуса. Нынче, похоже, поло-
жение меняется — достаточно 
послушать, на каком языке раз-
говаривает улица. Молодые люди 
утверждают: мы матом не руга-
емся  — мы на нём говорим. И пье-
су из жизни нынешних студентов 
уже невозможно написать совсем 
без обсценной лексики — порукой 
тому вся практика «новой драмы».

Впрочем, кемеровские пи-
сательские начальники вольны 
считать, что писать надо на спе-
циальном галантерейном языке, а 
народ пускай разговаривает как 
хочет, главное — всяких опары-
шей в печать не пускать. Но это 
в истории уже было: в Средне-
вековье грамотеи писали по-
латыни или на старославянском, 
а народу запрещали читать даже 
Библию, чтобы не истолковал её 
как-нибудь криво. Правда, нын-
че ввести новую монополию на 
духовность вряд ли получится. 
Один лозунг «Цензура   — дура, 
творец — молодец», принадле-
жащий группе «Война», способен 
прельстить гораздо больше умов, 
чем все заунывные рассуждения 
про проклятую бездуховность, не 
говоря уж про благонамеренные 
донесения. 

Юрий Юдин   

Защитим 
опарышей

В Москве объявили лауреатов премии «Инновация». Премия была 
учреждена Министерством культуры и Государственным центром 
современного искусства в 2005 году; её призовой фонд составляет 1,5 
млн рублей. Современное искусство — и вообще занятие эпатажное, 

но в нынешнем году итоги премии оказались особенно скандальными. 
Скажем, в номинации «Произведение визуального искусства» премию 

(400 тыс. рублей) получила арт-группа «Война» за акцию «Х... в 
плену у ФСБ». А лучшим региональным проектом (200 тыс. рублей) 

была признана акция новосибирского художника Артема Лоскутова 
«Монстрация-2010». 

HR-партнёр или 
«отдел кадров»?

Проблема нехватки кадров на всех уровнях предприятия сегодня 
волнует практически любую компанию независимо от сферы и 

масштаба ее деятельности. А если учитывать тот факт, что 
мы только подошли к «демографической яме» (на 1 января 2011 
года по данным территориального органа федеральной службы 

госстатистики, в Кемеровской области численность молодёжи 
в возрасте 28-30 лет составляла около 148,5 тыс. человек, а  в 

возрасте 18-20 лет — лишь около 108 тыс. человек), то с каждым 
годом ситуация с кадрами будет только ухудшаться. Добавьте 

сюда проблемы с образованием — картина становится  и вовсе 
безрадостной. В этой ситуации можно сказать, что даже в 

ближайшей перспективе в конкурентной борьбе будут выигрывать 
те, кто лучше управляет кадровым ресурсом компании. Остальные, 

как заметил на недавнем совещании в обладминистрации директор 
одного из машиностроительных заводов области, «закроются 

просто потому, что на них некому будет работать».

Светлана Жукова: «HR живёт в области гуманитарных за-
дач, поэтому слабо ориентируется в общей системе управ-

ления бизнесом»

Наталья Дементьева: «HR-ру нужно оперировать эконо-
мическими показателями, участвовать в вопросах плани-

рования и развития компании»

постоянно развиваться, и не всегда 
производители Кемеровской об-
ласти выдерживают конкуренцию. 
Например, несколько лет назад 
зашли на рынок кузбасские произ-
водители лакокрасочных матери-
алов. Сейчас их почти не осталось, 
так как покупатель выбрал другого 
производителя». 

Новичкам на рынке строитель-
ных и отделочных материалов 
приходится столкнуться с такой 
проблемой, как консерватизм 
строительной отрасли, предста-
вители которой склонны доверять 
лишь проверенным маркам. Что 
касается ценовой политики, то 
производители известных брендов 
также не стоят на месте, прекрасно 
ориентируясь на рынке: например, 
в кризис все они запустили линей-
ки товаров эконом-класса. Продукт 
дешёвый, качество высокое, бренд 
известный, в результате строители 
покупают его.

«В нашей компании проводится 
экспертная оценка строительных 
материалов (как местных марок, 
так и известных брендов), — до-
бавляет Елена Левшова. — Это 
внутреннее испытание для срав-
нения характеристик аналогичных 
товаров. Так, гипсокартон прове-
рялся на прочность, сгибаемость, 
хрупкость, пористость. По тех-
нологическим характеристикам 
более высокие показатели у из-
вестных марок. Но местные более 
конкурентоспособны по цене и их 
логичнее использовать на неот-
ветственных участках работ — при 
черновой отделке или в подсобных 
помещениях».

Среди «слабых мест» местных 
производителей участники рынка 
называют также слабость марке-
тинговой политики. 

