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Предложения по торгово-экономи-
ческому сотрудничеству крымчанам 
озвучил заместитель губернатора Кеме-
ровской области по экономике и регио-
нальному развитию Дмитрий Исламов. 
«На сегодняшний день Кузбасс работает 
с 94 странами и 77 регионами России, 
– сообщил он. – Направлений много: 
поставки угля, металлургическое про-
изводство, химия, удобрения, машино-
строение, продовольственные товары».

Перед телемостом зам губернатора 
более подробно рассказал «А-П» о пер-
спективах сотрудничества на данном 
направлении: «Первое, что приходит 
в голову, Крым обладает мощным ре-
сурсным потенциалом в плане отдыха, 
лечебных санаториев, – поделился он. 

– Это то, что Крым может предложить 
уже сейчас. С другой стороны, Кузбасс 
обладает мощным потенциалом. На-
пример, в Крыму развито сельское хо-
зяйство, а наши предприятия являются 
поставщиками в различные точки мира 
этих продуктов. Различное количество 
судостроительных компаний, которые 
связаны с машиностроением, металло-
конструкциями… Можем посмотреть эти 
ниши и наладить в них сотрудничество».

Президент Крымской ТПП Алек-
сандр Басов отметил, что в особо тяже-
лом положении сегодня на полуострове 
находится сфера жилищно-коммуналь-
ное и дорожное хозяйство. «Мы бы очень 
рассчитывали на вашу помощь в плане 
восстановления наших дорог», – сказал 

он. В ответ начальник департамента 
жилищно-коммунального и дорожного 
комплекса Кемеровской области Евге-
ний Курапов заявил: «Мы с радостью 
направим вам техническую информа-
цию, и готовы делегировать в Крым 
соответствующих специалистов». По-
делиться опытом с крымчанами по воз-
ведению жилья пообещал и заместитель 
губернатора Кемеровской области по 
строительству Эдуард Балабан. 

Кузбасские предприниматели также 
с интересом отнеслись к появлению но-
вых субъектов Российской Федерации: 
Крыма и Севастополя. Наибольший 
интерес вызвали такие направления, 
как недвижимость, туризм и курортно-
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В результате последних политических событий на Украине у кузбасского бизнеса появились 
дополнительные шансы расширить сферу своего влияния на территории России. За счёт во-

шедших в состав Российской Федерации двух новых субъектов из состава Украины, Севастополя 
и Республики Крым. В начале апреля Кузбасская торгово-промышленная палата совместно с 

торгово-промышленной палатой Крыма организовали телемост, в ходе которого представители 
двух регионов обсудили возможные формы сотрудничества, в том числе и в сфере экономики.
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На сегодняшний день рейтин-
говые оценки эмитентам, в число 
которых могут входить компании, 
города, субъекты федерации и 
страны, являются важным крите-
рием устойчивости и надёжности, 
на который ориентируются как 
отечественные, так и иностранные 
инвесторы, партнеры и клиенты. 
Наиболее известными междуна-
родными агентствами является 
«большая тройка»: Fitch Ratings, 
Moody’s и Standard & Poor’s. Кро-
ме того, на отечественном рынке 
«котируются» рейтинги ряда рос-
сийских агентств: Эксперт РА, 
RusRating, Национальное рейтин-
говое агентство, АК&M. Каждое 
из них имеет собственную шкалу 
оценки. 

Рейтинги международных 
агентств являются наиболее авто-
ритетными. Так, например, много-
ступенчатая шкала Fitch Ratings 
оценивает уровень надёжности 
компании в диапазоне от «AAA» 
до «D». Кроме того, рейтинги до-
полняются определённым прогно-
зом (позитивный, стабильный или 
негативный), который отражает 
необходимость пересмотра рей-
тинга в среднесрочной перспекти-
ве. Прогноз «негативный» свиде-
тельствует о том, что агентство по 
тем или иным причинам считает 
возможным снижение рейтинга 
в ближайшее время, а «стабиль-
ный» – напротив, свидетельствует 
о том, что поводов для пересмотра 
рейтинга нет.

В марте рейтинговое агентство 
Fitch Ratings присвоило ново-
сибирскому Банку «Левобереж-
ный» (ОАО) долгосрочный рей-
тинг дефолта эмитента («РДЭ») 
на уровне «B+» со «стабильным» 
прогнозом. На фоне стагнации в 
экономике и нестабильности на 
финансовом рынке страны по-
лучение рейтинга такого уровня 
региональным банком – нестан-
дартное событие, поскольку та-
кой рейтинг имеют в основном 
федеральные банки. Но, судя по 
заключению Fitch, эти результа-
ты вполне обоснованы.

Как отмечают эксперты агент-
ства, рейтинг устойчивости Банка 
«Левобережный» отражает хоро-
шие показатели прибыльности, 
адекватное качество активов и 
хорошую позицию ликвидности 
кредитной организации. 

Напомним, за последнее полу-
годие рейтинг уровня «В+» присво-
ен агентством  Fitch в основном фе-
деральным банкам: РосЕвроБанк, 

УРАЛСИБ, ОТП Банк, Русский 
Стандарт, Восточный экспресс 
банк и другие.

Высокий рейтинг «B+», при-
своенный Fitch, открывает перед 
банками новые возможности, упро-
щает выход на рынки капитала. 
Например, у эмитента появляется 
возможность выпустить облига-
ции, которым будет присвоен соот-
ветствующий рейтинг, и которые 
заинтересуют более широкий круг 
инвесторов. В частности, их ценные 
бумаги могут войти в Ломбардный 
список Банка России и принимать-
ся ЦБ РФ в обеспечение под лом-
бардные кредиты. Поручительства 
эмитента также могут приниматься 
Банком России в обеспечение под 
кредиты ЦБ. Проще говоря, таким 
обязательствам доверяет Банк 
России, и он готов кредитовать 
другие банки, если они предоставят 
в обеспечение облигации или пору-
чительства эмитента с рейтингом.

Стоит отметить, что рейтинг 
высокого уровня укрепляет пока-

затели надёжности эмитента, даёт 
ему возможности дальнейшего 
развития, совершенствования опе-
раций по привлечению денежных 
средств, повышает его извест-
ность, а также оценивает вероят-
ность его дефолта. Национальные 
агентства стандартизируют раз-
личные финансовые инструменты, 
и создают адекватную систему ри-
сков, необходимую для регулиро-
вания инвестиционных портфелей. 
Наличие рейтинга помогает инве-
сторам получить независимое мне-
ние о том, можно ли вкладывать 
средства в бумаги эмитента, ка-
ковы риски этого вложения, и как 
они соотносятся с перспективной 
доходностью. Вполне справедливо, 
что сегодня клиенты при выборе 
кредитной организации для долго-
срочного сотрудничества всё чаще 
обращают внимание на рейтинги, 
ведь по сути они являются авто-
ритетной рекомендацией и одним 
из показателей благополучия и 
стабильности банка.
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 ДЕ ЛОВЫЕ НОВОС ТИ цена вопроса
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Продам гостиничный комплекс в сосновом бору на 16 комнат, включающий 
в себя следующие объекты недвижимости: нежилой дом, общей площадью 
305 кв.м., кадастровый номер 42:04:0101001:724; земельный участок, площадью 
864 кв.м., кадастровый номер 42:04:0216001:72; земельный участок, площадью 
868 кв.м., кадастровый номер 42:04:0216001:73; земельный участок, площадью 
1244 кв.м., кадастровый номер 42:04:0216001:54; все объекты расположены по 
адресу: Кемеровская область, Кемеровский район, примерно в 1,8 км на севе-
ро-запад от д. Ляпки. Цена 60 млн рублей. Телефон +7(3842)76-87-22.

Как понять, 
что у вашего банка всё в порядке

Сегодня на фоне происходящих событий в банковском секторе 
России перед клиентами кредитных организаций, будь то 

предприниматели или частные вкладчики, всё острее встает 
вопрос о надёжности и устойчивости банка-партнера. Решить его 

можно, ознакомившись с рейтингами авторитетных агентств, 
присвоенными банкам, ведь эти данные доступны каждому.

рынки

«Кузбасский Скарабей» 
удвоит переработку макулатуры

Кемеровское ООО «Кузбасский Скарабей» планирует в 2 раза увеличить объём 
переработки макулатуры, с 2 с лишним тыс. тонн до 5 тысяч в месяц. Рост производства 
планируется в результате реализации в 2015 году программы технического перево-
оружения для выработки двухслойного картона. Для реализации этого плана, как по-
яснил исполнительный директор предприятия Дмитрий Разуев, необходимо сначала 
увеличить сбор макулатуры в Кузбассе. Для этого предприятие намерено наладить соб-
ственный сбор макулатуры у организаций и населения и установить в разных городах 
Кузбасса к концу 2014 года 20 прессов для бумаги. Первый экспериментальный пресс 
уже изготовило кемеровское ОАО «КОРМЗ». «Кузбасский Скарабей» – единственное 
предприятие в Кемеровской области, занимающееся промышленной переработкой 
макулатуры. Оно было создано в 2002 году на базе завода ЗАО «Кузбасскровля», осно-
ванного в 1964 году. Цех по производству гофрированного картона был реконструиро-
ван в 2005-2006 годах на базе цеха по изготовлению кровельного картона. Запуск был 
произведён в 2006 году. В Сибирском федеральном округе работает 5 предприятий по 
производству бумаги из макулатурного сырья.

У «Заречной» не ладится с вагонами

ОАО «Шахта «Заречная», ключевое предприятие угольное компании «Заречная», 
вынуждена отвечать в суде по требованиям кредитора к ООО «Ю-Транс» (перевозчик 
УК «Заречная») ещё на 1,1 млрд рублей. Об этом шахта сообщила в своей годовой от-
чётности за 2013 год, указав, что задолженность взыскивает московское ООО «Бранс-
вик Рейл» по решению, уже вступившему в силу, Международного коммерческого 
арбитражного суда при Российской торгово-промышленной палате от 4 декабря. Пока, 
правда, кредитор не получил в кемеровском арбитраже исполнительный лист, рас-
смотрение заявления запланировано на 16 апреля. Долг образовался за неплатежи по 
аренде вагонов, взятых ООО «Ю-Транс». В декабре прошлого года «Ю-Транс и шах-
та «Заречная» проиграли два иска компании «РГ-Транс» на общую сумму 1,58 млрд 
рублей. В том числе и за задолженность по договорам субаренды железнодорожных 
вагонов. Однако, эти судебные решения оспорены в апелляционной инстанции, рас-
смотрение жалоб ответчиков назначено на 23 и 25 апреля. Шахте «Заречная» будет 
трудно справиться с таким объёмом претензий со стороны компаний-перевозчиков, 
ведь по данным ее годовой отчётности за прошлый год чистые убытки предприятия 
составили 6,9 млрд рублей против 3,9 млрд годом ранее. 

«Ленте» прочат расширение в Кемерове 

В Кемерове ожидают дальнейшего расширения торговой сети петербургского 
ритейлера «Лента». Считается, что компания уже приобрела неиспользуемое зда-
ние закрывшегося завода «Кузбассэлектромотор» и планирует строительство ещё 
нескольких своих объектов в городе. Однако, ритейлер пока не подтверждает эти 
планы. Источник, знакомый с планами собственников недвижимости на площадке ПО 
«Кузбассэлектромотор», сообщил, что «собственники ведут переговоры» с «Лентой» о 
продаже бывшего основного цеха завода по пр. Кузнецкий. Анна Мелешина, директор 
по связям с общественностью и государственными органами «Ленты», заявила, что 
«сделок по приобретению данного объекта на настоящий момент нет». В то же время 
компания, по её словам, «как и прежде, продолжает изучать возможности для дальней-
шего расширения в Кемеровской области». В декабре прошлого года «Лента» открыла 
сразу три гипермаркета в Кузбассе (в Новокузнецке, Кемерове и Юрге) в добавление 
к уже работающему с декабря 2012 года в Прокопьевске. Кроме того, в декабре же 
она приобрела за 168 млн рублей участок в 4,8 га на берегу реки Томь в центральной 
части Новокузнецка для строительства торгового центра и прогулочной набережной. 
О планах по расширению «Ленты» в Кемерове говорят несколько источников в стро-
ительной отрасли города, ссылаясь на то, что она ведёт переговоры о строительстве 
сразу нескольких новых торговых объектов в городе. 

