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Заявление о признании несо-
стоятельным ООО «Центральная 
ТЭЦ» арбитражный суд Кеме-
ровской области принял 27 июня. 
Заявителем выступил сам долж-
ник, рассмотрение обоснован-
ности обращения назначено на 
29 июля. Оно будет проходить по 
упрощённой процедуре, посколь-
ку с 9 июня должник находится в 
стадии ликвидации. Она началась 
как раз после того, как ООО «Цен-
тральная ТЭЦ» из собственности 
волгоградского ОАО «Оптовая 
электрическая компания» пере-
шла к муниципалитету. 11 июня 
администрация Новокузнецка объ-
явила, что ТЭЦ «стала собственно-
стью города», и что «на такой шаг 
власти пошли после аварий на ре-
сурсоснабжающих объектах, когда 
в морозы перед угрозой остаться 
без тепла оказались жители ряда 
районов Новокузнецка». Про пре-
дыдущего собственника было ска-
зано, что он «управлял работой 
ТЭЦ неэффективно». Глава города 
Сергей Кузнецов отметил также, 
что «в настоящий момент станция 
работает в штатном режиме, её 
обслуживает квалифицированный 
персонал, который занят плановы-
ми ремонтными работами», а «про-
блемы с накопленными долгами 
перед различными поставщиками 
будут решаться в правовом поле». 

До сентября прошлого года 
«Центральная ТЭЦ» приналежала 
Evraz Group, которая продала её 
ОАО «Оптовая электрическая ком-
пания» за 10 тыс. рублей, сообщив, 
что продажа произведена «в соот-
ветствии с планом Евраза по выхо-
ду из непрофильных и убыточных 

активов». Новый собственник ни о 
каких планах развития станции не 
объявлял, но и не пытался и обан-
кротить предприятие. Однако, по-
сле выхода из состава Evraz Group 
станция стала быстро накапливать 
долги за газ. Из-за неплатежей 
этой станции и ТЭЦ Юргинского 
машзавода задолженность перед 
поставщиком газа ООО «Газпром 
Межрегионгаз Кемерово», по дан-
ным его гендиректора Натальи 
Двойнишниковой, выросла за 10 

месяцев прошлого года в 13,1 раза, 
до 732,9 млн рублей. 

В ноябре прошлого года ООО 
«Газпром Межрегионгаз Кеме-
рово» направило в арбитраж за-
явление о признании «Централь-
ной ТЭЦ» банкротом. В январе 
нынешнего года суд согласился с 

доводами должника, что в отно-
шении него необходимо проводить 
банкротство как в отношении субъ-
екта естественной монополии, и от-
казал заявителю. Статус ТЭЦ как 
естественной монополии был под-
твержден письмами Региональной 
энергетической комиссии и адми-
нистрации Новокузнецка. В начале 
июня кассационная жалоба ООО 
«Газпром Межрегионгаз Кемеро-
во» на определение кемеровского 
арбитража была также отклонена.

На прошлой неделе замести-
тель гендиректора ООО «Газпром 
межрегионгаз Кемерово» по реа-
лизации газа Владимир Рытен-
ков напомнил, что ранее станцию 
признали субъектом естественной 
монополии, и заявил, что «в связи с 
этим решение нового собственника 
о добровольном банкротстве ТЭЦ 
вызывает у нас искреннее недоу-
мение, а также рождает сомнения в 
обоснованности его действий». Тем 
более, что после перехода станции 
в собственность города от нее так 
и нет предложений по погашению 
долгов за газ (на начало июня они 
превышали 1,6 млрд рублей). Он 
также указал, что одновременно с 
этим муниципальное предприятие 
«Сибирская сбытовая компания», 
оспаривает свою дебиторскую за-
долженность перед Центральной 
ТЭЦ за тепло на сумму более 730 
млн рублей, т. е. судятся два пред-
приятия, принадлежащие городу. 
По мнению Владимира Рытенкова, 
результатом спора будет ухуд-
шение финансового состояния 
Центральной ТЭЦ, а город Ново-
кузнецк продолжит потреблять газ 
и тепло бесплатно. 

Получить комментарии адми-
нистрации Новокузнецка в связи с 
банкротством ООО «Центральная 
ТЭЦ» не удалось.

Антон Старожилов
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ООО «Центральная ТЭЦ» создано на базе активов ТЭЦ 
бывшего Кузнецкого металлургического комбината 
(КМК). Станция была построена одновременно с КМК 
в начале 30-х гг. прошлого века, производит и продает 
электрическую и тепловую энергию ОАО «Евраз ЗСМК» 
(промплощадке бывшего КМК), а также городскому 
коммунальному хозяйству. Объявленная электриче-
ская мощность ТЭЦ – 100 МВт. На станции до сих пор 
работает некоторое оборудование немецкого и отече-
ственного производства 1932 и 1935 годов изготовления.
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Основные темы выпуска
•Уголь-2014
1. Перераспределение углепрома: что изменилось в уголь-
ной отрасли Кузбасса за последние 5 лет.
2. Уголь и альтернативы: есть ли альтернативы углю в 
Кузбассе.
•Рынок горно-транспортного оборудования: производство, 
поставки, сервис.
•Рынок офисной недвижимости.
•Приложение к Деловому альманаху – «Авант-Style»: 
Загородно-пригородные отели и гостиницы Кузбасса.
Постоянные рубрики: Законодательство, Кадры, Сделки.

Номер выходит накану-
не главного кузбасского 
праздника – Дня шах-
теров и будет распро-
страняться адресной 
целевой доставкой среди 
крупнейших предпри-
ятий угольной отрасли 
Кузбасса. А также на 
«Кузбасском междуна-
родном угольном фору-
ме-2014» (г. Кемерово)

Предлагаем Вам принять участие в данном ПРОЕКТЕ

Центральная ТЭЦ банкротится сама

Новокузнецкое 
ООО «Центральная 
ТЭЦ» после перехо-
да в собственность 

городской адми-
нистрации подало 

заявление о своем 
банкротстве. Ра-
нее обанкротить 

электростанцию, 
снабжающую те-

плом два района 
Новокузнецка, пы-
талось ООО «Газ-

пром межрегионгаз 
Кемерово», однако, 

получило отказ.3 какие
проблемы
у «газпрома»
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Доклад Алексея Миллера ак-
ционерам был назван «Газпром» 
на передовых рубежах». Соб-
ственникам компании её глава 
в первую очередь доложил о её 
успехах. Он отметил, что «Газ-
пром» лидирует в разработке 
углеводородов в российской Ар-
ктике, впервые в России начал 
подводную добычу газа, а за счет 
работы «дочерних» энергетиче-
ских компаний группа «Газпром» 
стала крупнейшим в мире произ-
водителем тепловой энергии. Вы-
росли и финансовые показатели 
компании – выручка от продаж 
за прошлый год увеличилась на 
4,9%, чистая прибыль – на 8,8%. 
В прошлом году «Газпром» добыл 
487,4 млрд кубометров природного 
газа. Поставкам в западном на-
правлении – в Европу и Турцию 
– стали рекордными, 162,7 млрд 
кубометров. «Мы смогли увели-
чить объем экспорта, несмотря на 
снижение потребления газа в Ев-
ропе, которое составило в послед-
ние три года в среднем 1,5% в год», 
– особо отметил Алексей Миллер. 
Очевидно, что такой рост оказался 
чрезвычайно выгоден «Газпрому», 
ведь на внутреннем рынке с его 

регулируемыми ценами, значи-
тельно ниже европейских, сбыт 
газа стабильно сокращается. В 
прошлом году он составил 228,1 
млрд кубометров против 249,7 
млрд годом ранее и против 265,3 
млрд в 2011 году. 

Отдельным разделом в годо-
вом отчёте «Газпрома» за 2013 год 
описана работа по «разработке 
труднодоступных залежей углево-
дородов и ресурсов углеводородов 
из нетрадиционных источников». 
К ней отнесены, и проект по добы-
че метана из угольных пластов в 
Кузбассе «на Талдинском метано-
угольном месторождении». В 2014-
2015 гг. в рамках этого проекта 
запланировано приступить уже к 
опытно-промышленной разработ-
ке указанного месторождения, «за-
вершить разведочные работы на 
Нарыкско-Осташкинской площа-
ди», начать геолого-разведочные 
работы на «высокоперспективных 
Чалтокском участке и Тутуясской 
(Распадской) площади». 

На пресс-конференции интерес 
был проявлен в первую очередь к 
проблемам компании, угрозам её 
сегодняшнему стабильному раз-
витию. Интересовал подписанный 

с Китаем контракт на поставку 
трубопроводного газа, его выгоды 
или потери. Председатель совета 
директоров «Газпрома» Виктор 
Зубков отметил рост потребления 
газа на азиатском рынке, на 14% 
и в КНР, где прогнозируется по-
требление 170 млрд кубометров, а 
в перспективе может вырасти до 
420 млрд кубометров, и назвал кон-
тракт «историческим событием». 

Алексей Миллер заверил, что 
китайский контракт полностью 
обеспечен сырьевой базой, а кро-
ме того, компания возвращается 
к подготовке западного маршру-
та поставок газа в Китай, через 
Горный Алтай. Среди других 
перспектив развития «Газпрома» 
председатель правления отметил 
строительство завода сжиженно-
го природного газа «Владивосток 
– СПГ», которое, кстати, плани-
руется произвести без привлече-
ния средств компании, за счет ее 
партнеров, строительство газопро-
вода «Южный поток» для обхода 
кризисной Украины, которое идёт 
своим ходом, несмотря на полити-
ческие попытки его остановить или 
затормозить. 

Антон Старожилов

Выбор места для нового офиса 
именно в Рудничном районе 
не случаен – район активно 
застраивается и развивается, на 
сегодняшний день численность 
населения в нём превышает 53 
тыс. человек, причём за последние 
10 лет этот показатель вырос 
более чем на 40%. Не отстаёт и 
социальная инфраструктура 
–  а  з н а ч и т ,  н а  т е р р и т о р и и 
о т к р ы в а е т с я  в с ё  б о л ь ш е 
организаций малого и среднего 
бизнеса, в числе которых немало 
клиентов Банка Москвы. «Теперь 
мы стали значительно ближе 
для многих из своих клиентов, 
ведь эта первая точка продаж, 
расположенная в правобережной 
ч а с т и  г о р о д а  К е м е р о в о » ,  – 
отметила на церемонии открытия 
Валентина Скирневская, директор 
регионального  офиса Банка 
Москвы в городе Кемерово.