Впрочем, отдельные произво-
дители, даже совсем недавно по-
явившиеся на рынке, успешно про-
двигают свою продукцию: «Наша 
продукция поставляется в мага-
зины Новокузнецка, Киселёвска, 
Осинников, Междуреченска, Мы-
сков, -— рассказывает начальник 
отдела продаж ООО «Сибпроект» 
Михаил Пинаев. — В заверша-
ющей стадии переговоры на по-
ставки в магазины «Первомастер» 
и «Доминго». Правда, в развитии 
бизнеса появляются новые слож-
ности – проблематично внедрить-
ся в крупное строительство. «Все 
необходимые сертификаты нами 
получены, но заключить договоры 
с крупными строительными ор-
ганизациями трудно, поскольку у 
них давно налаженные отношения 
с другими поставщиками, которые 
они не хотят разрывать, — сетует 
Михаил Пинаев. — Проектные ор-
ганизации предоставляют проекты 
не особенно ориентируясь на новые 
материалы».

Впрочем, далеко не все произ-
водители стремятся реализовы-
вать свою продукцию через кого-
либо. По словам Евгения Варсеева, 
с ООО «Экономный Дом» пытались 
сотрудничать несколько дилеров, 
но в результате ничего не вышло: 
«Иногда перепродавцы начинают 
задирать цены. Зачем покупателю 
платить наценку, даже если она 
всего 5%? Людям проще к нам при-
ехать и купить. Даже из Салаира, 
Хакассии приезжают. В Интернете 
у нас есть сайт, все, кому интерес-
но, про нас знают. К тому же для 
торговых сетей скидки придётся 
делать по объёмам, а у нас объёмы 
и так не сильно большие». 

Ксения Сидорова

Активное 
ожидание

Окончание. Начало на стр. 7
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 что происходит на вашем рынке и смежных отраслях;
 какие изменения произошли в законодательных и нормативных актах, 

влияющих на ваш бизнес;
 кто руководит интересующими вас компаниями, и кто влияет на принятие 

решений в них;
 как увеличить эффективность бизнеса,какие для этого есть управленче-

ские инструменты.

В любом отделении почты России по каталогу Российской Прессы: 12203 
– «АвантПАРТНЕР»;   12206 – «АвантПАРТНЕР Рейтинг».
В агентстве ООО «УралПресс Кузбасс», тел. (3842) 587370.

Телефон редакции 8 (3842) 585616                  www.avantpartner.ru 

Для того, чтобы быстро принимать управленческие решения и при этом 
допускать минимум ошибок – нужно быть хорошо информированным.

Подпишитесь  на 
«АвантПАРНЕР» 

и  вы  всегда  будете  в  курсе:

XIV Томский инновационной 
форум INNOVUS 

26-27 мая 2011 года пройдет XIV Томский инновационный 
форум INNOVUS — ежегодная коммуникационная площадка 
федерального уровня по обсуждению реализации Стратегии 
инновационного развития Российской Федерации на период 
до 2020 года.

Тема форума: «Инновационная Россия — 2020: как за-
пустить экономику знаний?».

Организаторы форума — Администрация Президента РФ, 
Министерство экономического развития РФ, Администрация 
Томской области, Российская академия народного хозяйства и 
государственной службы при Президенте РФ.

Форум посвящен обсуждению и определению практических 
шагов по развитию инновационной экономики в России. Основ-
ное внимание предполагается уделить определению движущих 
сил инновационной экономики, обсуждению рисков в реализа-
ции «Инновационной стратегии — 2020» и роли региональных 
инновационных центров в достижении позиций технологиче-
ского лидерства на мировых рынках.

Обсуждение ключевых тем пройдет в формате дискуссион-
ных клубов и круглых столов.

В форуме планируют принять участие руководитель Ад-
министрации Президента РФ Сергей Нарышкин, министр 
образования и науки РФ Андрей Фурсенко, заместитель ми-
нистра здравоохранения и социального развития РФ Вероника 
Скворцова, руководитель Федеральной службы государствен-
ной статистики Александр Суринов, советник генерального 
директора ГК «Росатом» Петр Щедровицкий, директор Центра 
стратегических разработок «Северо-Запад» Владимир Кня-
гинин, основатель и директор школы предпринимательства 
университета Беркли, генеральный партнер Monitor Venture 
Partners Джером Энгел, Чрезвычайный и Полномочный По-
сол Государства Израиль в России госпожа Дорит Голендер и 
другие зарубежные и российские эксперты.

Контакт-центр: 8-800-200-6559
E-mail: org@tomskforum.ru
Адрес XIV Томского инновационного форума INNOVUS в 

сети Интернет: http://innovus.biz
Twitter: @Tomskforum
Facebook: INNOVUS

mailto:org@tomskforum.ru
http://innovus.biz/
http://twitter.com/Tomskforum
http://www.facebook.com/Innovus