санаторный отдых. Так, по мнению 
предпринимателя, инвестора груп-
пы компаний Василия Бочкарева, 
первое, что привлечет в Крыму 
интерес российских граждан – это 
рынок недвижимости. «В Крыму 
цены на квадратный метр коле-
блются от 700 до 1 тысячи долла-
ров, – говорит он. – Причём это 
новостройки в отличных местах. В 
Кемерове цены от 1 до 1,5 тысячи 
долларов. В Крыму климат лучше 
и общий тренд благоприятный. К 
сожалению, состояние дел в ту-
ристической сфере оставляет же-
лать лучшего. У меня 4 отеля и все 
они работают в годовой загрузке 
70-85%. Средняя загрузка отелей 
в Ялте – 35 %. С такой загрузкой 
тяжело вести бизнес. Но, при про-
граммах дополнительного лечения 
и муниципального сотрудничества с 
другими регионами, думаю, что эту 
ситуацию можно будет повернуть 
в лучшую сторону. В Севастополе, 
очевидно, не хватает достойных 
бизнес-отелей и конференц-пло-
щадок, чтобы погрузить будущего 
инвестора в ту инфраструктуру, 
которая там создана. Нужны пло-

щадки для общения и этот сегмент 
может принести инвесторам непло-
хие результаты. Мы рассматриваем 
возможные места под застройку».

Говоря о различных проблемах 
крымской экономики, предста-
вители Торгово-промышленной 
палаты Крыма отметили, что на 
полуострове нет ни одного спе-
циализированного выставочного 
комплекса. «Мы пошлем пригла-
шение в ТПП Крыма, – говорит 
генеральный директор Кузбасской 
выставочной компании «Экспо-Си-
бирь Сергей Гржелецкий. – У нас 
тоже нет инфраструктуры. Тем не 
менее, мы уже 22 года проводим 
в Кузбассе выставки и ярмарки. 
Не стоит дожидаться, когда будет 
создана инфраструктура, специ-
альные залы и прочее. Можно 
упустить инициативу. Выставки 
являются инициаторами деловой 
активности, поэтому, не ожидая, 
когда такая инфраструктура бу-
дет, надо проводить выставки в тех 
условиях, которые есть сегодня».

«Если говорить о строительстве, 
мы слышали что есть потребность, 
но ехать отсюда с изыскательской 
партией неэффективно, – говорит 

генеральный директор ООО «Куз-
бассТИСИЗ» Юрий Дорошенко. 
– Здесь говорилось о проблемах, 
о возможностях и действии. Если 
проблем пугаться, то никакого про-
дуктива не будет. Если не бояться, 
мы сможем обратить проблемы в 
определенный стимул. Например, 
есть блокада Крыма с точки зре-
ния международной торговли (они 
сейчас обязаны торговать только 
через таможню Украины). Соот-
ветственно, нужно налаживать 
рынок, направленный на Россию. 
Проблема не загруженности сана-
торно-курортных здравниц – есть 
шанс зайти в этот бизнес и многое 
другое. Сейчас просто открывают-
ся новые возможности, которые мы 
можем использовать».

Достигнутые во время телемо-
ста договоренности легли в основу 
соглашения, которое администра-
ция Кемеровской области уже 
направила в Крым. А Кузбасская 
и Крымская ТПП договорились о 
сотрудничестве в деле организа-
ции торгово-экономической мис-
сии кузбасских компаний в Крым 
летом этого года.

Максим Москвикин

Бизнес 
на дальних берегах

195 тысяч 500 рублей заплатило киселёвское ОАО «Машиностроительный 
завод им. Черных» одному из своих кредиторов, новосибирскому ООО «МСВ-
Новосибирск». Как сообщил на заседании арбитражного суда Кемеровской области 
1 апреля представитель завода Александр Попов, общая сумма задолженности 
предприятия перед новосибирской компанией составляет 286 тысяч рублей, од-
нако, у кредитора есть также претензии за пределами основного долга, и по остав-
шимся обязательствам предприятие выдало кредитору гарантийное письмо. Суд 
рассматривал заявление новосибирской компании о признании машзавода несо-
стоятельным и прекратил производство по данному заявлению. На рассмотрении 
арбитражного суда остаются подобные заявления от других кредиторов завода.

4 миллиона 300 тысяч рублей в 2013 году составила чистая прибыль ОАО 
«Новокузнецкий вагоностроительный завод», снизившись в 23 раза – со 101,2 
млн рублей – по сравнению с 2012 годом. Предприятие в своём отчёте за 2013 
год сообщает, что: «Финансовый результат мог бы быть лучше, если бы не было 
перебоев с поставками литья и комплектующих. Потери от простоя из-за нерит-
мичных поставок в целом по году составили 44 млн 619,2 тыс. рублей. Эта сумма 
включает в себя только заработную плату со страховыми взносами, не считая 
других расходов (налоги, затраты на содержание основных средств, энергетика 
и т.д.) и упущенную прибыль». Ещё одна причина ухудшения финансового ре-
зультата завода – снижение рыночных цен на полувагоны. Так, если в 2013 году 
цена реализации одного вагона без НДС составляла 2,184 млн рублей, то в 2013 
году – только 1,8 млн рублей.

300 миллионов рублей направит на дивиденды своим акционерам гендиректо-
ру предприятия Сергею Алькову и его сыновьям Сергею и Дмитрию ОАО «Ан-
жерский машиностроительный завод». Это выплаты за 2013 год, о них указанные 
акционеры приняли решение на годовом собрании в конце марта. На одну акцию 
будет произведено по 300 рублей против 500 рублей, выплаченных «Анжерома-
шем» за 2012 год. Уставный капитал предприятия составляет 25 млн рублей, он 
разделен на 1 млн обыкновенных акций. Источником дивидендов вряд ли может 
служить чистая прибыль. В 2013 году она сократилась у завода до 73,8 млн с 199,5 
млн рублей в 2012 году и с 320,7 млн в 2011 году. Но у завода есть такой источник 
средства, как нераспределенная прибыль: 931 млн рублей – на конец 2013 года, 
1,374 млрд рублей на конец 2012 года и 1,5 млрд на конец 2011 года.

8 миллиардов 200 миллионов рублей – сумма потребительских кредитов, вы-
данных ВТБ24 за 2013 год, сообщил управляющий банка в регионе Аркадий Чурин. 
Ипотечных кредитов выдано на 4,3 млрд рублей (это каждый четвёртый ипотечный 
кредит в Кемеровской области), кредитов малому бизнесу – на 1,8 млрд рублей. По 
программе кредитования предпринимателей как физических лиц банк выдал 996 
млн рублей. Почти на четверть (до 1,4 млрд рублей) увеличился объём средств, 
выданных банком в рамках автокредитования – по этому показателю ВТБ24 стал 
лидером в Кузбассе. По итогам 2013 года кредитный портфель банка ВТБ24 в Ке-
меровской области составил 30,48 млрд рублей. За год данный показатель вырос 
на 21% по отношению к предыдущему году. Лидером по динамике роста стало 
кредитование малого и среднего бизнеса – за год оно выросло почти на четверть. 
Чуть меньшие темпы роста по отношению к 2012 году показало потребительское 
кредитование (20%), кредитные карты и ипотека (по 17%), автокредиты (15%). За 
2013 год банк привлёк на территории Кемеровской области более 10 млрд рублей 
средств физических лиц. В том числе депозитов – 7,6 млрд рублей, что на 1 млрд 
больше, чем в 2012 году.

«Задач много – 
средств мало»

На прошлой неделе в областной 
администрации региональный 

медицинский совет подвёл итоги 
деятельности здравоохранения 
Кузбасса за 2013 год и наметил 

перспективы развития отрасли.

Заместитель губернатора по во-
просам здравоохранения Алексей 
Сергеев сообщил для начала, что в 
рамках программы модернизации 
в 2013 году завершён капитальный 
ремонт на 231 объектах 75 меди-
цинских организаций, текущие 
ремонты проведены на 15 объектах 
15 медицинских организаций. В 
2012–2013 гг. в больницы постав-
лено 4,8 тыс. единиц медтехники. 
Для оказания медицинской по-
мощи сельским жителям в амбу-
латорных условиях приобретены 
передвижные лечебно-диагно-
стические комплексы, мобильные 
фельдшерско-акушерские пункты. 
Кроме того, 323 машины скорой 
медицинской помощи оснащены 
бортовой аппаратурой спутни-
ковой навигации ГЛОНАСС. В то 
же время он отметил, что еще 47 
зданий здравоохранения Кузбасса 
находятся в аварийном состоянии 
и требуют капитального ремонта, 
и не все медицинские организации 
полностью оснащены необходимым 
медицинским оборудованием. 

Зам губернатора подытожил 
структурные преобразования в 
здравоохранении. В Новокузнец-
ке проведено объединение трёх 
маломощных детских городских 
больниц в одно юридическое лицо 
(экономический эффект оценен в 
13 млн рублей). Планируется даль-
нейшее укрупнение двух больниц 
в Юрге и в Киселёвске. За счёт 
использования современных мо-
бильных ФАПов ликвидировано 
шесть простаивающих фельдшер-
ских пунктов в малонаселенных 
деревнях Ленинск-Кузнецкого и 
Тяжинского районов. Эти преоб-
разования дали экономический 
эффект в 5 млн рублей. 

Валерий Цой, начальник де-
партамента охраны здоровья 
населения Кемеровской области, 
подчеркнул, что речь идёт только 
об объединении медицинских уч-
реждений, но пояснил, что после 
объединения, необходимо будет 
проводить реструктуризацию 
(иначе экономического эффекта 
не будет), а она может повлечь 
за собой сокращения персонала.

Серьёзные изменения отме-
чены и в сфере ОМС. За послед-
ний год количество страховых 
медицинских организаций со-
кратилось с 7 до 4. Страховые 
компании «ВСК-Милосердие» 
и «СДС-Медицина» прекратили 
свою деятельность в сфере ОМС на 
территории Кемеровской области, 
а «ЖСО-Медицина» присоедини-
лась к «Ингосстрах-М». 

В качестве достижения 2013 
года был отмечено увеличение 
средней заработной платы в от-
расли. Но и здесь не всё гладко: 
в отношении зарплат врачей и 
среднего медицинского персонала 
план был даже перевыполнен, то 
в случае с младшим персоналом, 
по словам Валерия Цоя, «не до-
тянули». Несмотря на повыше-
ние зарплат, кадровый вопрос 
по-прежнему остается острым. 
Одна из важнейших задач 2014 
года – привлечение, а главное за-
крепление медицинских кадров. 
С это целью в 2013 году на льгот-
ных условиях было выделено 40 
квартир. 

«Не дотянули» и по другим 
показателям. Хотя смертность 
населения от всех причин сни-
зилась по сравнению с предыду-
щим годом на 4,6% (материнская 
смертность – на 19%, младен-

ческая – на 17%, смертность от 
болезней системы кровообра-
щения – на 7,7%, от туберкулеза 
– на 9,3%). Исключением стали 
смертность от онкологических за-
болеваний (снижение было, но не 
такое большое, как планировали) 
и смертность от ДТП (возросла 
более чем на 30%). «Конечно, это 
составляющая в большей степе-
ни не медицинская. Не было бы 
аварий – не было бы смертей, – 
отметил Валерий Цой. – Мне до-
кладывают, что скорая помощь к 
месту аварии прибывает во время. 
И мне хотелось бы в это верить, 
но я сам, к сожалению, был сви-
детелем ДТП, пытался вызвать 
скорую помощь – машина ехала 
около 40 минут!»