Не приходится сомневаться, 
что  клиентская база  Банка 
Москвы заметно расширится. 
Как отмечают эксперты, Банк 
М о с к в ы  х а р а к т е р и з у е т с я 
высокой узнаваемостью своего 
бренда, к тому же это один из 
крупнейших универсальных 
банков России: 6 месте в топ-10 
по величине активов. Основным 
акционером банка является 
Группа ВТБ – государственное 
у ч а с т и е  с в и д е т е л ь с т в у е т  о 
высокой степени надёжности, 
ч т о  н а  ф о н е  с е г о д н я ш н е й 
нестабильности в банковской 
с и с т е м е  я в л я е т с я  в а ж н ы м 
конкурентным преимуществом 
при выборе «своего» банка как для 
юридических, так и для частных 
лиц.

В  н о в о м  о ф и с е  м о г у т 
воспользоваться всем спектром 
современных банковских услуг и 

предприятия, и физические лица. 
Работа отделения направлена 
на комплексное удовлетворение 
финансовых потребностей тех и 
других: частные клиенты могут 
оформлять кредиты, открывать 
вклады, получать банковские 
карты, совершать переводные 
и  д р у г и е  о п е р а ц и и ;  д л я 
юридических лиц предлагаются 
расчётно-кассовое обслуживание, 
кредитование малого бизнеса, 
реализация зарплатных проектов, 
эквайринг для торгово-сервисных 
предприятий  и многие другие 
услуги. 

Одна из ключевых компетенций 
в  р а б о т е  Б а н к а  М о с к в ы  – 
обслуживание клиентов малого 
бизнеса. Наиболее востребованной 
услугой по этому направлению 
в настоящее время является 
кредитование .  В  отделении 
«Радуга» представители бизнеса 

могут получить консультации и 
подать заявки по восьми различным 
кредитным программам, однако 
наиболее популярным среди 
них стал кредитный продукт 
« Б и з н е с - У с п е х » .  П р и  е г о 
разработке специалисты Банка 
Москвы учли все потребности 
предпринимателей и специфику 
работы российского малого бизнеса: 
кредит на сумму от 300 тыс. до 
5 млн рублей можно получить 
на длительный срок под залог 
практически любого имущества, 
за исключением недвижимости. 
Предусмотрен также вариант 
беззалогового кредитования. 
Среди прочих преимуществ – 
минимальный пакет документов и 
быстрое получение кредита: Банк 
рассматривает заявку и принимает 
решение о выдаче всего за 3 дня. 

Среди услуг некредитного 
характера, предоставляемых 
банком представителям малого 
бизнеса,  одной из наиболее 
популярных является такой 
продукт Банка Москвы, как 
к о р п о р а т и в н ы е  б а н к о в с к и е 
карты ведущих международных 
п л а т ё ж н ы х  с и с т е м  V i s a  и 
MasterCard. Это обусловлено 
тем, что наличие корпоративной 

к а р т ы  д а ё т  п р е д п р и я т и ю 
и л и  и н д и в и д у а л ь н о м у 
предпринимателю возможность 
вносить,  снимать денежные 
средства, то есть работать со 
своим счетом, круглосуточно, все 
семь дней в неделю. Лимит взноса 
наличных по корпоративной карте 
составляет в день 100 тыс. рублей, 
но по индивидуальному заявлению 
клиента он может быть увеличен 
до 500 тыс. рублей.

Как и во всех других отделениях 
Банка Москвы, в операционном 
офисе «Радуга» установлены 
многофунциональные банкоматы с 
круглосуточным режимом работы.

« С т а т и с т и к а  п о  б а н к у 
показывает, что эффективность 
работы отделений, открытых 
в новом современном формате, 
з н а ч и т е л ь н о  п р е в о с х о д и т 
эффективность «старых» точек. 
Уверена, что команда нового офиса 
достигнет всех запланированных 
результатов и станет примером 
для коллег из других обособленных 
подразделений банка в Кузбассе», 
– прокомментировала Екатерина 
Орлова, директор департамента 
малого бизнеса Банка Москвы, 
принявшая участие в открытии 
отделения «Радуга».

На аукцион 27 сентября, ко-
торый запланирован в Кемерове, 
Сибнедра выставили право поль-
зования недрами сразу на двух 
участках – Бунгурском Южном 
в Новокузнецком районе и участ-
ке 8 Марта-2 в Прокопьевске и 
Прокопьевском районе. Запасы 
первого составляют 55 млн тонн 
(энергетические марки А и Т), 
ресурсы второго – 4,3 млн тонн 
(марка Т). Примечательно, что 
второй участок располагается в 
пределах горного отвода шахты 
«Красный Углекоп», закрытой в 
рамках реструктуризации уголь-
ной промышленности России еще 
в 1999 году. На месте этой шахты 
было создано новое предприятие в 
виде ООО, но оно так и не занялось 
добычей, и отказалось от лицензии 
в 2007 году.

В соответствие с условиями 
аукциона 27 сентября его по-
бедитель обязан провести лик-
видационные работы на участке 
шахты «Киселевская». Она была 

построена еще в 1935 году, послед-
ние десять лет как ООО «Шахта 
«Киселевская» входила в состав 
ХК «СДС-Уголь» (отраслевое 
подразделение кемеровского хол-
динга «Сибирский деловой союз», 
СДС). В прошлом году добыча на 
«Киселевской» была прекраще-
на, персонал был переведен на 
другие предприятия холдинга 
«СДС-Уголь», а ООО «Шахта 
«Киселевская» начало процедуру 
ликвидации. В конце апреля ны-
нешнего года ООО было признано 
банкротом. Все время, пока шахта 
работала в составе СДС, она, по 
признанию президента холдинга 
Михаила Федяева, была убыточ-
ной и содержалась за счет других 
предприятий компании. 

Участок недр Шахта «Кисе-
левская» наделен подсчитанными 
запасами энергетического угля 
(марки Г и СС) в 290,08 млн тонн. 
Здесь победитель аукциона по его 
условиям обязан в течение пяти 
лет провести биологическую и 

техническую рекультивацию на-
рушенных добычей земель, при-
чем за свой счёт.

В СДС отказались коммен-
тировать перспективы участия 
предприятий «СДС-Угля» в аук-
ционе 27 сентября, хотя очевидно, 
что именно они будут основными 
претендентами на участки, ведь 
Бунгурский Южный примыкает к 
горному отводу ООО «Сибэнергоу-
голь», а 8 Марта-2 – к горному от-
воду ЗАО «Прокопьевский уголь-
ный разрез» (оба эти предприятия 
входят в ХК «СДС-Уголь»). Кроме 
того, ООО «Шахта «Киселевская» 
отказалось досрочно от лицензии 
на свой участок (28 мая Роснедра 
утвердили отказ своим приказом), 
а временная, на один год, лицензия 
на участок Шахта Киселевская 
была выдана «Сибэнергоуглю». 

Напомним, что первый по-
добный аукцион был назначен в 
начале мая на 5 августа также с 
проведением ликвидационных ра-
бот на закрытой шахте из состава 
«СДС-Угля» (шахта им. Вороши-
лова в Прокопьевске). В отделе 
Сибнедр по Кемеровской области 
подтвердили, что готовятся и 
другие подобные аукционы с вы-
дачей лицензий на новые запасы 
с ликвидационными работами на 
старых закрытых шахтах, однако, 
не смогли сообщить, будут ли они 
проводиться под закрытие шахт 
других угольных компаний.

Антон Старожилов

Как сообщила представитель 
фонда РЖС Анастасия Лим, 26 
июня фонд провел аукцион по 
продаже права аренды на четы-
ре года участка площадью 5 га по 
адресу Кемерово, ул. Марковцева, 
д. 5. Участок предназначен для 
комплексного освоения в целях 
строительства в минимально тре-
буемом объеме жилья экономиче-
ского класса и иного жилищного 
строительства. По условиям торгов 
его победитель обязан построить 95 
квартир жилья для распределения 
в качестве социального площадью 
3,79 тыс. кв. метров при общей 
площади жилья на участке в 45 
тыс. кв. метров. Выигравшее аук-
цион кемеровское ООО «Програнд» 
предложило построить его по 16 
тыс. 635 рублей за 1 кв. метр при 
стартовой цене 30 тыс. 635 рублей. 
И такое заметное снижение цены, 
очевидно, свидетельствует об ин-
тересе кемеровских застройщиков 
к такого рода продажам.

Евгений Мордовин, гендирек-
тор «Програнда», сообщил, что в 

аукционе кроме его компании уча-
ствовали государственное пред-
приятие Кемеровской области 
«Главное управление капиталь-
ного строительства», ООО «Хол-
динговая компания «СДС-Строй» 
(отраслевое подразделение кеме-
ровского ЗАО «ХК «Сибирский 
деловой союз») и Фонд развития 
жилищного строительства Кеме-
ровской области (некоммерческая 
организация, учрежденная облад-
министрацией). Именно последний 
участник торговался с «Програн-
дом» до последнего. Назначенную 
цену его компанией цену жилья 
эконом-класса Евгений Мордовин 
назвал приемлемой. Тем более, что 
по этой цене придется продавать 
только 8% построенного жилья, 95 
квартир. По его словам, у «Про-
гранда» уже подобный опыт про-
дажи жилья по фиксированной 
невысокой цене – из 140 тыс. кв. 
метров застроенного компанией 
микрорайона №12 в Кемерове 
около 60 тыс. кв. метров было про-
дано администрации Кузбасса по 

ценам минрегионразвития РФ (от 
24 тыс. до 28 тыс. рублей за 1 кв. 
метр в разные годы).

Гендиректор «Програнда» вы-
разил надежду, что застройка 
участка получит поддержку вла-
стей Кузбасса и города Кемеро-
ва при обустройстве проездов к 
участку, ведь будет строиться 
социальное жилье. По его оценке, 
сроки застройки, установленные 
по условиям аукциона, вполне 
посильны для компании – про-
ектная подготовка участка будет 
проходить параллельно с проек-
тированием самого жилья, и уже 
в конце нынешнего года на участке 
начнется стройка. «Сейчас есть 
проекты домов, которые позво-
ляют возводить их максимум за 
полтора года».