К основным задачам развития 
здравоохранения было отнесено 
и решение проблемы лекарствен-
ного обеспечения. «В условиях 
непростой финансовой ситуации, 
дефицита и сокращения финан-
сирования социальной сферы 
вопрос льготного лекарственного 
обеспечения стоит очень остро, 
– подчеркнул Алексей Сергеев. – 
Ежегодно растёт число «отказни-
ков» от льготного лекарственного 
обеспечения – в 2013 году 73% 
сделали выбор в пользу ежеме-
сячных денежных выплат. Таким 
образом, область теряет огромные 
суммы денег». 

О проблемах, требующих ре-
шения, на заседании говорили 
на фоне сокращения бюджетных 
доходов, постоянно подчёркивая 
необходимость строжайшей эконо-
мии. Красноречиво эту мысль вы-
разил Валерий Цой: «Задач очень 
много – средств очень мало». 

Дарья Коржова
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15  лет  на  службе  Кузбассу

Этой весной 
Банк Москвы 

отметил знаменательное 
событие – 15 лет 

работы в Кемеровской 
области. За эти годы 
банк занял достойное 
место в финансовой 

системе региона, стал 
надёжным партнёром для 

предприятий, жителей 
Кузбасса и органов 

власти, принял участие в 
реализации крупнейших 

инвестиционных 
проектов.

25 марта 1999 года в Кемерове 
было открыто одно из первых в 
стране региональных подразделе-
ний Банка Москвы. Как отмечает 
руководство банка, филиальная 
сеть – основной инструмент ра-
боты, но Кемеровскому подраз-
делению всегда отводилось особое 
значение, поскольку промышлен-
ный Кузбасс является одним из 
приоритетных регионов в страте-
гии развития банка. Нет никаких 
сомнений в том, что Кемеровский 
офис оправдал возложенные на 
него надежды. Сегодня его имя 
неразрывно связано с реализаци-
ей таких значимых проектов, как 
строительство Кузнецкого моста 
через Томь (часть федеральной 
трассы М53 «Москва-Новоси-
бирск-Иркутск»), строительство 
города-спутника Лесная поляна 
(получил в 2013 году «Премию 
Развития» Внешэкономбанка в 
номинации «Лучший проект по 
комплексному развитию терри-
тории»), строительство взлетно-
посадочной полосы Кемеровского 
аэропорта, капитальный ремонт и 
строительство новых современных 
автодорог. 

Как сообщил на торжественной 
церемонии празднования юбилея 
вице-президент Банка Москвы 
Максим Кокорин, «кредитные 
вложения банка в экономику Куз-
басса уже порядка 10 млрд рублей. 
Мы хотим кратно увеличить наш 
бизнес в регионе». 

На сегодняшний день Кеме-
ровское подразделение – одно из 
самых успешных в филиальной 
сети Банка Москвы, стабильно 
входит в пятерку лидеров по клю-
чевым показателям финансовой 
деятельности. 

«Главное – выстроить систему 
так, чтобы клиент считал Банк 
Москвы своим основным расчет-
ным банком», – такого принципа 
придерживается в своей работе 
директор регионального операци-
онного офиса в Кемерове Валенти-
на Скирневская. 

Кемеровское подразделения  
Банка Москвы неоднократно при-
знавалось победителем конкурса 
«Бренд Кузбасса», проходящего 
под эгидой Кузбасской торгово-
промышленной палаты и адми-
нистрации Кемеровской области, 
победителем конкурса «Надёжный 

партнёр» в номинации «Крупные и 
средние предприятия», организа-
тором которого выступала адми-
нистрация города Кемерово. 

В то же время главным дости-
жением регионального подразде-
ления за 15 лет работы Валентина 
Скирневская считает сформиро-
ванную клиентскую базу – а это 
почти 5,5 тыс. предприятий и около 
160 тыс. физических лиц. Сово-
купный кредитный портфель куз-
басского подразделения на начало 
текущего года превысил 10 млрд 
рублей, что более чем на 50% пре-
вышает аналогичный показатель 
годом ранее. 22 тыс. жителей ре-
гиона в настоящее время являются 
заёмщиками банка, по количеству 
кредитов населению Банк Москвы 
– в тройке лидеров. 

Кредиты юридическим лицам 
и индивидуальным предпринима-
телям Кузбасса за последний год 
выросли на 47% и на сегодняшний 
день составляют около 4,5 млрд 
рублей. При этом качество корпо-
ративного кредитного портфеля 
настолько высоко, что просрочен-
ная задолженность составляет 
всего 0,27% от совокупного объёма. 

А это – одно из подтверждений 
финансовой устойчивости и на-
дёжности банка. 

«Тот факт, что нам удалось до-
стичь столь высоких показателей 
– результат успешного выполне-
ния стратегии развития банка и 
слаженной работы всего нашего 
коллектива, – отмечает Валенти-
на Скирневская. – За последнее 
время банком обновлён перечень 
предлагаемых продуктов, запу-
щены новые модели продаж по 
основным направлениям  бизнеса. 
Кроме того, был значительно об-
новлен кадровый состав подразде-
ления, изменена организационная 
структура и система мотивации и 
оплаты труда».

Отметив высокие заслуги Банка 
Москвы перед Кемеровской об-
ластью, заместитель губернатора 
по экономике и региональному 
развитию Дмитрий Исламов на 
праздновании юбилея вручил Ва-
лентине Скирневской областную 
награду – медаль «За служение 
Кузбассу». Ещё пятеро сотрудни-
ков регионального офиса были на-
граждены областной медалью «За 
веру и добро».

Согласно новой стратегии Бан-
ка Москвы, принятой осенью 2011 
года, ключевыми направлениями 
деятельности банка являются раз-
витие партнёрских отношений с 
предприятиями малого и среднего 
бизнеса, кредитование муници-
пальных предприятий, с акцентом 
на сотрудничество с  организа-
циями  строительной, электро-
энергетической, транспортной и 
жилищно-коммунальной сферы. 
Банк Москвы активно развивает 
свою продуктовую линейку, в том 
числе сервисы, ориентированные 
на предпринимательский сектор. В 
планах – войти в первую пятёрку 
кредитных организаций по обслу-
живанию среднего и малого биз-
неса в Кемеровской области уже в 
2014 году. «При разработке новых 
услуг мы постараемся учесть все 
запросы предпринимателей, – до-
бавляет Валентина Скирневская. 
– Мы стремимся расширять воз-
можности для наших клиентов, 
делать продукты более выгодны-
ми и интересными. Это даёт нам 
основание говорить, что интересы 
Банка Москвы и бизнес-сообще-
ства совпадают».

Максим 
Кокорин, 

вице-
президент 

Банка 
Москвы: 

«Мы хотим 
кратно 

увеличить 
наш бизнес 
в регионе»

Дмитрий 
Исламов, 
заместитель 
губернатора 
по экономике и 
региональному 
развитию 
вручил 
Валентине 
Скирневской 
областную 
награду – 
медаль 
«За служение 
Кузбассу»
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Засуха аукнулась 
сокращением 

кредитов
Кредитование сельхозпроизводителей в Кузбассе резко сократилось, а фи-

нансовая поддержка со стороны властей остается на уровне прошлого года. Об 
этом сообщил в начале апреля начальник департамента сельского хозяйства и 
перерабатывающей промышленности Кемеровской области Олег Третьяков.

«Сельскохозяйственные работы 
носят сезонный характер. Чтобы 
получить продукцию и потом реа-
лизовать ее, надо в короткие сроки 
сконцентрировать все денежные 
средства. Поэтому основным на-
правлением было пополнение обо-
ротных средств за счет кредитных 
ресурсов банков», – сообщил руко-
водитель департамента и объяснил 
сокращение кредитования тем, что 
в 2012 году в регионе была сильная 
засуха, в результате чего кредиты 
практически не гасились. Если на 
начало 2012 года средняя креди-
торская задолженность кузбасских 
фермеров перед банками составля-
ла примерно 4 млрд рублей, то на 
начало 2014 года – уже 8 млрд. «Про-
изводство общественного сектора 
без личных подсобных хозяйств 
составляет 16 млрд рублей, то есть 
объём кредитных ресурсов на сегод-
няшний день составляет половину 
от производства», – заметил он. 

В этих условиях банки пролон-
гировали часть кредитов, много 
было заключено и мировых согла-
шений, но, тем не менее, это уже 
нарушение кредитной дисципли-
ны, в результате банки перестали 
выдавать новые кредиты. А кроме 
этого они ужесточили кредитную 
политику, в частности, сократи-
ли кредитный лимит на местном 
уровне с 300 млн рублей до 100 
млн. Теперь взять кредит свыше 
этой суммы можно только через 
головные офисы банков в Москве. 
В региональных филиалах вопрос 
не решается, что увеличивает 
сроки выдачи. Олег Третьяков 
отметил, что из-за залоговой по-
литики банков, когда все оборудо-
вание и постройки оцениваются по 
минимальной стоимости, у селян 
не осталось имущества, которое 
можно было бы заложить для по-
лучения новых кредитов – оно уже 
всё в залоге.

«Наша задача в этом году во-
время довести объёмы финансовой 
поддержки, которая остается на 
уровне прошлого года, – говорит 
Олег Третьяков. – Общий объём 
финансирования на проведение 
весенне-полевых работ – 300 млн. 
рублей». В целом потребность в 
финансовых ресурсах на прове-
дение посевных работ в этом году 
оценивается в 2 млрд рублей.

Яровой сев зерновых и зерно-
бобовых культур составит в 2014 
году 589 тысяч га, что на 14 га 
больше чем в прошлом году. Яро-
вой пшеницы будет посеяно 32,8 
тысяч га, ячменя – 128 тысяч га, 
овса – 130,4 тысяч га. Технических 
культур (рапс, озимая сурепица) 
планируется посеять 78,8 тысяч га, 
что на 6% больше, чем в прошлом 
году. Посевы сои пока остаются 
на прежнем уровне (около 850 га). 
Площади под овощи и картофель-
ные поля также остаются в преде-

лах 7,5 тысяч га – картофель и 1,5 
тысячи га – овощи. Озимых куль-
тур в прошлом году под урожай 
этого года посеяно 23,4 тысячи га, 
что почти в два раза меньше за-
планированного объема. По словам 
Олега Третьякова, селяне были 
готовы к планируемым объемам, 
но прошлой осенью безостановоч-
но шли дожди, и посевная техника 
просто не смогла выйти в поле. 

Для посева яровых заготовлено 
147 тысяч тонн семян. Технические 
возможности, по заверению Олега 
Третьякова, позволяют селянам 
провести работы в наилучшие 
агротехнические сроки – 10-15 
дней. На сегодняшний день область 
имеет 396 многофункциональных 
рукозахватных посевных ком-
плексов, которыми будет засеяно 
примерно 75 % посевных площа-
дей зерновых культур. Кроме того, 
в области имеется почти 5 тысяч 
тракторов, из которых 906 К-704. 

Таким образом, на 1 гектар земли 
приходится 161 лошадиная сила. В 
прошлом году было 158 лошадиных 
сил. Дизельное топливо в Кузбасс 
стало поступать только в третьей 
декаде марта (основной поставщик 
ЗАО «Газпромнефть – Кузбасс»). 
Его средняя стоимость составляет 
33,4 тысячи рублей за тонну. На 
посевной прошлого года тонна со-
лярки стоила 31,7 тысячи рублей. В 
целом дополнительные затраты на 
приобретение дизельного топлива 
составят порядка 29-32 млн рублей.

Минеральных удобрений плани-
руется приобрести 5300 тонн в дей-
ствующем веществе, в том числе 
на весенне-полевые работы – 3500 
тонн. Здесь также наблюдается 
повышение цен. В марте стоимость 
удобрений достигла 11 505 рублей, 
в то время как весной прошлого года 
она была 8 540 рублей, то есть удо-
рожание произошло на 35%.

Максим Москвикин
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Адрес новоселья – Кедровка
На сегодняшний день Кедровку нельзя отнести к активно застраивающимся районам 

города. Между тем, спрос на новое комфортное жильё есть и здесь. В конце марта компания 
«Програнд» досрочно ввела в эксплуатацию 9-этажный 63-квартирный дом. Более половины 

квартир в нём достались льготным категориям граждан по социальным программам.

28 марта 63 кемеровские се-
мьи стали новосёлами – в жилом 
районе Кедровка был заселен 
новый дом по адресу улица Ста-
дионная, 29. История этого дома 
непростая – его строительство на-
чалось ещё в 2007 году компанией 
«КРУ «Строй-Сервис». Это был 
уже третий по счёту дом данно-
го застройщика в Кедровке, но в 
кризисный 2009 год в связи с де-

фицитом финансирования стройка 
была «заморожена». Закончить 
начатое взялась инвестиционно-
финансовая компания «Програнд». 
В 2012 году она выкупила объект 
незавершенного строительства 
у прежнего застройщика и под-
писала соглашение с городскими 
властями о приобретении муни-
ципалитетом половины квартир в 
будущем доме по социальным про-
граммам для льготных категорий 
граждан. Средства на строитель-
ство выделила аффилированная с 
«Програндом» компания «Кузбас-
сразрезуголь». «Данный проект 
был для нас некоммерческий, но 
«Кузбассразрезуголь» – компания 
социально-ориентированная, по-
этому средства на строительство 
нашли», – сообщил генеральный 
директор компании «Програнд» 
Евгений Мордовин. 

Как известно, нормы социаль-
ного жилья накладывают опреде-
лённые ограничения на количество 
квадратных метров в расчёте на 
одного человека. Специально для 
решения этой задачи компания 
«Эконом-проект» разработала не-
типовой проект дома, состоящего 
из однокомнатных и двухкомнат-
ных квартир небольшой площади. 

Цена также вышла небольшая 
– средняя стоимость квартиры 
составила 1,3 млн рублей. Прошло 
чуть более года, и новосёлы полу-
чили ключи от своих квартир в 
новом кирпичном доме. 

Несмотря на невысокую сто-
имость квартир, дом по адресу 
Стадионная, 29 с полным правом 
можно отнести к категории по-
вышенной комфортности. Отде-
ланный керамогранитом по вен-
тилируемой технологии, он соот-
ветствует самыми современными 
требованиями по тепло- и энер-
госбережению. В доме установ-
лен грузовой лифт, в квартирах с 
отделкой «под ключ» – немецкие 
пластиковые окна «Rehau», ме-
таллические двери, современная 
сантехника и отопительная си-
стема. Также остеклены балко-
ны, смонтированы приборы учета 
воды и электроэнергии. Благодаря 
опыту генерального подрядчика, 
компании ООО «Жилищник-2», в 
смету социального строительства 
удалось включить даже натяж-
ные потолки. По словам Евгения 
Мордовина, это первый в городе 
«бюджетный» дом с отделкой 
такого уровня: «Изначально мы 
рассматривали вариант отдел-

ки потолков гипсокартоном. По 
затратам выходило немного де-
шевле, но в эксплуатации такие 
потолки сложнее». 

На первом этаже дома пред-
усмотрено нежилое помещение 
под магазин, по традиции во дворе 
для маленьких жителей постро-
ена детская игровая площадка с 
современным травмобезопасным 
покрытием – «визитная карточка» 
компании «Програнд». Поблизо-
сти есть стадион, поликлиника, 
школа, детский сад, магазины и 
библиотека.

Все квартиры, отведённые под 
коммерческую продажу, были рас-
куплены задолго до ввода дома в 

эксплуатацию, что является луч-
шим доказательством беспреце-
дентного для кемеровского рынка 
недвижимости соотношения цены 
и качества. Почти все покупатели 
– жители района Кедровка, на-
конец получившие возможность 
поселиться в новом доме, не меняя 
привычного места проживания. 

ООО «Програнд»
Центр продаж: 
г. Кемерово, пр. Шахтеров, 72
Тел: (3842) 440-800, (3842) 440-805
www.po-novomu.ru

Новый дом в Кедровке 
(ул. Стадионная, 29)

Вручение подарков новоселам

 В последние годы,  подбор 
проектных решений коттеджей и 
таун-хаусов поражает своим раз-
нообразием, вместе с тем, не менее 
красноречиво и многообещающе 
выглядят новые технологии и ма-
териалы. Однако, как показывает 
практика, далеко не все они при-
живаются в климатических ус-
ловиях Сибири. Иногда, именно 
то,  что старо, как мир, и является 
правильным и оптимальным ре-
шением, которое, к тому же, про-
верено временем. 

Исходя из таких критериев, 
как доступность, долговечность, 
экологичность и теплоэффек-
тивность материалов, ООО «ПК 
«Стройиндустрия» предлагает 2 
надежных решения для застрой-
щиков:

– дома из сборных элементов 
крупнопанельного домостроения;

– дома из керамзитобетонных 
блоков.

Имея заводскую готовность и 
100% комплектность элементов 
дома, достаточно организовать на 
подготовленном участке земли 
приемку материалов, обеспечить 
работу механизмов, спецтехники 
и в короткие сроки выполнить 
монтаж необходимого количества 
жилых домов. Каждому понятно, 
что чем большее количество домов 

готово к застройке, тем экономика 
даст больший эффект. О скорости 
монтажа каркаса домов из готовых 
сборных заводских элементов го-
ворить не приходится. 

Для придачи разнообразия 
архитектурных форм на строи-
тельной площадке, удобно рабо-
тать с керамзитобетонными бло-
ками. Объединив комплексную 
застройку единым решением по 
фасаду – внешним утеплением, в 
заключении создается необходи-
мый внешний облик домов любого 
цветового спектра.

Поэтому, если у городских, рай-
онных властей или у конкретной 
семьи стоит задача вести мало-
этажную застройку, то трудно 
ссылаться на отсутствие проектов 
и предложений материалов от 
производителей. С учетом опти-
мального соотношения цены и ка-
чества данное решение жилищной 
проблемы может занять достойную 
нишу в сегменте индивидуального и 
комплексного малоэтажного строи-
тельства. В свою очередь ООО «ПК 
«Стройиндустрия» гарантирует 
производство и поставку каче-
ственной продукции под разумные 
проекты. При этом, при необхо-
димости корректировки проекта, 
разработку соответствующей до-
кументации завод возьмет на себя.

Подробнее о проектах:
Дом из сборных элементов 

крупнопанельного домостроения: 
фундаменты из блоков ФБС, на-
ружные стены – однослойные ке-
рамзитобетонные панели, перекры-
тия – крупногабаритные панели 
или многопустотные плиты, кровля 
двускатная с холодным чердаком. 

Дом из керамзитобетонных 
блоков: фундаменты из блоков 
ФБС, наружные стены – керамзи-
тобетонные блоки стеновые, пере-
крытие – многопустотные плиты, 
кровля – деревянная.

 
Напомним, главным преимуще-

ством керамзитобетона, материа-
ла, который лежит в основе двух 
проектных решений, является  

звуко- и теплоизоляция, устойчи-
вость к химическому воздействию 
и влиянию влаги. Керамзитобе-
тон не разлагается, он химически 
нейтрален, не горит и имеет ряд 
положительных свойств сходных с 
натуральным камнем и древесиной. 
Керамзитобетонные блоки имеют 
свойство «дышать», контролируя 
тем самым влажность внутри зда-
ний. ООО «ПК «Стройиндустрия» 
одно из немногих предприятий, в 
структуре которого работает  ат-
тестованная лаборатория. Сырье 
и получаемые образцы изделий 
проходят обязательный контроль 
качества. Самостоятельно выпу-
ская керамзит, завод гарантирует 
применение данного заполнителя 
без добавления отсева, с исполь-
зованием только предусмотренной 

фракции, что выгодно сказывается 
на весе керамзитобетонных блоков. 
Немаловажно, что при производ-
стве керамзитобетонных блоков за-
водская лаборатория может менять 
подбор исходного материала, регу-
лируя его под требование заказчика 
к марке прочности камня. Техно-
логичность производства блоков, 
говорит о наличии капитального 
производственного помещения, для 
него на заводе выделен оборудован-
ный производственный цех. Для 
идеальной геометрии изделий об-
новлены матрицы. Блоки очень точ-
ного размера хорошо совмещаются 
с любыми видами мелкоштучных 
строительных материалов, железо-
бетонных изделий, металлических 
конструкций и т.п. Изготавливают 
керамзитобетонные блоки методом 
виборопрессования. После формов-
ки сырые керамзитобетонные блоки 
подвергаются термической обра-
ботке. В итоге, керамзитобетонные 
блоки приобретают высокую проч-
ность и соответствуют требованиям 
ГОСТ 6133-99.

«ПК «Стройиндустрия» – завод 
по производству железобетонных 
конструкций промышленного и 
гражданского назначения. 

Телефон коммерческой службы: 
8 (3842) 57-08-06; 57-06-14.

Малоэтажное строительство. 

Надо? 

Стройте!

Малоэтажному строительству всегда уделяется 
особое внимание при обсуждении  перспектив раз-

вития жилищного строительства в рамках област-
ных, городских и сельских программ. В то же время,  
с каждым годом растет количество семей из разных 

социальных слоев, рассматривающих возможность 
строительства дома на земле.

многопустотные плитыкерамзитобетонные блоки

•курсы повышения квалификации строителей,
   изыскателей, проектировщиков (более 100
   программ НОСТРОЙ)

•обучение охране труда и пожарной
   безопасности (ПТМ)

•энергоаудит, промышленная безопасность,
   квалификационные аттестации.

•курсы 1С, бухгалтерского учета, кадрового
   делопроизводства

•курсы прикладных компьютерных программ

г. Кемерово, 
пр-т Ленина 55, офис 802
(3842) 496-230
(3842) 495-230
8-903-946-56-52
www.persona-plus42.ru
persona_plus@mail.ru

Лицензия серия 42ЛО №0000356, рег. №14273

Центр повышения квалификации и переподготовки

   НОУ ЦДПО «Персона плюс» приглашает на:

Мы готовы предложить Вам различные формы обучения: очная, заочная, дистанционная

Высококвалифицированные преподаватели-практики, 
центр города, современные аудитории, низкие цены!

Высокий спрос  вопреки
Вопреки неблагоприятным экономическим тенденциям, рынок жилищного строитель-
ства в регионе чувствует себя неплохо. Риэлторы, банкиры и застройщики в один голос 

говорят о высоком спросе на новостройки. В то же время проблема, тормозящая развитие 
строительной отрасли, не нова: это подведение инженерной инфраструктуры к земель-

ным участкам. И перспективы её решения в обозримом будущем туманны.

Ипотека в тренде
На фоне кризисных явлений 

в региональной экономике и, как 
следствие, снижения платежеспо-
собности населения, областные вла-
сти на коллегии по строительству 
в начале года вполне обоснованно 
опасались, что всё это негативно 
отразится на объёмах ввода жилья 
в Кузбассе. Но опасения оказа-
лись напрасны. По статистическим 
данным Центробанка РФ, объём 
задолженности по ипотечным кре-
дитам в Кемеровской области на 1 
марта 2014 года составил 42,07 млрд 
рублей (в рублях и иностранной 
валюте). За год данный показатель 
увеличился на 32%. Показательно, 
что просроченная задолженность 
по ипотеке в Кузбассе при общем 
росте портфеля, напротив, снизи-
лась в 1,7 раза (с 723 млн рублей на 
1 марта прошлого года до 426 на 1 
марта текущего). 

При этом прирост банковских 
портфелей, по данным экспертов, 
не даёт объективной картины об 
объёмах выдачи ипотечных креди-
тов – реальные показатели гораздо 
внушительнее. Всё дело в том, что 
рассчитываться по ипотеке куз-
бассовцы предпочитают досрочно. 