Пока это первая продажа фе-
деральной земли, проведённая 
Федеральным фондом РЖС в 
Кемеровской области. Однако, на 
презентации участка 26 мая руко-
водитель областного управления 
архитектуры и градостроитель-
ства Николай Марков, ответствен-
ный за сотрудничество с фондом 
РЖС, заявил, что готовятся торги 
и по другим участкам, в частности, 
в городах Мыски, Мариинск, Ле-
нинск-Кузнецкий. 

Егор Николаев
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 ДЕ ЛОВЫЕ НОВОС ТИ цена вопроса

главная страница сайта ВСЕ «Деловые новости»

avant-partner.ru
интернет версия газеты

а также: лента новостей,
мероприятия, аукционы, 

конфликты, интервью 
и многое другое...

Новокузнецкому аэропорту 
дают средства на реконструкцию
Новокузнецкое ООО «Аэрокузбасс» объявило о подписании в начале июня руково-

дителем Федерального агентства воздушного транспорта (Росавиации) Александром 
Нерадько, губернатором Кузбасса Аманом Тулеевым и гендиректором «Аэрокузбасса» 
Виктором Белозеровым трёхстороннего соглашения о реализации инвестиционного 
проекта «Реконструкция аэропортового комплекса «Спиченково». Согласно сообщению 
компании, общий объём финансирования на указанную реконструкцию составит 801 
млн рублей. Больше всего средств должно поступить от Росавиации, 480,4 млн рублей, 
они будут направлены на реконструкцию взлётно-посадочной полосы (ВПП), рулёжных 
дорожек, перрона, мест стоянок, водосточно-дренажной системы мест стоянок для об-
работки воздушных судов антиобледенительными средствами, очистных сооружений. 
Финансирование со стороны Кемеровской области предусмотрено в сумме 105,1 млн 
рублей, которые планируется направить на строительство аварийно-спасательной 
станции (АСС), подъездных путей к ней и к ВПП, наружных коммуникаций АСС и 
международного сектора аэропорта, сооружений для очистки ливневых стоков АСС и 
международного терминала. ООО «Аэрокузбасс» по соглашению выделяет 215,5 млн. 
рублей на строительство международного терминала и проведение реконструкции объ-
ектов комплекса аэропорта. Проектирование реконструкции предусмотрено провести в 
2016 году, саму реконструкцию – в 2017-2018 гг. 

«СУЭК-Кузбасс» продолжает рост
ОАО «СУЭК-Кузбасс» (кузбасская «дочка» ОАО «Сибирская угольная энергетическая 

компания», СУЭК) планирует увеличить добычу в 2014 году на 1,3 млн тонн к уровню про-
шлого года и довести ее до 33,9 млн тонн (рост на 4%). Как сообщил гендиректор компании 
Евгений Ютяев, практически весь прирост добычи текущего года пойдёт на экспорт, в 
основном, в восточном направлении, через принадлежащий СУЭК угольный терминал 
в Ванино. Рост добычи гендиректор СУЭК-Кузбасс объяснил реализацией стратегии 
развития компании, в соответствие с которой практически все предприятия компании 
прошли или проходят модернизацию и расширение, и на эти цели в 2012-2013 гг. были 
потрачены самые большие инвестсредства, 26,2 млрд рублей. В то же время ближайшие 
рыночные перспективы угля Евгений Ютяев оценил негативно – за 2013 и первую поло-
вину текущего года цена на него снизилась на 28%, и в перспективе двух-трёх лет роста 
цен на уголь не ожидается. В итоге, за прошлый год компания получила отрицательный 
финансовый результат. Среди проектов текущего года гендиректор «СУЭК-Кузбасс» от-
метил модернизацию шахты «Комсомолец» (с доведение мощности добычи с 2 млн в год до 
2,3 млн тонн) и обогатительных мощностей данного предприятия с таким же увеличением 
до 2,3 млн тонн (инвестиции 680 млн рублей, из которых 500 млн уже освоены), а также 
строительство модульных очистных сооружений на шахте «Котинская» стоимостью 200 
млн рублей. Кроме того, в этом году компания подготовит проектную документацию, а в 
2015 году переведет на шахтный метан, получаемый в ходе предварительной дегазации, 
котельную на своей шахте «Полысаевская» (оценка вложений – 260 млн рублей). 

«СДС-Энерго» 
разрешили купить «Прокопьевскэнерго»
Федеральная антимонопольная служба (ФАС) сообщила, что разрешила ООО ХК 

«СДС-Энерго» (отраслевое подразделение холдинга «Сибирский деловой союз») при-
обрести 80,03% доли в уставном капитале ООО «Прокопьевскэнерго». Приобретённая 
доля «уже с имеющейся 19,97% долей будет составлять 100% долей в уставном капитале 
ООО «Прокопьевскэнерго», – указано в сообщении. В сентябре прошлого года служба 
отказала «СДС-Энерго» в удовлетворении аналогичного ходатайства, ссылаясь на за-
конодательство об энергетике, в соответствии с которым энергокомпаниям запрещено 
совмещать деятельность, связанную с транспортом электроэнергии, с генерацией или 
сбытом электроэнергии. После этого на сайте «СДС-Энерго» появилось сообщение, что с 
сентября 2013 года ООО «Энергосбытовая компания Кузбасса» (ЭСКК), занятое сбытом 
электроэнергии в Кемерове и Березовском, вышло из состава «СДС-Энерго». «Проко-
пьевскэнерго» располагает 50 трансформаторными подстанциями общей мощностью 505 
МВА, 180 км воздушных и 30 км кабельных линий электропередач.

Федеральная земля 
привлекла застройщиков

В конце июня Федеральный фонд развития жилищного 
строительства (фонд РЖС) успешно продал земельный 

участок из состава федеральных земель площадью 5 га 
в Кемерове. Это первая подобная продажа федеральной 

земли в Кузбассе, но обещаны другие подобные торги.

Уголь                            уходит 
из Киселевска

Департамент Федерального агентства по недрополь-
зованию РФ по Сибирскому федеральному округу (Сибне-
дра) объявил о проведении 27 сентября второго аукциона 
на получение новых участков недр с условием проведения 

ликвидационных работ на закрытой шахте. Как и в 
случае с первыми такими торгами, новые запасы про-

даются под закрытые предприятия ОАО «Холдинговая 
компания «СДС-Уголь». Будут ли другие угольные ком-

пании инициировать подобные аукционы пока неясно.

3 миллиона рублей в качестве инвестиций на 2014 год запланировало 
ОАО Холдинговая компания «Новотранс» (транспортная компания в со-
ставе холдинга «Сибирский деловой союз»). Это в 139 раз меньше, чем в 
прошлом году, когда «совокупный объем инвестиций» компании составил 
418 млн рублей, следует из годового отчёта холдинга. Сокращение вы-
звано тем, что инвестиции 2014 года планируется направить «в основном 
на поддержание действующих вагоноремонтных депо», а вложения в 
2013 году были направлены на развитие компании. В частности, в про-
шлом году «Новотранс» ввёл в строй четвёртый вагоноремонтный завод 
(в Кашире Московской области), потратив на это 345,54 млн рублей. Этот 
завод – самый мощный из всех предприятий «Новотранса» и рассчитан 
на 11 тыс. плановых ремонтов в год, в то время как имеющиеся вагоноре-
монтные заводы в Тайтурке (Иркутская область), Прокопьевске и Бийске 
рассчитаны на 8 тысяч, 10 тысяч и 4 тысячи плановых деповских ремон-
тов в год. Кроме завода в Кашире, в 2013 году «Новотранс» более 17 млн 
рублей вложил в «пристрой к зданию вагоноремонтного депо в Бийске», 
более 46 млн рублей – в приобретение и «доведения до состояния, при-
годного к эксплуатации» офисного помещения в Кемерове. Сокращение 
инвестзатрат в текущем году обусловлен также получением в прошлом 
году 135,473 млн рублей чистого убытка против 709,3 млн рублей чистой 
прибыли годом ранее.

25 миллионов рублей составляет начальная цена 100-процентного 
пакета акций ОАО «Кемеровский полиграфический комбинат». Бумаги 
в количестве 174 тысячи 269 штук номинальной стоимости 300 рублей 
штука (52,28 млн рублей уставного капитала) продает Фонд имущества 
Кемеровской области 15 августа. По данным фонда, за прошлый год по-
лиграфкомбинат получил 14,78 млн рублей чистого убытка при 5,77 млн 
рублей годовой выручки. В его собственности находятся 100% акций ОАО 
«Ленинск-Кузнецкая типография», четыре помещения по адресу Кеме-
рово, Ноградская, 5 общей площадью около 1 тыс. кв. метров. 

51 миллион 540 тысяч рублей перечислило в этом году министерство 
сельского хозяйства России Кемеровской области в качестве субсидий на 
возмещение части затрат сельхозпроизводителей на уплату страховой 
премии, начисленной по договорам сельскохозяйственного страхования с 
государственной поддержкой. Об этом сообщается на сайте министерства. 
Из указанной суммы 40,64 млн рублей пришлось по договорам в области 
растениеводства, 10,9 млн рублей – по договорам страхования в области 
животноводства. Размер субсидий каждому региону был определён рас-
поряжением правительства России от 28 января текущего года. Общий 
по стране объём средств на страхование урожая составил почти 5 млрд 
рублей, на страхование животных – 950 млн рублей. 

Банк Москвы – 
теперь и на Радуге

Банк Москвы расширяет территорию своего присутствия – на 
прошлой неделе новый операционный офис распахнул свои двери в 

Рудничном районе Кемерова, на проспекте Шахтеров, 95. Отделение 
«Радуга» стало первой точкой продаж банка в правобережной части 
города, четвёртой в Кемерове и шестой – на территории Кузбасса.

Операционный офис № 14 «Радуга», г. Кемерово, проспект Шахтеров, 95.
Режим работы:

Обслуживание физических лиц:

Понедельник-пятница 
с 9:00 до 20:00, 
Суббота – с 10:00 до 17:00. 

Обслуживание юридических лиц:

Понедельник-четверг 
с 9:00 до 18:00, 
Пятница – с 9:00 до 16:45. 

событие

Газовые   
перспективы 

                                                   и проблемы
27 июня прошло годовое общее собрание акционеров ОАО «Газпром», 

крупнейшей компании России и крупнейшего мирового производителя 
природного газа. Руководство компании уверено в стабильном развитии в 
ближайшие годы. Несмотря на украинский кризис, трения с Европейским 

союзом по поводу газопроводов и перспективы поставок сланцевого газа из США.