«Средний срок «жизни» ипотеч-
ного кредита в Кемеровской обла-
сти составляет 4,5 года, – сообщил 
на недавней пресс-конференции 
управляющий банка ВТБ24 в реги-
оне Аркадий Чурин. – В 2013 году 
мы выдали ипотечных кредитов 
в Кузбассе на 4,3 млрд рублей и 
ожидали, что за счёт этого порт-
фель увеличится хотя бы на 2 млрд 
рублей. Но нет, в портфель «легло» 
всего 800 млн. Выдаём кредиты в 
среднем на 15 лет, а человек через 
4,5 года приходит и досрочно рас-
считывается». По данным ВТБ24, 
занимающего четверть ипотечного 
рынка в регионе, в первом квартале 

банк уже выдал ипотечных креди-
тов на 1,3 млрд рублей. 

Стабильно высокий спрос на 
жильё подтверждают и риэлторы, 
и застройщики. По мнению экс-
пертов, заметную роль сыграла 
девальвация рубля, на фоне ко-
торой люди поспешили вложить 
накопления в более стабильный 
актив – недвижимость. «Самый 
простой индикатор количества 
«инвестиционных» квартир на 
рынке – это отсутствие света в 
окнах домов новых микрорайонов 
вечерами, – отмечает начальник 
производственно-технического 
отдела инвестиционно-финансо-
вой компании «Програнд» Сергей 
Агарков. – Если я точно знаю, что 
дом сдан, квартиры раскуплены, но 
в половине из них свет не горит – 
это уже говорит о многом». 

В Кемеровском представи-
тельстве агентства ипотеки и не-
движимости «Этажи», по данным 
директора Натальи Корчугановой, 
доля «инвестиционных» покупок в 
общем объёме продаж составляет 
около 10%. «Падение стоимости 
рубля заметно оживило рынок не-
движимости, – добавляет Наталья 
Корчуганова. – К примеру, у людей 
лежали сбережения в банке. На по-
купку квартиры не хватало, но на 

улучшение жилищных условий – 
вполне. Кто-то покупает квартиру 
детям на будущее – вроде как для 
себя, но это тоже инвестиция». 

«Южный» в дефиците
Недостатка спроса на жильё 

застройщикам опасаться не прихо-
дится. Это подтверждают и данные 
отделов продаж. По информации 
Натальи Корчугановой, спрос в 
Кемерове в настоящее время на 10% 
превышает объём предложения. 
Не хватает новостроек в наиболее 
желанных для покупателей микро-
районах города. Когда-то микрорай-
он «Южный» в областном центре не 
пользовался спросом, но с активным 
развитием жилищного строитель-
ства, развитием социальной ин-
фраструктуры он стал очень при-
влекательным местом для жизни. 

«Строят на «Южном» сейчас очень 
мало, – комментирует Наталья Кор-
чуганова. – Есть предложение от 
«Фонда недвижимости» и от «Тибет 
СВ», это 1-2 комнатные квартиры. 
Трёхкомнатных в новостройках на 
«Южном» не найти. Таким образом, 
формируется отложенный спрос на 
просторное жильё».

Напомним, в докризисные годы 
застройщики, увлёкшись строи-
тельством квартир большой пло-

щади, в 2009-2011 годах испытали 
немало проблем с их реализацией. 
Теперь большинство из них пере-
ориентировались на наиболее лик-
видные квартиры малой площади, 
в результате возник новый перекос. 

«В Центральном районе из но-
востроек представлены в основ-
ном жилые комплексы «Кемерово 
– Сити» и «Родные просторы», в 
Ленинском районе – микрорайон 
№68 от «Фонда развития жилищ-
ного строительства Кемеровской 
области», на ФПК строится сейчас 
всего один дом», – перечисляет 
имеющееся предложение на рынке 
Кемерова Наталья Корчуганова. 

Сетевые проблемы
Пустующих земельных участ-

ков в регионе ещё достаточно, а вот 
земельных участков со сформиро-
ванной инженерной инфраструкту-
рой – дефицит. «Стоимость жилья 
не покрывает расходы застройщика 
на строительство внешнекварталь-
ных сетей, – уверен Сергей Агар-
ков. – Здесь должно быть участие 
государства, причём речь не столь-
ко о бюджетных расходах, сколько о 
привлечении ресурсоснабжающих 
организаций к инвестиционной дея-
тельности. Сегодня они занимаются 
в основном эксплуатацией сетей, 
при этом в каждом рубле, который 
платит им конечный потребитель 
услуг, есть доля на реализацию 
инвестиционных программ, за счёт 
этих средств и нужно развивать 
незастроенные территории. Ресур-
соснабжающие компании строят 
сети, но не теми темпами, чтобы 
проблема была решена». 

Конечно, есть государствен-
ные и региональные программы, 
предполагающие строительство 
инженерных сетей. Но, как прави-
ло, таким образом обеспечиваются 
сетями площадки, на которых ве-

дётся строительство опять же по 
государственным программа.

Так, строительство внешних 
инженерных сетей уже упомяну-
того микрорайона №68 Ленинско-
го района в Кемерове и поселка 
для многодетных семей по улице 
Разрезовской в жилом районе 
Кедровка  предусматривается за 
счет консолидированного бюджета.

Как сообщили «А-П» в админи-
страции Кемерова, в 2014 году на 
эти цели по программе «Жилищ-
ная и социальная инфраструктура 
Кузбасса» из средств областного 
бюджета  планируется выделить 
114,4 млн рублей. На эти средства в 
микрорайоне №68 будут построены 
сети водоснабжения, водоотведения, 
ливневой канализации; в поселке 
по улице Разрезовской – сети водо-
снабжения, водоотведения, элек-
троснабжения и газоснабжения. В 
2015 году планируется выделить на 
строительство второй очереди этих 
объектов 109,8 млн рублей. Управ-
лением городского развития уже вы-
полнена проектная документация на 
внешние сети и ливневую канализа-
цию, ведётся работа по оформлению 
правоустанавливающей докумен-
тации на земельные участки под 
сети и проведение государственной 
экспертизы проектов. 

Как сообщили в администра-
ции Новокузнецка, в рамках ве-
домственной целевой программы 
«Градостроительство в городе Ново-
кузнецке Кемеровской области на 
2014-2016 годы» в 2014 году запла-
нировано инженерное обустройство 
земельных участков, предназначен-
ных для жилищного строительства 
семьям, имеющим трёх и более 
детей, финансирование для этого 
предусмотрено из местного бюдже-
та. В новокузнецкой мэрии также 
добавили, что на территории города 
многоэтажную жилую застройку 

ведут три основных застройщика: 
«Новокузнецкий домостроительный 
комбинат» им. Косилова, «Южкуз-
бассстрой» и «Фонд развития жи-
лищного строительства». В случае 
необходимости они также ведут 
строительство и внеквартальных 
отрезков сетей в рамках договорен-
ности с сетевыми организациями в 
счет платы за подключение.

По данным заместителя главы 
Новокузнецка по строительству 
Евгения Бухмана, всего в городе 
58 земельных участков, на кото-
рых ведётся многоэтажная жилая 
застройка, их общая площадь со-
ставляет 106 га, по всем из них по-
лучено подтверждение по сетевым 
нагрузкам. «На территории квар-
тала 25 Новоильинского района 
проектная мощность застройки 
составит 173 тыс. кв. метров жилья, 
предоставление земельного участ-
ка под комплексную застройку 
планируется частями в 2014-2015 
годах, – оценивает перспективы 
жилищного строительства в городе 
Евгений Бухман. – Силами НДСК 
им. Косилова ведется разработка 
проекта планировки микрорайо-

на 15 в Заводском районе. Нача-
ло строительства планируется в 
2014 году, площадь планируемого 
жилищного фонда на данной тер-
ритории – 81тыс. кв. метров. Ве-
дется застройка микрорайона 24 в 
Новоильинском районе, площадь 
планируемого жилищного фонда 
– 207 тыс. кв. метров».

В областном департаменте 
строительства добавляют, что в 
Киселевске началось многоэтаж-
ное строительство в квартале «А» 
Черкасов камень проектной мощ-
ностью 13 тыс. кв. метров, уже в 
текущем году к вводу из них пла-
нируются 3,8 тыс. кв. метров.  

Риски и нехватки
Помимо сложностей с сетевы-

ми подключениями, участники 
строительного рынка говорят о 
сохраняющемся дефиците кадров 
в отрасли, особенно это касается 
рабочих среднего звена – бетон-
щиков и каменщиков. 

В Новокузнецке, между тем, на-
зрела непростая ситуация в связи с 
банкротством строительной компа-
нии «Южкузбасстрой», до недавнего 

времени одного из крупнейших 
застройщиков региона. 1 апреля в 
Арбитражном суде Кемеровской 
области началось рассмотрение дело 
о банкротстве, уже сейчас речь идёт 
о ликвидации компании, которая 
несёт обязательства перед дольщи-
ками. Это будет первый подобный 
случай в Кузбассе. Впрочем, как 
сообщает Евгений Бухман, основные 
обязательства перед дольщиками 
уже урегулированы: компании 
«Промдорстрой» передано право 
завершения строительства жилых 
домов, в том числе тех, которые 
возводились на условиях долевого 
участия. Речь идет о микрорайоне, 
известном как «Новый город». Ком-
пания будет достраивать четыре 
дома – один на проспекте Строи-
телей и три на улице Запорожская. 

В ближайший месяц будет 
сформирован реестр требований 
кредиторов компании «Южкуз-
басстрой». Согласно данным ком-
пании, в работе находится 16 домов 
этажностью от 9 до 25 этажей, поч-
ти все они строились на условиях 
долевого участия. 

Ксения Сидорова 

Структура предложения на первичном рынке по районам 
(Кемерово, февраль 2014)



Некоторые производители по-
высили цены ещё в январе 2014 
года. Так, по информации специ-
ализированных изданий, с начала 
года до 2% подорожали некоторые 
модели Toyota, весь модельный 
ряд Ford и Hyundai. В феврале 
в автосалонах General Motors на 
5% выросли цены на автомобили 
Chevrolet и Opel. В конце марта о 
повышении цен заявил и АВТО-
ВАЗ. Также выросли цены и в сег-
менте «премиум», который всегда 
отличался стабильностью в этом 
вопросе. По словам начальника 
отдела маркетинга ООО «Бизнес 
Кар Кузбасс» Анны Кузьминой, 
повышение цен у Toyota будет в 
основном с мартовского производ-
ства и коснётся таких моделей, как 
Corolla, Auris, Verso, Venza, Hilux. 
Стоимость увеличится в пределах 
от 10 до 50 тыс. рублей.

Как утверждает руководитель 
отдела продаж дилерского центра 
Lada ООО «Автоцентр ДЮК и К» 
Евгений Блинков, ОАО АВТОВАЗ 
повысил рекомендуемые рознич-
ные цены на свою продукцию 25 
марта 2014 года. В среднем повы-
шение составило от 3 до 6%. «Надо 

отметить, что в течение 2013 года 
цены не корректировались. Это – 
первое повышение за календарный 
год, – поясняет он. – Этот шаг тя-
жело дался заводу, так как новый 
президент Бу Андерсон сначала 
провёл кампанию по сокращению 
расходов автозавода, понимая, 
что повышение цен отрицательно 
скажется на объёме реализации 
автомобилей «Лада» на падающем 
рынке. Основная причина, которая 
заставляет производителей по-
вышать цены на свою продукцию 
– инфляция».

Повышение цен коснулось и 
коммерческого транспорта, боль-
ших и малых грузовиков. Но, как 
оказывается, далеко не всех. При 
этом главным фактором роста, во 
всяком случае, цен на импортную 
технику, за последние годы всё же 
оказалось введение утилизацион-
ного сбора. По словам директора 
по продажам ООО ТПК «Сиб-
промтранс» (дилер грузовиков 
Урал и Ford) Дениса Семенякина, 
грузовая техника, которая соби-
рается за рубежом, подорожала 
на разницу курса евро, а так же 
на размер утилизационного сбора 

на всю технику от 290 тыс. до 513 
тыс. рублей. «Кроме введения раз-
личных сборов, повлиял ещё и рост 
цен на ГСМ, – говорит он. – Ведь 
почти вся техника завозная, так 
что стоимость доставки напрямую 
влияет на конечную цену для по-
купателя».

Как рассказал «А-П» замести-
тель директора по коммерческим 
вопросам ООО «КМПК-ТРЕЙД» 
Александр Асташенко, повышение 
цен на Fiat Professional (Ducato) 
проходило в несколько этапов: 1 
июля 2013 года, 1 декабря 2013 
года, 1 февраля 2014 года и 1 апре-
ля 2014 года. Суммарно с прошлого 
года оно составило 14%. При этом 
он отметил, что цены повысились 
из-за введения пошлин. И про-
изводители за счет собственной 
прибыли снижают цены на про-
дукцию, поэтому она ниже, чем 
могла бы быть без принятия этих 
мер. «До 2012 года Fiat Ducato со-
бирался в России в предыдущем 
кузове, соответственно цена была 
значительно ниже нового 250 ку-
зова итальянского производства 
продажи, которого начались в 2012 
году», – поясняет он. А вот повы-
шения цен на автомобили Hino, по 
его словам, с 1 января 2013 года не 
было вообще. Последний раз оно 
было лишь в сентябре 2012 года в 
связи с введением утилизацион-
ного сбора.

По ценам 
прошлого года
В условиях роста цен дилеры 

пытаются как можно быстрей ре-
ализовать остатки прошлого года, 
и у многих это получается, ведь 
«прошлогодние» машины зачастую 
дешевле, чем авто, выпущенные 
в текущем году. Причем подход 
к акциям самый разнообразный, 
начиная от скидок и заканчивая 
дополнительными бесплатными 
опциями. «Автомобили 2013 года 
выпуска мы продаём по выгодным 
ценам, – утверждает Анна Кузьми-
на. – В частности, на Toyota Corolla и 
Toyota Auris максимальная выгода 
достигает 80 тыс. рублей, на стиль-
ный минивэн Verso – 60 тыс. рублей, 
полноприводный городской кроссо-
вер Venza и пикап Hilux продаются 
с выгодой до 100 тыс. рублей».

На начало апреля в автосалоне 
«ДЮК и К» оставалось порядка 
25-30 автомобилей выпуска 2013 
года. Как правило, к лету они уже 
распродаются. «Безусловно, каж-
дый год существует переходящий 
остаток автомобилей прошлого 
года, – продолжает Евгений Блин-
ков. – Для его реализации прово-
дятся совместные акции с ОАО 
АВТОВАЗ. Другими словами, за-
вод всегда оказывает активную 
помощь дилеру в реализации по-
добных автомобилей».
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Всех желающих узнать больше о международном 
валютном рынке Форекс и возможностях для зара-
ботка, которые он предоставляет трейдерам, ждем на 
бесплатных бизнес-консультациях по адресам: Ке-
мерово, ул. Весенняя, 24А оф. 408 и Новокузнецк, пр. 
Ермакова, 9А оф. 237. Записаться на консультации 
можно по телефону в Кемерове +7 (3842) 36-22-08, 
в Новокузнецке +7 (3843) 56-02-09.

Форекс: 
когда выбор брокера сделан

В прошлой статье мы говорили о принципах выбора брокера. Итак, положим, что выбор 
сделан. Вы рассмотрели разные варианты и определились с кандидатурой. Что дальше? Не 
торопитесь открывать счёт, вносить на него деньги и с головой окунаться в трейдинг. То-
ропливость – не самое полезное качество при решении серьёзных вопросов. А вопросы, связан-
ные с деньгами – именно такие. До начала торговли стоит предпринять ещё ряд действий.

Современные брокеры – это не 
просто посредники между частным 
лицом и финансовым рынком, это, 
зачастую, своего рода образова-
тельные учреждения. Безусловно, 
трейдингу можно научиться со-
вершенно самостоятельно, однако 
даже если у Вас финансовый дар 
– поддержка и помощь не поме-
шают. В коне концов, даже Диего 
Марадона по-настоящему рас-
крыл свой талант в футбольной 
школе, а Михаэль Шумахер долго 
занимался картингом до того, как 
стал блистать в Формуле-1. Итак, 
у выбранного Вами брокера на-
верняка есть бесплатные кон-
сультации для новичков, во время 
которых опытные профессионалы 
дают базовый набор знаний тем, 
кто только начинает свой путь в 
трейдинге. Как правило, началь-
ные курсы проводятся бесплатно. 
Не пожалейте времени и посетите 
эти занятия. Будьте внимательны. 
Хотя в трейдинге и есть место ис-
кусству, всё же по большому счёту 
это – ремесло. Которому можно и 
нужно научиться.

После того, как вы получили 
минимально необходимый набор 
знаний, стоит попрактиковаться 
на демо-счёте. Котировки, терми-
нал – всё точно такое же, как при 

трейдинге на реальные деньги, 
но средства на счету являются 
виртуальными, поэтому торговля 
абсолютно безопасна для ваших 
капиталов. Прибыли, конечно, не 
будет, но и от убытков вы защи-
щены. Иногда можно услышать, 
что демо-счета бесполезны, так 
как не дают столь необходимого 
при реальной торговле ощущения 
того, что трейдер действительно 
рискует деньгами, и это провоци-
рует на слишком смелое поведение 
на рынке. Эти упрёки справедливы 
лишь отчасти: да, ответственности 
за свои капиталы как таковой всё 
же нет, но это не означает, что 
демо-счёт бесполезен. 

Торговля на демо-счёте даёт 
возможность освоить на практике 
торговый терминал, что весьма 
немаловажно. Трейдер не должен 
задумываться о том, как ему совер-
шить ту или иную операцию, его 
забота – думать о том, что и зачем 
он собирается делать. Это чем-то 
похоже на вождение автомобиля – 
однажды это нужно освоить, чтобы 
потом более не задумываться о том, 
как это делается. Не секрет, что ха-
рактер торговли разными валют-
ными парами имеет существенные 
отличия: пара евро/доллар ведёт 
себя не так, как, допустим, фунт/

йена. Поэтому успешная для одной 
пары стратегия может быть мало-
прибыльной или даже убыточной 
для другой пары. Выяснить это 
можно, как раз пробуя открывать 
и закрывать виртуальные сделки 
на демо-счёте. Поначалу можно 
себя не ограничивать и смело экс-
периментировать, затем, отбросив 
явно негодные варианты, сосредо-
точиться на нескольких, торгуя 
так, будто это реальный счёт.

Когда же стоит переходить 
к настоящей торговле? Универ-
сального ответа здесь нет. Когда 
почувствуете, что готовы, скорее 
всего. Нередко у форекс-брокеров 
существуют счета типа «микро» 
или «мини» – с совсем неболь-
шим размером депозита. Можно 
воспользоваться этим вариантом 
и поторговать на небольшие, но 
реальные деньги. Это даст ощу-
щение настоящего трейдинга, а 
заодно позволит протестировать 
себя психологически. Надо пони-
мать, что очень часто трейдеры (и 
особенно начинающие трейдеры) 
несут убытки не столько из-за не-
достатков торговой стратегии или 
неожиданных изменений на рынке, 
сколько из-за психологических 
ошибок. Таких, например, как не-
умение вовремя остановиться. Это 
может быть так называемый овер-
трейдинг – ситуация, когда трей-
дер продолжает торговать, даже 
если его силы истощены, а вни-
мание притупилось. Естественно, 
что в таком состоянии вероятность 

ошибок и, соответственно, потерь 
резко возрастает. Также это может 
быть необоснованное желание не-
медленно скомпенсировать убы-
точную сделку в то время, когда 
лучше вообще побыть вне рынка. 
Так что если Вы эмоциональный, 
увлекающийся человек – заду-
майтесь, стоит ли Вам заниматься 
трейдингом? 

Если ваши нервы в порядке, 
то, вероятнее всего, чуть раньше 
или чуть позже у вас начнёт полу-
чаться. Помните, что трейдингом 
занимаются не какие-то исключи-
тельные личности, экономические 
гении, но самые обычные люди, 
изначально далёкие от финан-
сов: инженеры, врачи, юристы, 
учителя, IT-специалисты и даже 
военные – в общем, кто угодно, 
а не только профессиональные 
финансисты. Стоит заметить, что 
самый известный трейдер в мире 
Ларри Вильямс пришёл в трейдинг 
уже будучи взрослым человеком 
с гуманитарным образованием и 
дипломом журналиста, а к 30 годам 
уже стал миллионером. Кстати, по-
лезно помнить и о том, что никто и 
никогда не сможет зарабатывать 
только по нарастающей – таких 

финансовых гениев не существу-
ет. Даже у самых лучших, самых 
талантливых и опытных трейдеров 
бывают спады. Любители футбола 
поймут – даже современная «Бар-
селона» не может делать каждый 
матч спортивным шедевром. А ведь 
это один из лучших клубов мира и, 
возможно, вообще лучшая команда 
в истории футбола. На самом деле, 
ничего страшного в этом нет – так 
и должно быть, это нормально. Ма-
стерство трейдера не в том, чтобы 
зарабатывать большие деньги на 
каждой сделке (это невозможно) 
– а в стабильности результатов. 
Пробуйте, пытайтесь, ведь своей 
цели достигает лишь тот, кто к ней 
идёт, а не просто мечтает. 

Не забывайте о том, что даже 
если лично Вы не собираетесь за-
ниматься трейдингом, Форекс всё 
равно способен быть для Вас источ-
ником дохода – станьте инвестором 
и поручите приумножение Ваших 
капиталов опытному трейдеру. 
Или даже нескольким – специ-
алисты Альпари расскажут Вам о 
принципах формирования инвести-
ционных портфелей и о правилах 
управления ими. Мир финансов 
XXI века открыт перед Вами.

Куда растут АВТОцены
Снижение курса рубля с начала 2014 года заставило 

практических всех автопроизводителей поднять цену 
на свою продукцию. По разным оценкам, на сегодняшний 

день повышение уже составило от 2 до 5%.

Март удался?
В марте 2014 г. российский 

автомобильный рынок оставался 
стабильным по сравнению с мар-
том прошлого года или на всего 
лишь 890 штук проданных новых 
легковых и легких коммерческих 
автомобилей меньше по сравне-
нию с тем же периодом 2013 года 
(данные Комитета автопроизво-
дителей АЕБ). 

Комментирует Йорг Шрай-
бер, Председатель Комитета 
автопроизводителей АЕБ: «Год 
назад российский автомобильный 
рынок перешел в фазу сжатия, 
что месяц за месяцем подтверж-
далось уменьшением продаж по 
сравнению с результатом, до-
стигнутым годом ранее. Един-
ственное исключение в этом ряду 
– декабрь 2013 г. В последние меся-
цы темпы снижения рынка замед-
лились, что стало определённым 
сигналом его возможной стабили-
зации. Создаётся ощущение, что 
в марте 2014 года стабилизация, 
наконец, была достигнута. Са-
мый главный вопрос на повестке 
дня – сможет ли она продлиться 
или нет. Мнение подавляющего 
большинства участников рынка 
заключается в том, что недавний 
всплеск спроса был вызван кра-
ткосрочными факторами, что, 
в свою очередь, приведет к умень-
шению покупательской актив-
ности во 2-ом квартале. Однако, 
банк заказов на новые автомобили, 
который был сформирован в ходе 
этого недавнего всплеска спроса, 
будет способствовать улучше-
нию статистики продаж в бли-
жайшие 1-2 месяца».