Почему уезжают
Представители местных вузов, 

сетуя на «утечку мозгов», говорят, 
что по многим параметрам они ни-
чуть не хуже тех же томичей или 
новосибирцев. Может быть. Но мне 
кажется, что в ситуации остаться 
– не остаться важны три состав-
ляющие: возможность, статус и 
отношение. И именно по этим пун-
ктам у меня и многих родителей 
есть вопросы.

Возможности, это не преслову-
тая стабильность, вроде гарантиро-
ванного места работы после оконча-
ния вуза. Возможности, это когда 
ты понимаешь, что в любой момент, 
при достаточном желании, настой-
чивости и целеустремленности, ты 
можешь «сделать так», а можешь 
«вот так». И у тебя этот выбор есть. 
К такой позиции можно относиться 
как угодно. Но для молодежи это, 
действительно, важно. Какой выбор 
могут предложить местные вузы? 
Компании? А главное – сам регион?

При этом всегда были, есть и 
будут амбиционные дети, которые 
стремятся в «столицы мира». Здесь 
выход – только стать такой столи-
цей. Если в ближайших планах это 
не значится, то делать ставку на 

самых звёздных и амбициозных 
может и не стоит.

Есть множество детей (кстати, 
не обязательно условных «троеч-
ников»), которые не стремятся в 
столицы, им комфортно в неболь-
шом городе, рядом с близкими 
(благо, «мир посмотреть» сейчас 
не проблема), но они тоже хотят 
иметь возможности – уже во время 
учебы, и, тем более, после. Топовые 
вузы всегда могут предложить де-
сяток-другой «звёздных историй» 
своих студентов и выпускников, а 
также преподавателей. А что пред-
лагают наши? Где эти истории? В 
чём возможности реализации для 
тех, кто хочет быть «социально 
успешным» и тех, кто мыслит не 
в парадигме «лестницы успеха», 
кому интересен «сам процесс»?

Статус и имидж – тоже важны. 
Вот это – «И что я, как последний 
лузер останусь в Кемерове?» – ду-
маю, сыграло не последнюю роль 
в выборе «уехать» для многих мо-
лодых людей. Когда ребенок едет 
учиться в вышку на факультет, 
который создал Яндекс, то тем са-
мым он заявляет всему миру – я 
буду учиться у лучших! Значит и 
я о-го-го!

Чем гордятся наши вузы? Где 
те преподаватели, обучением у 
которых, пусть не в постоянном 
режиме, могли бы гордиться ны-
нешние студенты местных вузов? 
Я не утверждаю, что таких препо-
давателей нет в Кемерове (у нас 
есть и свои звёзды), просто об этом 
как-то не очень известно. 

Потом, ещё такой немаловаж-
ный момент. Почему очные туры 
различных предметных олимпи-
ад, обозначенных Рособром, как 
олимпиады 1-2 уровня, проводят-
ся в Томске и Новосибирске, но 
не проводятся у нас? Что мешает 
организовать такие площадки в 
Кузбассе? Ведь детей из Кузбас-
са в них участвует много. Знаете, 
какое впечатление складывается 
у родителей – «у нас даже орга-
низовать ничего не могут» и/или 
«нашим вузам не доверяют». 

И, конечно, отношение. Возвра-
щаясь к олимпиадам. Например, 
те же томичи или новосибирцы 
отслеживают успехи детей из 
соседних регионов в различных 
олимпиадах и работают с каждым, 
лично(!). Такая «прямая продажа». 
И если таких историй за послед-
ние месяцы я слышала множество, 
то о подобных примерах с нашими 
вузами – ни об одном. Может, не с 
теми общалась? Интересно, мест-
ные вузы отслеживают, хотя бы 
кузбасских призеров и победи-
телей олимпиад 1-2 уровня? Или 
уже сразу не рассчитывают, что 
они будут поступать в местный 
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«Альфа-Консьерж»: 
волшебник Вашего бизнеса

Ещё недавно слова «консьерж-сервис» ассоциировались исключительно с миром 
избранных: такие услуги были доступны только держателям премиальных карт 

VISA и MasterCard. Альфа-Банк произвёл настоящую революцию в этой области, 
предложив услугу «Альфа-Консьерж» предпринимателям.

В представлении обывателя, 
консьерж-сервис – словно волшеб-
ник из сказки, готовый мгновенно 
исполнить любое желание своего 
хозяина. И это представление не-
далеко от истины. Сложно предста-
вить проблему, с которой не смо-
жет справиться консьерж-служ-
ба – начиная от форс-мажорных 
ситуаций в незнакомой стране и 
заканчивая такими обыденными 
вещами, как бронирование авиа-
билетов на удобные для Вас рей-
сы и разъяснение неоднозначных 
аспектов налогового права. 

«Обычно услуги «консьержа» 
предоставляются физлицам в 
рамках обслуживания премиаль-
ных карт, – рассказывает Елена 
Суркова, начальник управления 
массового бизнеса операционного 
офиса «Кемеровский» Альфа-
Банка. – Альфа-Банк первый 
среди банков сделал услугу более 
доступной по цене, а главное – от-
крыл консьерж-сервис для юри-
дических лиц и индивидуальных 
предпринимателей. В Кемерове 
данная услуга стала доступна с 
октября прошлого года».  

Сомневаться в том, что услуги 
консьерж-сервиса будут высоко 
востребованы предпринимателя-
ми, не приходится: всем известна 
специфика малого бизнеса, когда 
руководитель зачастую выполняет 
функции целого ряда сотрудников 
– экономиста, бухгалтера, юри-

ста… Для такого предпринимателя 
«Альфа-Консьерж» станет высоко-
профессиональным помощником, 
способным взять на себя львиную 
долю организационных забот и дать 
грамотную консультацию по широ-
кому спектру вопросов. И всё это 
без отпуска и больничных, 24 часа в 
сутки, 7 дней в неделю, в любой точ-
ке мира. Партнёром Альфа-Банка 
в этом проекте выступает одна из 
крупнейших международных ком-
паний, оказывающих консьерж-
услуги, поэтому в компетентности 
консультаций и надёжности серви-
са можно не сомневаться.

Впрочем, как отмечает Елена 
Суркова, к данному сервису прояв-
ляют большой интерес и компании, 

в штате которых уже есть секрета-
ри и юристы – «секрет» в том, что 
услуга «Альфа-Консьерж» может 
стать надёжным помощником не 
только лично Вам, но и сотрудни-
кам Вашей организации.

Данный сервис доступен всем 
компаниям без исключения. К 
тому же – он весьма демократичен 

по цене. Все преимущества сер-
виса «Альфа-Консьерж» можно 
оценить совершенно бесплатно 
в течение первого месяца после 
подключения. В последующие ме-
сяцы стоимость неограниченного 
количества информационных ус-
луг, юридических и финансовых 
консультаций в рамках «Альфа-
Консьерж» составляет 990 рублей 
ежемесячно.

Пользоваться сервисом «Аль-
фа-Консьерж» очень просто: до-
статочно набрать бесплатный 
федеральный номер, сообщить 
оператору уникальный номер Ва-
шей карты «Альфа-Консьерж» 
и сказать, какая помощь Вам не-
обходима. 

«Один из наших клиентов нахо-
дился в Испании, гулял по городу, 
затем ему потребовалось на такси 
добраться из пункта А в пункт Б, но 
он не знал языка, поэтому не смог 
ничего объяснить таксисту, – рас-
сказывает Елена Суркова пример 
помощи клиенту в нештатной си-
туации. – Клиент позвонил в кон-

сьерж-службу и попросил сделать 
перевод: продиктовал специалисту 
консьерж-службы свои пожелания 
и передал телефон таксисту. Тот 
мгновенно услышал на испанском 
языке просьбу клиента и доставил 
его в нужное место. Клиент остался 
доволен и приятно удивлен».

Чтобы проще было ориентиро-
ваться в мире консьерж-сервиса 
от «Альфа-Банка», условно весь 
спектр услуг можно разделить на 
следующие группы:

«Помощь в путешествии» (здесь 
всё, что касается бронирования 
билетов и отелей, разработка инди-
видуальных маршрутов, языковая 
поддержка более чем на 70 языках); 

«Досуг» (информация о местах 
отдыха, спортивных и культур-
ных мероприятиях, бронирование 
столиков, билетов, организация 
развлекательных мероприятий, 
вызов такси);

«Бизнес-услуги» (организация 
деловых встреч и переговоров, 
услуги переводчика, курьера и 
личного секретаря, рекоменда-
ции и помощь в оформлении до-
кументов);

«Консультации юриста и бух-
галтера» (включая защиту юри-
дических лиц и их сотрудников от 
претензий правоохранительных 
органов, защиту юридических лиц 
в ходе проверок контролирующих 
органов, консультации по рынку 
ценных бумаг).

Одним словом, сервис «Альфа-
Консьерж» позволяет клиенту 
открыть для себя новую грань бан-
ковского сервиса, сэкономив при 
этом и время, и деньги.

Подробнее об этой услуге и её 
подключении можно узнать на 
сайте банка http://alfabank.ru/
sme/concierge/

Индивидуальный предприниматель Петр Мальцов, 
владелец предприятия по производству полуфабрикатов:
– Подключил услугу «Альфа-Консьерж», несколько раз вос-

пользовался услугами секретаря. А недавно потребовалась 
срочная консультация моему бухгалтеру по вопросам нало-
гообложения. Специалисты «Альфа-Консьерж» оперативно и 
грамотно помогли в этой ситуации.

Елена Суркова, 
начальник управления 
массового бизнеса 
операционного офиса 
«Кемеровский» Альфа-Банка

Страсти по  ОСАГО
На прошлой неделе Госдума приняла во втором чтении поправки к закону об ОСАГО, втрое увеличива-

ющие лимиты выплат, как по имуществу, так и по вреду жизни и здоровью. Что касается тарифов, то 
их увеличение ожидается не более чем на 24% осенью: Центробанк установит тарифный коридор, в рам-
ках которого каждый автовладелец сможет выбрать наиболее приемлемый для себя вариант увеличения 

цены полиса. Остановят ли принятые поправки кризис в отрасли? Вопрос остаётся открытым.