У компании Сибпромтранс на 
сегодняшний день осталось два 
нереализованных грузовика Ford 
ещё 2011 года выпуска. «Новые, 
продаём по старым ценам, без сбо-
ров, то есть скидка получается от 
сегодняшних цен очень приличная 
– 600 тыс. рублей», – отмечает Де-
нис Семенякин. В «КМПК-ТРЕЙД» 
половина складских остатков Fiat 
2013 года выпуска. Эти автомоби-
ли продаются со скидкой 50 тыс. 
рублей. А вот Hino прошлого года 
уже не осталось.

В компании ООО «КузбассУАЗ-
центр» также остались в продаже 
коммерческие автомобили про-
шлого года, но, как предостерегают 
в автосалоне медлящих с выбором 
покупателей, разобрать их могут в 
течение пары месяцев. Скидки на 
технику прошлого года здесь пред-
лагают, хотя и небольшую, плюс 
дополнительные опции. Например, 
УАЗ 33094 2013 года обойдется на 
10 тыс. дешевле, чем 2014-го. Плюс 
– бесплатное антикоррозийное по-
крытие.

Неутешительный 
прогноз
Из анализа специализирован-

ных СМИ следует, что российские 
автодилеры, в большинстве своём, 
ожидают лавинного обвала рынка 
и с большой осторожностью отно-
сятся к идее очередного повышения 
цен в ближайшей перспективе. «Мы 
находимся в режиме ожидания, ни 
у кого нет прогнозов относительно 

дальнейшего развития событий. Не 
скрою, внутри компании мы обсуж-
даем возможное повышение цен, 
но решения пока нет», – делится с 
Autonews.ru президент «Киа Мо-
торс Рус» Ким Сон Хван. «Мы вни-
мательно следим за изменениями 
на рынке и за тем, как поведут себя 
конкуренты. Если кто-то первым 
пойдет на такой шаг, то мы будем 
вынуждены его повторить. Сейчас 
пока все воздерживаются от из-
менения цен, но, думаю, при суще-
ствующих курсах валют, избежать 
повышения не получится», – при-
знает тому же изданию президент 
Mitsubishi Motors Rus Наоя Такаи.

При этом эксперты отмечают, 
что в более выгодном положении 
оказываются компании, которые 
пользуются привилегиями при 
производстве в России. Само же 
грядущее повышение цен будет 
происходить в несколько этапов. 
Например, рыночные исследова-
ния PWC показывают, что рост 
будет в районе 15 %. Проходить он 
будет поэтапно, и не будет зависеть 
от одного игрока – дилеры пред-
почитают оглядываться на своих 
конкурентов. Однако, как пишет 
все тот же Autonews.ru, даже та-
кого роста цен будет недостаточно, 
чтобы компенсировать убытки. По 
неофициальной версии издания 
многие компании рассматривают 
возможность сокращения инве-
стиционных программ и готовятся 
к голодным временам.

Эксперты «А-П» менее песси-
мистичны в своих прогнозах, и об 

очередном повышении цен в бли-
жайшее время говорят не все. По 
мнению Анны Кузьминой, стоит 
ожидать повышения цен на 1,5-
5% из-за ослабления курса рубля 
к остальным валютам, особенно 
у автомобилей сборки Европа, 
США, Южная Корея, где валюты 
максимально укрепились. «Повы-
шение цен не особенно актуально 
для премиум-класса (2,2% рынка 
в 2013г), так как сейчас покупка 
дорогих автомобилей – достаточно 
эффективное вложение средств  в 
период финансовой нестабильно-
сти. Это в некоторой степени отно-
сится и к большим внедорожникам 
массовых брендов», – говорит она.

«На мой взгляд, вероятность 
этого события (очередного повы-
шения цен) крайне мала, – счита-
ет Евгений Блинков. – В первую 
очередь, необходимо отработать 
все возможности по программе 
минимизации издержек, а после 
этого прибегать к повышению цен. 
Как я и отмечал, рынок падает, а 
в Кузбассе темп его падения опе-
режает общероссийский, поэтому 
любое повышение цен отрицатель-
но скажется на продажах. Все это 
понимают!»

«Стоит ожидать падения про-
даж, так как мы все, к сожалению, 
зависим от успеха угольщиков, – 
говорит Денис Семенякин. – Регион 
у нас  такой, а в угольной сфере все 
очень нехорошо, в нашем регионе 
цены расти вряд ли будут, только 
опускаться за счёт маржи дилера».

Максим Москвикин

– Недавно ваша компания 
представила на рынок курьерских 
услуг новинку, которая сразу обра-
тила на себя внимание в бизнесс-
сообществе. ФЕЛЬДЪЕГЕРЬ – так 
она называется. В чем ее новизна 
и привлекательность?

– Это услуга создана специаль-
но для бизнеса. Суть в том, что за 
вашей компанией или конкретным 
человеком закрепляется персо-
нальный курьер. Говоря проще 
– это курьерское сопровождение. 

Эксклюзивность данного вида 
услуги в том, что курьер доступен 
вам в любое время суток! Он может 
выполнять личные поручения и 
стать поверенным в важных делах! 

–Насколько востребована эта 
новинка? И кто является посто-
янными заказчиками «фельдъе-
герей»?

– Несмотря на то, что услуга 
возникла совсем недавно, у нас 
уже есть 14 бессрочных договоров 
и целый ряд срочных. Клиенты, 
это, конечно же, представители 
бизнеса, первые лица компаний. 
Курьеры-«фельдъегеря» выпол-
няют личные поручения Заказчи-
ков, связанных непосредственно 

с бизнесом, лишь частично. В ос-
новном – это покупки подарков, 
мелких предметов, постоянные 
платежи: в ЖЭК, детский сад, 
за кредиты и пр.; это срочная до-
ставка документов или других 
бумаг в офис клиента; это достав-
ка документов в банк, налоговые 
службы, службы судебных при-
ставов; решение вопросов, свя-
занных со штрафами в ГИБДД, 
оплатой госпошлин, комиссий; 
решение спорных ситуаций с гос.
органами и обслуживающими 
компаниями, тут имеется в виду 
неправильное начисление по-
казателей в ЖЭКе, что бывает 
очень часто, необоснованное на-
числение комиссий и штрафов; 
решение вопросов с трудовыми 
инспекциями  и прочих мелких 
дел, которые, на самом деле, от-
нимают уйму времени. 

Мы провели исследование на 
тему «Сколько времени в день за-
трачивает взрослый человек на 
мелкие дела». И выяснили, что 
это составляет 3,28 часа в день. 
Это время, оторванное от работы, 
отдыха, важных дел. Кроме всего 
прочего – это время, которое со-
пряжено с нервным напряжением.  

Мне особо хочется отметить, 
что, начиная пользоваться услугой 
«Фельдъегерь», люди очень быстро 
оценивают ее важность и удобство. 
Курьер становится Вашим личным 
помощником на период действия 
договора. 

– Каким образом вы продви-
гаете эту услугу? Как находятся 
заинтересованные клиенты?

– В первую очередь – это наши 
постоянные клиенты, те, кто поль-
зуется услугами курьерской до-
ставки. Я имею в виду сейчас, 
доставку счетов по юридическим 
лицам. Это охранные предпри-
ятия, агентства недвижимости, 
операторы связи, представители 
торговли и крупные строительные 
организации. 

Другая часть клиентов на дан-
ную услугу узнает о ней посред-
ством информации, размещенной 
на наших фирменных рекламных 
стойках. 

– Что такое рекламные стойки? 
Расскажите, пожалуйста, подроб-
нее. Это тоже услуга, предоставля-
емая вашей компанией?

– Да. Рекламные стойки – это 
напольные металлические кон-
струкции, с полками для журна-
лов, газет, визиток и другого рода 
информации. Мы выкладываем на 
них материалы, регулярно про-

веряем выкладку, делаем фотоот-
чет для клиентов. Со стоек всегда 
большая отдача. Причем, реклама, 
размещенная на них, работает 
даже после того, как размещение 
прекратилось. Это связано с тем, 
что в течение месяца (а это мини-
мальный срок размещения) ин-
формация присутствует на стойке 
всегда. И потенциальный клиент 
запоминает волей-неволей назва-
ния, рекламирующихся организа-
ций. И, даже, если сейчас у него 
нет нужды в данных услугах, то 
он обязательно обратится именно 
к вам, когда такая необходимость 
возникнет. 

Если обратиться к статистике, 
то стойка начинает полноценно 
работать через 3-4 месяца выклад-
ки, т.к. по  истечении именно этого 
срока, клиент прочно запоминает 
данную рекламу. И, даже, если 
информацию убрать, то он непре-
менно обратится именно к вам.

– Как это интересно! А где уста-
новлены стойки?

– Они стоят в банках, универси-
тетах, больницах, поликлиниках, 
ресторанах, развлекательных и 
спортивных центрах. Конечно, не 
во всех. Стоек всего 15 в городе. 
Но мы имеем возможность уста-
навливать их в разных местах, в 
зависимости от желаний клиентов. 
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Новая услуга для бизнеса: ФЕЛЬДЪЕГЕРЬ
Елена Александровна 

Лежнёва, коммерческий 
директор общества 

с ограниченной 
ответственностью  

«Сибирская курьерская 
служба», рассказала 

журналисту «Авант-
ПАРТНЕРА» о новой 

услуге для бизнеса.

Ул. Рукавишникова, 12, оф. 112      
Тел. (3842) 76-76-36, 8-904-375-82-76 
Isq 361-702-410, e-mail: kemdm@bk.ru

Для руководителей компаний и директоров по развитию

Мастер-класс «Директор по развитию»
Технология управления развитием организации
4 этапа мастерской:
1) о способах разработки стратегий развития 
     бизнеса разными способами и о решении 
     проблем запуска стратегий
2) о способах усиления живучести компаний 
     в условиях сильных перемен
3) о способах развития организационных структур 
4) о технологиях управления изменениями.

Ведущий Андрей Теслинов 
www.teslinov.ru

Учебно-Деловой Центр ДИНКОМ
г. Кемерово, пр. Кузнецкий, 15-201 

тел. +7(3842)75-25-50      www.dinkom.ru

Количество мест ограничено!

Мне бы в небо
В прошлом году кузбасское информационное пространство взорвала новость о том, что в Кемерове стали 

производить небольшие гражданские вертолеты. На поверку известие оказалось немного преждевременным, 
но нет дыма без огня. «Авант-ПАРТНЕР» выяснил, почему вертолеты в Кузбассе пока не производят, а рас-

сказал ему об этом, и о своем увлечении генеральный директор компании «HeliWhale» Яков КОЛЕСНИК.

– Яков Александрович, как 
получилось, что вы увлеклись 
небом?

– Это произошло много лет на-
зад, в том самом Советском Союзе, 
когда по школам ходили препода-
ватели различных секций, круж-
ков и агитировали детей. Так, во 
втором классе я начал посещать 
кружок авиа моделирования в 
кемеровском Дворце пионеров 
(сейчас там расположен городской 
классический лицей). В итоге это 
занятие стало увлечением всей 
моей жизни. Авиационного обра-
зования как такового у меня нет. 
Пару лет учился в Кемеровском 
политехническом институте на 
факультете робототехники, за-
тем окончил факультет техники 
физики низких температур в 
КемТИППе. Параллельно с учё-
бой мастерил у себя в гараже 
различные летательные аппа-
раты. Работал, копил капитал и 
однажды принял решение: деньги 
есть, желание тоже – надо делать 
серьёзные вещи. В феврале 2013 
года мы зарегистрировали фирму 
«HeliWhale», хотя разработки вели 
ещё с 1995 года. Построили произ-
водственную базу, на которой мож-
но производить 10-15 небольших 
вертолётов в год. Сейчас у нас своя 
разработка, не имеющая аналогов 
в мире. В этом году мы планируем 
сделать промышленный образец и 
провести испытания. Если испы-
тания пройдут успешно, это будет 
революция в мире малой авиации 
скоростных вертолетов (2-х-3-х 
местные летательные аппараты).

– Кто автор разработки и в чем 
её уникальность?

– Автор разработки – новоси-
бирский конструктор Михаил Ма-
мыкин. По закону аэродинамики 
вертолеты не могут летать быстро. 
Это физическое явление называет-
ся «концепция набегающей лопа-
сти». Вместе с конструктором мы 
нашли способ «обмануть» его. Если 
рассказывать в двух словах, суть 

конструкции в том, что колонка, к 
которой крепятся лопасти, накло-
няется вперед. Таким образом, наш 
вертолёт способен летать быстрее 
всех своих сородичей. Американ-
ская компания «Сикорский» уже 
делает что-то подобное, но свой 
вертолет они разрабатывали 20 
лет, и стоит он 5 млн долларов. 
Наш летательный аппарат сначала 
задумывался как беспилотник, но 
таким производством могут зани-
маться только крупные компании, 
поэтому мы решили внедрить раз-
работку для небольших частных 
вертолетов. Наш аппарат двух-
местный в категории до 495 кг.

– Какие инвестиции были 
вложены в этот проект и когда 
они должны окупиться по вашим 
расчетам?

– Все инвестиции, мои соб-
ственные деньги, составили поряд-
ка 50-55 млн рублей. Из них только 
на станки было потрачено около 
30 млн рублей. В мире авиации 
сложно говорить об окупаемости 
проектов. Здесь на первом месте 
стоит репутация. Можно создать 
вертолёт, получить несколько 
катастроф и забыть о репута-
ции и дальнейшем производстве. 
Проект окупится, но это опасные 
риски. Для того чтобы заработать 
репутацию в авиации, нужны де-
сятилетия. Поэтому сказать, когда 
проект окупится, невозможно. Он, 
вообще, задумывался не ради де-
нег. Это проект – хобби. Все, что мы 
делаем, ценность не в станках или 
стенах. Здесь ценна технология. 
Если будет технология, нас в лю-
бой точке мира с руками и ногами 
возьмут. Все остальное ничего не 
стоит. Поэтому наша задача сейчас 
отработать технологию и добиться 
высокой культуры производства. 
Заработать денег, у меня задачи 
нет. Есть задача, чтобы люди, ко-
торые работают здесь, получали 
достойно. А деньги? Деньги сделать 
легко на тех же валютных опера-
циях, торговле и прочем.

– Сколько будет стоить ваш 
вертолёт?

– Мы сильно привязаны к курсу 
доллара, так двигатель и электро-
нику закупаем за рубежом (в США 
и Германии), поэтому ориентировоч-
ная стоимость одного такого аппа-
рата примерно 150 тысяч долларов. 
За счёт того, что предполагается 
продавать не сам вертолёт, а так 
называемый кит-набор (модель для 
самостоятельной сборки), цена вы-
ходит на 30% меньше. Существует 
такое понятие, как себестоимость. 
Мы пытаемся снизить её. В России 
это очень сложно. Купили металл в 
Новосибирске, стали точить – резцы 
ломаются. Оказалось, что металл 
китайский. Его надо сначала терми-
чески обработать, обжечь, а это всё 
– затраты. Другой пример, с одним 
крупным екатеринбургским пред-
приятием, которое помимо прочего 
выполняет оборонные заказы, за-
ключили договор на производство 
и поставку валов несущего винта, 8 
позиций металлообработки. Заказ 
мы полностью оплатили, но полу-
чили бракованную продукцию. Брак 
вернули, составили претензию, но 
прошло уже полтора года и тишина. 
Руководство завода буквальным 
образом прячется, не выходит на 
связь. Обратились в Украину, там 
нам сделали с качеством в два раза 
лучше и в два раза дешевле. У од-
ного директора как-то спросил на 
выставке в Новосибирске, почему у 
нас такие цены на детали космиче-
ские? Есть себестоимость, ну пусть 
надбавка будет 30%. А он ответил: 
«Сколько? Меньше, чем за 200% мы 
не рассматриваем! Машиностро-
ение, металлообработка в стране 
развалились полностью, и я сейчас 
с козырем, кроме меня никто больше 
не сделает!». Поэтому и было решено 
купить станки и заняться производ-
ством деталей самостоятельно. 

– Глядя на ваш проект, созда-
ётся впечатление, что в России 
всё возможно, были бы люди, 
желание…

– Не совсем так. Авиация в 
нашей стране находится в пла-
чевном состоянии не потому, что 
у нас нет людей, талантливых 
умов, конструкторов. Самые ре-
шительные уехали, а кто не смог 
по семейным обстоятельствам, 
тот остался. Я нашёл силы и 
возможности, но в России много 
перегибов. Сейчас, чтобы рабо-
тать в рамках действующего за-
конодательства, мы вынуждены 
тратить значительные силы и 
средства на лицензирование. 
При этом у меня много предло-
жений из-за рубежа, например, 
из Америки, Германии и Фран-
ции. В США подобные проекты 
на 30% финансируются за счёт 
государственного бюджета, без 
рассуждений, кто и что.

– То есть, вы готовы в любой 
момент уехать отсюда?

– Если условия и затраты бу-
дут в этой стране невыносимы, да. 
Примером можно назвать проект 
автомобиля «Маруся», который 
продвигает Николай Фоменко. В 
2010 году был построен завод по 
производству этих машин в Мо-
скве, но позже «Маруси» стали 
выпускать в Финляндии. Есть и 
другой пример. В Башкортоста-
не, городе Кумертау, компания 
«Роторфлай» сделала вертолёт, 

начали на 10 лет раньше, чем я 
и не могли реализовать проект, 
так как у разработчика не было 
своих денег. Я хотел купить пакет 
документов и заняться сборкой 
здесь, но мы не смогли догово-
риться. Тогда я решил, что найду 
конструктора и сам займусь про-
ектом. А «Роторфлай» в 2005 году 
создала три опытных образца, 
провели ресурсные испытания. 
Но, в итоге деньги выделили ки-
тайцы и построили завод в Гер-
мании. Получается, китайская 
фирма будет в Германии строить 
русские вертолеты.

В дальнейшем, если удастся 
наладить производство, мы рас-
сматриваем в основном зарубеж-
ный рынок и единичные частные 
заказы в России. 

Наше поколение – последней 
пионерии – ещё осталось, а за 
нами что? Пропасть какая-то. Ког-
да начинаешь философствовать и 
размышлять об этом, становится 
страшно, поэтому проще уйти в 
себя, заняться любимым делом, не 
думать об этом и идти вперед. Пока 
хватает сил.

P.S. Проект по выпуску вер-
толётов в Кемерове стал побе-
дителем премии «Авант-ПЕР-
СОНА-2014» в номинации «Со-
бытие».

Колесник Яков Александрович, 
генеральный директор компании «HeliWhale»
Родился 11 мая 1975 года в Кемерове. Окончил Кемеровский техно-

логический институт пищевой промышленности по специальности 
техника физика низких температур. Вместе с другими членами 
семьи Колесник вошел в состав акционеров ЗАО «Система Чибис», 
которое впоследствии было преобразовано в общество с ограниченной 
ответственностью. Является также учредителем и акционером 
нескольких других компаний, в том числе ТК «Терем», ЗАО «Реги-
онМарт». В «Чибисе» 15 лет (с 1992-го года) работал инженером. 
Затем в том же качестве стал трудиться в ООО «Кузбасс Капитал 
Инвест», где также является учредителем.

С детства увлекается авиа моделированием и недавно начал осу-
ществлять свою мечту. В феврале 2013 года зарегистрировал ком-
панию «HeliWhale», которая занимается разработкой небольшого 
летательного аппарата – 2-х местного вертолета по проекту 
новосибирского конструктора Михаила Мамыкина. Впоследствии 
предполагается, что компания будет производить до 10-15 верто-
летов в год.

Женат, вырастил сына и сейчас воспитывает дочь.

Какое внимание вы уделяете стоимости автомобиля при его покупке? 
Как относитесь к приобретению автомобилей прошлого года выпуска? 

Должны ли они, по вашему мнению, быть дешевле? Почему?

Вадим Нелюбин, заместитель генерального директора ООО «Хоккайдо»:
– Если бы я покупал автомобиль один и на всю жизнь, то сделал бы это в автосалоне. 

Но, я знаю, что мне машина нужна максимум на два-три года, поэтому приобретение 
новых автомобилей вообще, независимо от года выпуска, считаю пустой тратой денег. 
Для меня автомобиль – это средство передвижения, не больше. Мне он нужен, чтобы 
доехать до пункта назначения максимально быстро, комфортно и безопасно. Поде-
ржанные машины двух-трех летней давности вполне соответствуют этим требованиям 
и обходятся они значительно дешевле. Единственное, что надо быть очень вниматель-
ным при такой покупке. Желательно, чтоб у машины был всего один владелец. Также 
обращаешь внимание на его статус и возраст. 

Конечно, новая техника – это хорошо, но я, наверное, не обладаю таким самолюби-
ем, чтобы переплачивать лишние деньги за какие-то амбиции. Тем более, что сегодня 
в автосалонах можно приобрести автомобиль, на котором проводился тест-драйв.

Цена таких машин обычно ниже на 15-20%. При этом в ПТС вы будете указаны в 
качестве первого покупателя. О том, что авто целый год эксплуатировалось на тест - 
драйвах, что пробег его составляет порядка 40-60 тысяч километров, никто не узнает. 
И при последующей перепродаже вы потеряете в деньгах совсем не много.

Олег Привалов, предприниматель:
– Я не сторонник переплачивать за бренд. Цена должна быть объективной. При по-

купке машины скорее поставлю на простоту конструкции, надежность, нежели на опции 
и комфорт. Седан «на палке» и «на веслах» с 3-х литровым мотором для меня будет 
интереснее, чем переднеприводный кроссовер на автомате и турбомотором 1,4 литра.

К прошлогодним автомобилям отношусь нормально, но разница в цене должна ком-
пенсировать потерю стоимости данного авто на вторичном рынке. Ведь когда будешь 
продавать машину, покупатель будет спрашивать не год ее приобретения, а год выпуска. 
Фактически собственник при продаже теряет эквивалент одного года эксплуатации.

Александр Каретин, заместитель ген. директора ОАО «Кузбасский технопарк»:
– Во всём мире прошлогодние машины дешевле. Как только автомобиль выехал 

за ворота завода, он сразу теряет в цене. Сейчас самое благодатное время покупать 
автомобиль. И не только потому, что в салонах проводятся акции по продаже авто 
прошлого года выпуска. Ситуация на рынке патовая. Поэтому покупатель может прак-
тически верёвки вить из продавца. К сожалению, в Кузбассе существует проблема с 
качественным гарантийным сервисом, из-за чего многие модели у нас не востребованы.

Стоимость автомобиля, также зависит от дополнительных опций, но лично я не придаю 
им значения. Потом, на вторичном рынке «фаршированный» автомобиль тяжелее будет 
продать за адекватную цену. Это всё равно, что делать ремонт в квартире перед продажей.

Куда растут АВТОцены
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Можно ли увеличить продажи за 3 дня?
«Плюс 35% в кризис». 
«Плюс 40% в низкий сезон». 
«Плюс 70% у каждого третьего продавца».
«Прирост на 20% в первый же день после обучения».
Это не мечты, а реальные отзывы тех, 
кто уже получил отдачу от этого тренинга. 

Обучение по авторской мощнейшей методике Ларисы Цветовой уже 
15 лет неизменно дает результат – гарантированный рост продаж! 

На тренинге вы отрабатываете навыки на вашем товаре или услуге. 
Вы продаете БОЛЬШЕ и ЛЕГЧЕ сразу после обучения!

Тренинг
«Технология уверенных 
переговоров и продаж»
Для тех, кто продает сам, и тех, 

кто управляет продажами.

Зарегистрируйтесь на участие в тренинге 
по телефонам 8-913-299-33-92, 8-951-584-2048, или через сайт: 

http://школа-продаж-кемерово.рф          e-mail: kemcvet@mail.ru
25-26-27 апреля 2014 г.