Кризис к юбилею

Проблемы в ОСАГО достигли 
своей пиковой стадии год назад: 
аккурат к десятилетнему юбилею 
российской «автогражданки». 
Страховщики уверяют властное 
сообщество в неадекватности дей-
ствующих тарифов и растущих 
убытках, ставящих ОСАГО на 
грань выживания. Для рядовых 
граждан это вылилось в серьёзные 
трудности с приобретением по-
лисов – заявив о нежелании вести 
нерентабельный бизнес, страхов-
щики под разными предлогами от-
казывают в заключении договоров. 

В июне члены Всероссийского 
союза страховщиков (ВСС) в оче-
редной раз попытались донести 
свою позицию до президента Рос-
сии Владимира Путина, написав 
письмо. «Размеры базовых стра-
ховых тарифов в ОСАГО не пере-
сматривались на протяжении 11 лет 
действия закона. Из почти 200 ли-
цензий на продажу полисов ОСА-
ГО 100 возвращены государству, 
при этом 66 страховых компаний 
разорились и обанкротились. След-
ствием неадекватности тарифов 
является сокращение продаж поли-
сов ОСАГО в наиболее убыточных 
сегментах, и уход страховщиков из 
ряда субъектов РФ, что негативно 
сказывается на автовладельцах, 
которые зачастую испытывают 
трудности с заключением догово-
ров», – говорится в письме.

О необходимости повышения 
тарифов говорят и независимые 
эксперты.

«Россия – единственная в мире 
страна, где более чем за 10 лет 
существования ОСАГО не коррек-
тировался базовый тариф вообще, 
– рассказал 17 июня журналистам 
Павел Самиев, заместитель гене-
рального директора ЗАО «Рей-
тинговое Агентство «Эксперт РА». 
– Да, за это время был пересмотр 
некоторых поправочных коэффи-
циентов, но это было запланирова-
но, потому как изначально они за-
давались достаточно волюнтарист-
ски, а ситуация на дорогах сильно 
поменялась. Таких примеров тоже 
очень мало в мире: только приняли 
закон об ОСАГО, как произошёл 
бум автокредитования, резко вы-
рос объём автопарка, сильно изме-
нилась его структура, изменилась 
ситуация на дорогах, увеличилось 
число аварий. Но базовый тариф 
в России не менялся, в то время 
как стандарт в мире таков: тариф 
корректируется раз в 3-5 лет хотя 
бы вследствие того, что происходит 
инфляция».

Математика ОСАГО
Добавим, позиция страхового 

сообщества о необходимости по-
вышения тарифов не находит ши-
рокой поддержки – тема «сверх-
доходов» страховщиков популярна 
как среди рядовых граждан, так и 

на различных уровнях властных и 
административных структур. На 
прошлой неделе ситуацию в ОСА-
ГО прокомментировала руково-
дитель Кемеровского управления 
федеральной антимонопольной 
службы (УФАС) Наталья Кухар-
ская: «Я считаю, нельзя говорить 
об убыточности этого вида дея-
тельности. Страховые компании 
так пытаются оправдать свои 
поступки («навязывание допол-
нительных полисов при продаже 
ОСАГО», – прим. «А.-П.»). Но, 
контролируя сферу государствен-
ных закупок, антимонопольная 
служба становится свидетелем 
большой конкуренции за каждый 
размещенный заказ. Нет проблем 
с навязыванием дополнительных 
услуг на рынке ОСАГО в сегменте 
оформления полисов для муници-
пальных и государственных нужд, 
которое проходит по обязательным 
конкурсам в рамках Закона о фе-
деральной контрактной системе». 

Добавим, что страхование юри-
дических лиц – один из немногих 
прибыльных (или малоубыточных) 
сегментов ОСАГО. Но есть и ис-
ключения – это страхование пас-
сажирского транспорта. По этому 
поводу на семинаре «Страхование 
в зеркале СМИ» высказался гене-
ральный директор ОАО «Росгос-
страх» Дмитрий Маркаров: «На 
каждое маршрутное такси, как в 
Великую отечественную войну, 
можно смело вешать звёздочки за 
сбитые автомобили. Бомбят всех 
вокруг себя, как врагов. Если я, 
условно говоря, взял с таксиста 
рубль за страховку, в течение года 
гарантированно выплачу за него 3 
рубля. Взял 5 тыс. рублей – выпла-
чу 15 тыс. рублей. Такой «бизнес» 
никому не нужен».

«Самое сложное в нашем биз-
несе – формирование страховых 
резервов, – продолжает Дмитрий 
Маркаров. – Ну ладно, граждане не 
все это понимают. Не все законода-
тели дружат с математикой. Хуже, 
когда мы слышим от профессиона-
лов («о том, что не надо повышать 
тарифы», – прим. «А.-П.»). Тарифы 
наши пересчитали все. Есть ли хоть 
одна отрасль в экономике, где так 
много говорят о тарифах и так мно-
го людей хотели бы их посчитать? 
Столько же у нас говорят о тарифах 
в ЖКХ, но при этом никто не собира-
ется их пересчитывать. Наши тари-
фы пересчитывают все, доходит до 
смешного. В конце апреля собирался 
экспертный совет в Центробанке, 
пришли масса общественников, 
правозащитников и прочих. Все хо-
тят считать. Это же серьёзнейшая 
вещь, этому учат в МГУ! У нас на 
всю страну сейчас всего 30-40 сер-
тифицированных актуариев».

В целом «арифметика ОСАГО» 
выглядит следующим образом: 
«Законодатель предусмотрел, что 
прибыль по ОСАГО не должна 

превышать 5%, – рассказывает 
Дмитрий Маркаров. – Из каждых 
100 рублей («страховой премии», – 
прим. «А.-П.») по закону 80% пола-
гаются на выплаты гражданам, 20 
рублей остаются в страховой ком-
пании. Из них 10 рублей – выпла-
чивается комиссия агенту, 3 рубля 
идут в гарантийные компенсаци-
онные фонды Российского союза 
автостраховщиков (РСА), 0,5-1,5 
рублей отчисляются на поддер-
жание деятельности сообщества. 
В итоге из каждой сотни остаются 
6 рублей, чтобы компания могла 
организовать инфраструктуру 
продаж, инфраструктуру урегу-
лирования убытков и обеспечить 
жизнедеятельность компании – 
содержание управленческой над-
стройки, бухгалтерии и так далее».

История проблемы

В целом политика страхов-
щиков за 11 лет действия закона 
менялась кардинально – от при-
влечения клиентов за полисами 
с помощью подарков до отказа 
страховать без дополнительно на-
вязанных страховок. Вместе с тем 
менялась и реакция контролирую-
щих органов. 

«Сначала антимонопольщики 
боролись с различными способами 
продаж – 10 лет назад с полисами 
активно предлагались различные 
подарки, – вспоминает Дмитрий 
Маркаров. – Антимонопольщики 
решили, что это создаёт неравные 
условия и стали штрафовать. По-
том стали бороться с завышенны-
ми комиссиями – определили, что 
комиссия продавца не может быть 
больше 10%. Затем, наоборот, ФАС 
усмотрела, что это ограничение 
вредит страховым компаниям и 
ограничивает конкуренцию: ма-
ленькие компании, которые не 
имеют собственной инфраструкту-
ры продаж, должны иметь возмож-
ность привлекать себе продавцов 
более высокими ставками. Значит, 
надо разрешить увеличивать ко-
миссию. Но возникает вопрос: если 
они платят агенту 20%, то за счёт 
чего они живут? За счёт тех денег, 
которые предназначались на вы-
платы страхователям! Ряд компа-
ний не только этим не гнушались, 
но ещё и самим себе, и акционерам 
умудрялись с этих денег набивать 
карманы. Это было основной при-
чиной банкротств в то время, когда 
ОСАГО было ещё рентабельно».

В прошлом году в феврале ряд 
компаний выступили с заявлени-
ем, что если ситуация с тарифами 
не будет пересмотрена, с рынка бу-
дут уходить ответственные стра-
ховщики, не желая заниматься не-
рентабельным бизнесом. Ситуацию 
усугубило то, что ОСАГО попало 
под действия закона о защите прав 
потребителей, который позволил 
гражданам подавать иски в суд, 
минуя обращение непосредственно 
к страховщику. Как следствие – у 
страховых компаний резко увели-
чилась убыточность ОСАГО из-за 
штрафных санкций (составляют 
50% от выплаты) и компенсаций 
расходов на юридические услуги. 

«Четверть выплат по ОСАГО 
сейчас идёт по судам, – описыва-
ет масштаб проблемы президент 
РСА Павел Бунин. – Штрафов и 
судебных издержек, которые вы-
плачивают страховщики, в тарифе 

не заложено. Значит, они выпла-
чиваются или из прибыли, или из 
других видов страхования. К тому 
же от 10% до 20% выплат по массо-
вым моторным видам приходятся 
на мошенничество». 

«В некоторых регионах убыточ-
ность у нас достигла 160%, причём 
это именно убыточность, а не уро-
вень выплат, – рассказывает руко-
водитель управления методологии 
обязательных видов страхования 
ОАО «АльфаСтрахование» Де-
нис Макаров. – Страховщики там 
страховать не хотят, и в этих реги-
онах стали появляться поддельные 
бланки. По ним никто не платит, 
защиты интересов нет. Тенденция – 
постепенный возврат к 90-м годам, 
когда, чтобы расплатиться за ава-
рию с дорогой машиной, люди про-
давали квартиру и всё имущество». 

Борьба за ОСАГО
Чтобы снизить убытки, ком-

пании отказываются заключать 
договоры под предлогом отсут-
ствия бланков полисов, заключа-
ют договоры лишь при условии 
покупки дополнительных стра-
ховок, отказываются от выплаты 
комиссионных агентам, которые, 
в свою очередь, также пытаются 
навязать клиенту какую-нибудь 
другую страховку, чтобы получить 
свою прибыль. 

«Единственный правильный 
выход – ввести экономически пра-
вильные тарифы, – комментирует 
ситуацию Дмитрий Маркаров. - Но 
нам определили другой выход: кто 
не продал – того накажут. Даже в 
поправках к закону прописали: 2 
раза отказал в течение месяца – 
лицензию ограничили без выдачи 
предписания, ещё 2 раза отказал 
– лишение лицензии. Хороший 
бизнес для коррупционеров!». 

Пока повлиять на страховщи-
ков, не желающих продавать убы-
точное ОСАГО, не удалось. 

В феврале текущего года вла-
сти Кемеровской области обра-
тились к страховым компаниям с 
призывом прекратить навязывать 
людям дополнительные услуги при 
продаже полисов ОСАГО. 

В меру своих полномочий под-
ключилась к решению проблемы 
и антимонопольная служба. По 
словам Натальи Кухарской, в 2013 
году от граждан в Кемеровское 
УФАС поступило 20 обращений об 
отказе страховых компаний про-
давать полисы ОСАГО без допол-
нительно навязанных страховок. 
Стоимость навязанных страховок 
составляет от 400 рублей до 8 тыс. 
рублей. С начала 2014 года число 
обращений уже достигло 70. Но не 
ко всем из них применимо анти-
монопольное законодательство 
– оно распространяется лишь на 
«монополистов», имеющих долю 
рынка свыше 35%. В Кемеровской 
области такую долю уже не первый 
год имеет лишь одна компания – 
«Росгосстрах». По словам Ната-
льи Кухарской, ни по одному из 
поступивших обращений санкций 
к страховщику-нарушителю зако-
нодательства Кемеровское УФАС 
применить не смогло по банальной 
причине – факт нарушения не был 
никак зафиксирован. «На пробле-
му с ОСАГО мы сейчас обращаем 
самое пристальное внимание, 
ведём работу по сбору доказа-

тельств, – рассказывает Наталья 
Кухарская. – Запрашиваем в стра-
ховой компании причину отказа в 
полисе тому или иному физлицу. 
Как правило, компания отвечает, 
что случаев отказа не было». Един-
ственный способ добиться справед-
ливости для граждан – требовать 
от компании письменного отказа 
в продаже полиса или хотя бы 
официально регистрировать своё 
обращение в приёмной и требовать 
ответа не него. Правда, рассматри-
вать такое обращение страховая 
компания имеет право до 30 дней.

Также руководитель Кеме-
ровского УФАС развенчала миф 
о дефиците бланков: «При полу-
чении обращений от физлиц мы 
неоднократно отправлялись за-
просы в РСА, и во всех случаях 
приходили ответы, что количество 
бланков ОСАГО у страховых ком-
паний нашего региона достаточно, 
дефицита нет».

Это подтверждает и Павел Бу-
нин: «После того, как Центробанк 
обратился к нам с информацией, что 
в целом ряде регионов неблагополу-
чие с полисами ОСАГО, РСА принял 
экстренное решение вне рамок всех 
наших процедур и разрешил выдать 
всем компаниям, которые, с их точки 
зрения, в этом нуждаются, дополни-
тельные полисы». 

Как разъяснили «Авант-ПАР-
ТНЕРу» в компаниях – членах 
РСА, «если компания относится 
ко второй категории надёжности 
(а таких большинство), она полу-
чает квоту в размере удвоенного 
количества проданных за прошлый 
период бланков плюс ещё некото-
рое количество процентов, то есть 
компания ежеквартально может 
удваивать свои продажи и не по-
чувствовать дефицита бланков».

Финансы для ОСАГО
Одобренный Госдумой на про-

шлой неделе законопроект увели-
чит с 1 октября 2014 года размер 
выплат по «железу» со 120 тыс. до 
400 тыс. рублей. С 1 апреля 2015 
года предполагается увеличение 
выплат по вреду жизни и здоровью 
со 160 тыс. до 500 тыс. рублей. Кроме 
того, законопроект предусматрива-
ет с 1 октября 2014 года снижение 
уровня максимально допустимого 
износа деталей с 80% до 50%. Хватит 
ли страховщикам резервов на вы-
полнение этих обязательств? 

По мнению экспертов, ситуа-
цию усложняют накопившиеся за 
последние годы убытки.

«Один-два года поработать на 
рынке, где комбинированный ко-
эффициент убыточности свыше 
100% – ничего страшного в этом 
нет: есть же определённые циклы, 
в конце концов, можно зараба-
тывать на инвестициях, – уверен 
Павел Самиев. – Но это при усло-
вии, что затем всё-таки последует 
корректировка тарифов. Повыше-
ние лимитов на фоне заморозки та-
рифов приведёт скорее к коллапсу 
рынка, чем каким-то благоприят-
ным последствиям для граждан». 

Как отмечает Павел Самиев, 
комбинированный коэффициент 
убыточности в 2013 году в сред-
нем по рынку ОСАГО был ниже 
100% – с учётом судебных выплат 
показатель составил 95%, увели-
чившись за год на 4 процентных 
пункта. «Мы предполагаем, что 

уже по данным первого полугодия 
2014 года убыточность будет свыше 
100%: выплаты по судам выросли, к 
тому же был эффект инфляции за 
счёт изменения валютных курсов, 
– добавляет эксперт. – Ожидае-
мый рост по взносам за счёт ново-
го автопарка – 10%, выплаты же 
увеличатся на 16%. Вероятно, про-
должится рост выплат по судам. 

Уровень выплат достигнет 60%, 
комбинированный коэффициент 
убыточности превысит 100%». 

По оценкам Павла Самиева, 
при условии увеличения лимитов 
тариф в течение года должен быть 
повышен на 40%: «Это оптималь-
ный уровень, чтобы 3-4 года об этом 
не вспоминать. При этом будет 
заложен запас прочности с точки 
зрения инфляции, изменения по-

литики выплат, под потенциаль-
ное увеличение числа заявленных 
случаев по жизни и здоровью и так 
далее. Увеличение тарифа на 25-
30% – тоже нормальный вариант, 
но нет уверенности, что вскоре не 
придётся возвращаться к этому 
же вопросу». 

Согласно финансово-экономи-
ческому обоснованию РСА, уже 
сейчас тариф недостаточен на 12%. 
Как минимум на 28% его нужно по-
высить, чтобы принять поправки в 
закон об увеличении возмещения 
«по железу» до 400 тыс. рублей. 
Необходимое увеличение базовой 
ставки тарифа только из-за уве-
личения лимита по вреду жизни 
и здоровью со 160 тыс. до 500 тыс. 
рублей – 24%.

Ксения Сидорова

Павел Самиев: 
«Россия – единственная 
в мире страна, где более чем 
за 10 лет существования ОСАГО 
не корректировался базовый тариф 
вообще»

Дмитрий Маркаров: 
«На каждое маршрутное такси, 
как в Великую отечественную 

войну, можно смело вешать 
звёздочки за сбитые автомобили. 

Бомбят всех вокруг себя, как врагов»

Выбор вуза
Во всех вузах началась жаркая пора приёма документов, а для 

выпускников школ и их родителей – время выбора и тревожного 
ожидания. Традиционно «вступительная пора» усиливает волну 

обсуждений качества абитуриентов и образования в местных 
вузах, ведь многие, не самые худшие выпускники школ традиционно 

уезжают учиться за пределы области. Так как от этого, в том 
числе, зависит и качество местного рынка труда, то не редко к 

обсуждениям этой проблемы подключаются и работодатели.



вуз? А может, просто не хотят, 
чтобы эти дети у них учились? Или 
им просто всё равно? 

Известный факт, что качество 
абитуриентов в конечном итоге 
влияет на качество выпускников. 
И есть ощущение, что связь между 
финансированием вуза (о кото-
ром так много говорят вузовские 
работники) и этими критериями 
выбора всё-таки не прямо пропор-
циональная.

Те, кто остался
Нельзя, конечно, во всём обви-

нять только вузы. Ведь уезжает не 
только молодежь… Да и остаются 
не только те, кто «не смог». Про-
сто, если ничего не менять, ситу-
ация будет только усугубляться. 
И скажется это, прежде всего, на 
нашем качестве жизни. Ведь учить, 
лечить, строить, оказывать раз-
личные услуги и т.д. и т.п. вряд ли 
приедут, те, кто уехал учиться в 
другие города или профессионалы 
из других регионов. Поэтому, во-
прос привлекательности местных 
вузов и улучшения качества об-
разования в них, касается всех, кто 
планирует здесь жить и работать.

Наши респонденты (см. БЛИЦ-
ОПРОС) высказали много интерес-
ных, иногда спорных предложений 
по улучшению сложившейся си-
туации. Эти развернутые ответы 
говорят о том, что людей это, дей-
ствительно, волнует. 

Сейчас в обладминистрации 
идёт подготовка программы «Раз-
вития системы высшего образо-
вания Кемеровской области на 
2015-2020гг.». Почему обсужде-
ние этой программы не вынесено 
в публичную плоскость для всех 
заинтересованных сторон? Ведь, 
кроме того, что местные вузы 
являются «кузницей кадров» 
для региональной экономики, а 
значит, реализация такой про-
граммы невозможна без привле-
чения компаний местного бизнеса 
(причем не только и не столько 
– крупного), вузы задают ещё 
определенный стандарт культур-
ного и профессионального пове-
дения (тем более, сегодня, когда 
большинство молодежи получает 
«высшее образование»). И пока 
вузы будут оставаться «вещью 
в себе», мы будем иметь то, что 
имеем. 

Галина Красильникова
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БЛИЦОПРОС БЛИЦОПРОС

Окончание. Начало на стр. 5

Возможно ли внедрить 
«Бережливое производство» 
на предприятиях Кузбасса?

По итогам 2013 года Toyota стала самым прибыльным 
автоконцерном в мире. В чем секрет успеха?  Доказавшая 
свою эффективность система работы Toyota внедряется 
сегодня на сотнях японских и зарубежных предприятиях, 
принося собственникам миллионы долларов, а сотрудникам 
достойную оплату и удовлетворение от работы.  Возможно 
ли внедрить «Бережливое производство» на предприятиях 
Кузбасса или российский  менталитет не позволит?

На эти и другие вопросы отвечает консультант 
по управлению, руководитель «Института современного 

менеджмента «Бизнес-Рост» Горбачева Маргарита

Не так давно Маргарита вер-
нулась из  Японии,  посетив ряд 
предприятий  страны восходяще-
го солнца. Полученным  опытом  
Маргарита поделилась на пресс-
конференции.

«В Японии поразило многое: 
абсолютная чистота на улицах и 
предприятиях, идеально выстро-
енные бизнес-процессы и даже то, 
с какой заботой они относятся с 
пожилым людям и детям».

Что позволяет этого добиться?
 «Основа высоких  результатов 

работы, оптимизированных до 
максимума процессов заложена 
в целях компании,  в стратегии 
развития, в стремлении к непре-
рывному совершенствованию. И 
только потом уже в инструментах 
оптимизации, которыми японцы 
охотно делятся.

План на Toyota для каждого 
сотрудника – 10 инновационных 
предложений в месяц до сих пор!!! 
И это при идеальных, на наш 
взгляд, процессах. Производитель-
ность труда от 4 до 10 раз выше 
производительности на наших 
предприятиях!»

Где возможно внедрение тех-
нологии бережливого производ-
ства, а где нет?

На этот вопрос Маргарите отве-
тил консультант компании Toyota: 
«Во всем мире у Toyota 50 крупных 
производственных площадок, на 
них работают люди  разных стран 
и результаты везде одинаковые. 
Вопрос только в системной работе 
по внедрению уже отработанной 
технологии. Практика доказала 
эффективность применения на 
любых предприятиях, в любых 
сферах экономики, не зависимо, 
производство это, торговля или 
услуги».

Почему не у всех получается? 
Как  добиться бережливого отно-
шения к ресурсам, высокой произ-
водительности и оптимизировать 
затраты? 

«Проблема в том, что все пред-
приятия индивидуальны», – от-
вечает  Горбачева Маргарита, – и 
мало скопировать технологию, 
важно правильно адаптировать ее 
к своему предприятию, сохранив 
то, что у Вас работает хорошо и 
оптимизировав слабые стороны с 
помощью предлагаемых инстру-
ментов».  

Как же разобраться, что стоит 
делать именно у нас, а что нет?

«Для этого мы разработали 
целую систему передачи совре-
менных технологий управления 

с последующим внедрением. И 
начинать нужно с анализа, ко-
торый поможет адаптировать 
инструменты к Вашему пред-
приятию».

Допустим, мы разобрались,   что 
нужно улучшать и какие именно 
инструменты применять  на на-
шем предприятии, что дальше?

«А дальше изучение руководи-
телями технологий, позволяющих 
оптимизировать предприятие  
на программе «МВА – Произ-
водственный менеджмент» (для 
производственников) или «МВА 
– Стратегический менеджмент» 
(для торговых компаний и сферы 
услуг) с параллельным внедре-
нием полученных знаний. И та и 
другая специализация включает 
все современные инструменты ме-
неджмента, включая бережливое 
производство. 

Существуют у нас программы, 
помогающие эффективнее рабо-
тать руководителям среднего зве-
на, программа развития кадрового 
резерва, которая позволяет уско-
рить результаты сегодня и быть 
уверенными в завтрашнем дне. 

Важной особенностью наших  
программ является то, что не-
которые дисциплины проходят 
на предприятии слушателей, 
возможность на практических 

примерах увидеть, как нужно ис-
пользовать полученные знания».

Есть ли  примеры внедрения  
данных технологий на российских 
предприятиях?

«Конечно, есть и даже в на-
шем городе. Для того чтобы была 
возможность увидеть результаты 
собственными глазами мы предла-
гаем стажировки на отечественные 
предприятия, которые уже достиг-
ли определенных результатов, а 
для тех, кто стремится увидеть 
в первоисточнике - зарубежные,  
например, Японию. Программа  
«Стратегический и операционный 
менеджмент» предлагает опыт 
Германии и Англии и включает  
выездные модули в эти страны, 
которые предполагают обучение и 
посещение предприятий». 

Если Вы действуете последова-
тельно и комплексно, затраты на 
данную программу окупятся уже 
через год. Системное внедрение 
современных технологий управ-
ления позволяет добиться  повы-
шение эффективности бизнес-
процессов, повышения произво-
дительности, улучшения качества 
продукции и услуг, увеличение 
прибыли в 2 и более раза.

НОУ «Бизнес – Рост» аккре-
дитован Европейским банком ре-

конструкции и развития, который 
предлагает программу поддержки 
предпринимателей и компен-
сирует до 70% затрат наших 
клиентов  на консультационные  
проекты.

 В результате Ваши затраты 
могут быть оптимизированы уже 
на стадии работы над проектом!

Я глубоко убеждена, что не 
Toyota повезло с менталитетом 
японцев, а Японии с тем, что у нее 
были и есть предприниматели, 
которые способны не только посто-
янно совершенствовать собствен-
ное предприятие, но и  культуру 
страны в целом и даже  влиять на 
развитие экономики в мире.  

Главное, решиться на измене-
ния, талантов достаточно и у нас!  

НОУ «Институт современного 
менеджмента «Бизнес-Рост»

г. Кемерово, пр. Химиков, 10Б.
8 (3842) 33-22-056
www.brost.ru

Где бы Вы хотели, чтобы Ваш ребенок получал образование? 
Если уже учится/ закончил, то какой вуз? 

Чем был обусловлен выбор?
С точки зрения работодателя – чего не хватает местным вузам? 

Что нужно и можно менять местным вузам?
Евгений Вяльцев, доктор медицинских наук, директор ООО «Центр здоровья СДС»:

– Я бы хотел, чтобы мои дети учились в Англии или Нидерландах. Выбор обусловлен балансом 
облучающих и развивающих программ, а так же упором не на академичность, а на прикладную сто-
рону знаний. Нашим вузам не хватает системы знаний и вовлечения студентов в образовательный 
процесс. Абсолютно раздражает незаинтересованность преподавателей в применимости тех знаний, 
которые они дают студентам. Отсутствия связки специальность-профессия. Нужно привлекать 
практиков от бизнеса, как к процессу обучения, так и к процессу обсуждения образовательных 
программ. Зачем? Ответ очевиден – продуктом системы образования является дипломированный 
специалист... Вам бы хотелось выпускать (производить) никому ненужный продукт?

Наталья Батырева, директор агентства недвижимости ООО «Кузбасс- Эксперт»:
– Моя старшая дочь закончила второй курс ФИиМо КемГУ. При выборе ВУЗа мы руководствовались, 

конечно же, «личной направленностью абитуриентки». Склонность к гуманитарным наукам и язы-
кам привёл нас только на один факультет, который в полной мере смог удовлетворить потребностям. 
Кроме того, моё личное мнение, что если студент хочет учиться, он будет учиться с полной отдачей и 
в Кемерове, а не хочет, то и Москве не будет, и даже самая прекрасная материальная и научная база 
не поможет. И ещё один немаловажный момент, это преемственность, мы с мужем заканчивали этот 
факультет в 90-е годы и прекрасно знаем преподавательский состав. Это очень грамотные специалисты.

С точки же зрения работодателя, молодым не хватает умения творчески решать вопросы, брать 
ответственность за принятое решение. Не хватает практики. Не каждый работодатель готов тратить время на обработку и 
огранку выпускника. И соответственно, практика в вузах должна быть реальная, а не номинальная, нужно организовывать 
встречи, круглые столы семинары с будущими работодателями, чтобы выпускники понимали, что их ждёт на рабочем ме-
сте, и не строили иллюзий.

Антон Силинин, начальник департамента инвестиций и стратегического развития АКО:
– На мой взгляд, первичен выбор направления подготовки, а уже затем 

вуза. Понятно, что направление должен выбрать сам ребёнок, а не его 
родители. Точно знаю, что в Кузбасских вузах есть сильные направления 
подготовки с признанными как минимум в России научными школами, со-
ответствующим уровнем подготовки и выпускниками. Сам в свое время 
заканчивал физический факультет КемГУ по специализации «Теорети-
ческая физика» с доп. специализацией «Менеджмент наукоемких произ-
водств» и считаю, что это стало хорошим базовым образованием. Можно 

спорить о востребованности выпускников собственно по специальности, но это разговор особый. Не 
так очевидно, что в высшем образовании главное – это подготовка человека к конкретному рабо-
чему месту. Учитывая краткий формат, не буду развивать эту мысль – по этому вопросу крайне 
рекомендую статью декана эконома МГУ А.А. Аузана «Миссия университета: взгляд экономиста» 
в журнале «Вопросы образования» (№ 3 за 2013 г.), её легко можно найти в интернете.

На мой взгляд, главное, чего не хватает местным вузам – это набраться окаянства и перестать от-
носиться к себе как к «местным вузам». Мир давно стал глобальным, и добраться из Кемерова до, 
например, какого-нибудь европейского, азиатского или американского города давно не составляет 
большого труда, уже не говоря о других современных коммуникационных возможностях. Возьмем, 
например, Arizona State University в США. Он находится в городе Феникс, это 300 км от Лас-Вегаса, 
500 км от Лос-Анжелеса, в пустыне. Глухомань, по-нашему. Мы с Вами просто в оазисе живём по 
сравнению с ними. Сейчас это 72 тысячи студентов из 120 стран мира! Крупнейший производитель 
инженеров для корпорации Intel. За последние 10 лет – четырёхкратный рост (!) научной продуктив-
ности, что меня лично поражает. 85% бюджета – внебюджетка, то есть всего лишь 15% они забирают 
из денег налогоплательщиков. Когда мы говорим с вами про Стэнфорд, Гарвард, MIT, Georgetown, 
Caltech – это не вызывает у нас никаких эмоций. У них большие эндаументы, отличная погода, по-
сле второй мировой войны украли все лучшие умы и свезли в США… Но это – глухомань, провин-
ция, и за 10 лет новый ректор Майкл Кроу с командой глухомань превратил в один из блестящих 
университетов, крепких, надежно стоящих на своих ногах. Это же еще надо заманить людей, чтобы 
они туда приехали жить, в эту пустыню: ученых, разработчиков, преподавателей, студентов. Это не 
бренд никакой, это не Гарвард и не Стэнфорд, нет такой истории. Это вообще всё появилось в мало-
мальски обсуждаемом виде где-нибудь в 60 – 70-е годы. Он был образован в 1930 году всего лишь.

У нас в советское время динамично развивался КемГУ, это заслуга ректора Ю.А. Захарова и 
пригласивших его региональных органов власти. Сейчас эта динамика поутихла, за исключением 
отдельных направлений. В настоящее время хорошую динамику начал демонстрировать КемТИПП. 
Конечно, не в последнюю очередь за счет субсидии на программу стратегического развития от 
Минобрнауки, но и руководство вуза весьма активно и консолидировано.

Главное – решиться на активные действия, определить свои нынешние и потенциально будущие 
«центры превосходства» (наиболее конкурентоспособные в России и, возможно, мире направле-
ния), расставить соответствующие приоритеты в распределении скудных, но всё-таки имеющихся, 
ресурсов и действовать. Развивать именно их, а не пытаться поддерживать в одинаково среднем 
состоянии всё подряд. Безусловно, сделать это трудно. Параллельно, конечно, надо отлаживать 
внутренние процессы: работу с абитуриентами и т.п., но это все уже производные от выбранных 
приоритетов. Кроме этого, нужно понимать, что вузы – это инструмент конкурентной борьбы ре-
гионов друг с другом, прежде всего, за человеческий капитал, за тех же абитуриентов.

Павел Катышев, профессор КемГУ, автор учебных пособий по риторике и культуре речи, 
директор «Лаборатории эффективной речевой коммуникации»:

– Если говорить собственно о моем желании, то, скорее всего, на Западе 
или в Юго-Восточной Азии. У нас вузы разные с точки зрения их адап-
тированности к имеющимся в регионе производствам и сервисам. Мне 
кажется, сложнее всего современному работодателю взаимодействовать 
с классическими вузами (хотя работодатель работодателю тоже рознь). 
Причина – наличие теоретической составляющей в системе компетенций 
выпускника, что, скорее всего, не всегда делает бывшего студента при-
влекательным. Современный вуз постоянно живёт в условиях изменений. 

К сожалению, многие инновации сводятся только к перелицовке образовательных программ. А 
надо работать на опережение. Например, (если опять же говорить о классическом вузе) стремиться 
привлекать как можно больше иностранных студентов, придавать вузу международный статус. 
Конечно, это требует соответствующего финансирования, да и вообще серьёзного комплекса мер. 
Но без международного «компонента» в программе развития классического вуза мы, к сожалению, 
не имеем будущего, поскольку через год-два (в плане поиска абитуриентов) мы будем конкуриро-
вать уже не с отечественными вузами, а с вузами других государств.

Руслан Коновалов, проектный директор и руководитель разработок ПО Dinect:
– Хотел бы, чтобы ребенок получил образование где-то в Европе. Мне 

кажется, что местным вузам не хватает рыночных знаний. Они не до конца 
представляют, какие знания давать ученикам, чтобы они были востребованы. 
Думаю, что совсем нелишне приглашать на «внеклассное чтение» действу-
ющих предпринимателей, которые бы раскрывали побольше бизнес-кейсов. 
Вообще, плохо то, что выпускники имеют зачастую в кармане абсолютно 
академический набор знаний, который с рыночным имеет мало общего, и 
работодателю очень дорого обходится их фактически новое обучение. 

Андрей Подлегаев, директор ООО «Сибгеоресурс»:
– Выбор места и вуза, в котором мне хотелось бы, чтобы учился мой ребё-

нок достаточно сложная задача, обусловленная, прежде всего желаниями и 
возможностями ребёнка. Идеальным решением для меня является обучение 
в хорошем вузе с давней и славной историей на естественнонаучной специ-
альности, которое позволило бы получить фундаментальные знания. Это 
может быть любой университет нашей большой Родины России, который за 
время своего существования всегда дорожил своей историей и репутацией. 
Тот вуз, который не превратился в место, где можно купить оценки за деньги. 

Считаю, что высшее учебное заведение, где есть возможность заплатить за оценку не может выпускать 
сильных специалистов по понятной для всех причине. Конечно, есть исключения, но их очень мало. 

С точки зрения работодателя – местным вузам не хватает более тесной работы с организациями 
и предприятиями. У предприятий есть масса проблем, которые могут помочь решить современ-
ные вузы. Это и целевое кадровое обеспечение, и научные исследования. В целевое кадровое обе-
спечение я вкладываю смысл практической и теоретической подготовки студентов на реальных 

современных производствах. Обсуждение с производственниками проблем, которые возникают в 
их работе и пути возможных решений. Всё это может служить предметом научных исследований 
студентов и аспирантов, что, в конечном счёте, поможет модернизировать производство. В своей 
работе мы часто сталкиваемся с тем, что выпускники, закончившие вуз думают шаблонно. Это 
самая большая проблема. Ведь в работе, специалисту порой приходится решать нетривиальные 
задачи, выйти за рамки и посмотреть со стороны. 

Нашим местным вузам нужно дорожить своей историей и репутацией. Формировать имидж со-
временных научных центов с высокими показателями эффективной работы с производствами и 
организациями, подкреплённый реальными историями успеха. Создавать такую систему, которая 
позволила бы студенту и аспиранту не только получить крепкие, современные знания, а стать участ-
ником большого или маленького, но реального проекта, который будет востребован. Считаю, что 
современные открытия и закономерности можно выявить в большинстве только в рамках конкрет-
ных задач. Больше внимания уделить формированию практических навыков будущих инженеров 
и научных работников по их конкретным специальностям. Учить решать нетривиальные задачи, 
понимать процессы и видеть возможности. Всё это в комплексе позволит создать мощную систему 
подготовки специалистов, которые будут способны динамично развивать производство и экономику.

Елена Козлова, предприниматель:
– Старший ребенок учится в СПбГУ на 3-м курсе. При поступлении 

было два критерия: Питер – любимый город и СПбГУ один из двух вузов 
страны, диплом которого котируется в мире. 

Большинство преподавателей местных вузов – «чистые теоретики», 
которые занимаются только преподаванием, практики у студентов нор-
мальной нет, низкое качество программ обучения, нет лекций «звёзд» 
профессии, – это основные «претензии» к нашим вузам. Выход – брать 
практиков на преподавание! Они, не только «делу научат», но ещё и на 

практику в свои организации возьмут! Заключать договоры о практике с предприятиями в разных 
городах страны. Знаю, что томичи имеют возможность практику пройти в Питере! У нас за Уралом 
чуть ли не единственный «уникальный вуз» – КемТИПП, мы могли бы эту специализацию разви-
вать! Как Томск – технические вузы... Нужно отправлять лучших на учёбу за границу через вуз, 
с условием возврата. На это необходимо разработать кредитование от банков с участием вуза и 
области. Это будет и конкурентным преимуществом и якорем для тех, кто подумывает об учебе вне 
дома. На самом деле отпускать ребенка очень сложно, особенно далеко, поэтому любое улучшение 
в наших вузах принесёт реальных студентов.

Наталья Михайловская, директор ООО «Агентство ПРОФИ»:
– С точки зрения работодателей местным вузам не хватает заинтересо-

ванности в карьерном продвижении своих выпускников. Вузы, в большин-
стве, достаточно закрытые и консервативные структуры, деятельность, 
которых зарегламентирована иногда весьма сомнительными нормами, 
которые никак не способствуют налаживанию партнёрского взаимодей-
ствия работодатель – вуз и, как следствие, более полной и осознанной 
интеграции вузов в общий региональный рынок труда. Своё «царство в 
государстве» получается. 

Чаще всего работодатели критикуют сегодняшнее высшее образование за излишний академизм, 
недостаток практических знаний и навыков, оторванность от реалий современной экономики и 
рынка труда. И если этот «недостаток» работодатели уже научились решать за счёт собственных 
внутренних мероприятий по подготовке и переподготовки молодых специалистов, то слабая мо-
тивация выпускников на трудовую деятельность и отсутствие осмысленной позиции их на рынке 
труда (отсроченное принятие решение о трудовой деятельности) – это можно отнести к очень слабой 
профориентационной работе с молодежью в нашей области. Из собственного опыта работы с выпуск-
никами Кемеровских вузов (в основном гуманитарное направление), могу сказать, что повальное 
большинство выпускников даже к моменту получения диплома имеют очень слабое представление, 
чем они хотели бы заниматься и кем работать. Удивительным образом вузы создают возможность 
пребывания учащихся в абсолютно изолированном мире состоящего из академического процесса 
и студенческих активностей вроде КВНов и Студенческих весен все пять лет обучения.

Во всём мире место вуза в рейтинге (востребованность) определяется успешностью карьеры его 
выпускников. Для того, что бы быть успешным на любом рынке, нужно вести себя по основным 
экономическим правилам: необходимо более чётко понимать «потрет своего студента», суметь 
предложить для своей целевой аудитории УТП (уникальное торговое предложение), разработать 
комплекс эффективных маркетинговых активностей на привлечение своей целевой аудитории 
(школьники и их родители), совершенствовать собственные компетенции, и, безусловно, вести 
более открытый диалог с основным потребителем – работодателями, оперативно реагируя на за-
просы реального сектора экономики. С точки зрения изменений в подготовке выпускников, мне 
кажется, нужно больше уделять внимание профориентации и  воспитанию качеств (не только ака-
демических), способствующих повышению конкурентоспособности выпускников на рынке труда. 

Дмитрий Сергеев:
Я учился в разных вузах (в т.ч. зарубежных). Скажу, что учат на 80 % 

везде одинаково. Практически – ничему. Успехов все добиваются только 
за счёт опыта и трудолюбия. Но, действительно, рейтинг вуза зависит от 
успешности карьеры выпускников. И мне кажется, что тут, в принципе с 
PR Кемеровской области есть реальные проблемы (в том числе в других 
регионах). Я знаком с некоторыми выпускниками кемеровских вузов, 
которые успешно работают в других регионах, но вынуждены «мелкими 
буквами» указывать образование «кемеровского происхождения» и делать 

акцент на доп. образование в других вузах. Это надо менять. Давайте создадим «паспорта» отдель-
ных профессий, конкретных людей и их успехов. На постоянной основе обеспечим информационную 
поддержку, как в Кузбассе, так и по всей России (интервью, конференции, СМИ и т.п.). Соберём, 
в конце концов, 10-15 таких людей и совместно с вузами, АКО и др. проведём акцию российского 
масштаба. Это не быстро, но всё-таки повысит привлекательность вузов КО. Убеждён и согласен, 
что сейчас будущие абитуриенты не понимают сути профессии и поступают скорее в город, а не в 
вуз. Более того, и профессия их мало интересует, т.к. сразу подают документы на 3-4 разных спе-
циальности, лишь бы попасть (а там типа разберемся). С этим бороться сложно. Кузбасс точно не 
Москва и не Питер, и не Новосибирск. Но мы можем успешно конкурировать, например, с Алтаем, 
Хакасией, даже с Красноярском и далее на восток. Там ведь школьники талантливые тоже есть. А 
Москва и Питер всех не примут. Решается же вопрос демографии РФ за счёт миграции. Это опять 
вопрос хорошо отстроенного PR. 

Окончание опроса. Начало на стр. 6

Окончание опроса на стр. 7

Выбор вуза
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