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По данным Кемеровостата, за 
10 месяцев 2014 года в Кузбассе 
введено 740,7 тыс. кв. метров жи-
лья. Напомним, план на год состав-
ляет 1,1 млн кв. метров. Потребле-
ние цемента – один из важнейших 
индикаторов состояния дел в стро-
ительной отрасли. Как сообщил 
18 ноября на пресс-конференции 
первый вице-президент ОАО «ХК 
«Сибцем» Геннадий Рассказов, 
Кузбасс уже в этом году снизил 
потребление цемента на 6%. Пока-
зательно, что в ближайшее время 
в регионе не предвидится реализа-
ции крупных инфраструктурных 
проектов. При этом, к примеру, 
соседняя Новосибирская область 
активно развивается и увеличила 
в 2014 году потребление цемента 
более чем на 10%. Прогнозы на 2015 
год по сибирскому рынку у «Сибце-

ма» не слишком радужные – роста 
потребления цемента не ожидает-
ся, а то и будет снижение на 3-5%. 

«Это связано со снижением 
обеспеченного покупательского 
спроса, – пояснил Геннадий Рас-
сказов. – В Сибири много экс-
портно-ориентированных пред-
приятий. Те процессы, которые 
происходят сегодня на рынках 
нефтегазового сектора, угольных, 
химических, металлургических, 
не способствуют увеличению объ-
ёмов производства. На некоторых 
предприятиях вводится четырёх-
дневная рабочая неделя, нет роста 
зарплат, при этом растут ставки 
по ипотеке и инфляция. Следую-
щий год – не тот, в котором будет 
рывок развития». Геннадий Рас-
сказов рассчитывает на рост к 
2016 году.

Впрочем, не все эксперты де-
лают прогнозы, основываясь на 
состоянии дел в главных отраслях 
промышленности региона. Так, 
директор ООО «Сибград-деве-
лопмент» Станислав Баранов 
убеждён, что всё зависит от усло-
вий выдачи ипотеки и ипотечных 
ставок – а эти факторы, как из-
вестно, имеют общефедеральный 
характер. «Если будет повышение 
ставок, ужесточение требований 
к заёмщикам через изменение 
коэффициентов «кредит-залог», 
«кредит-доход», будет сокращение 
продаж и, следовательно, строи-
тельства. Не будет – со спросом 
ничего не случится, он достаточно 
устойчивый. А вопрос ипотечных 
ставок зависит от решений прави-
тельства, поскольку на госбанки 
приходится около 80% ипотеки». 
Впрочем, и Станислав Баранов не 
исключает негативного влияния 
на рынок недвижимости роста по-
требительских цен: «Курсовая раз-
ница очень высока, а импортоза-
висимость в потреблении остаётся 
высокой.  Если всё продолжит до-
рожать, спрос сместится в сторону 
более дешёвых квартир маленькой 
площади, в периферийные районы. 
Вероятно, количество ипотечных 
сделок сохранится на прежнем 
уровне, но суммы заимствований 
снизятся». 

Ксения Сидорова

17 ноября арбитражный суд 
Кемеровской области удовлетво-
рил ходатайство собрания кре-
диторов ОАО «Гурьевский ме-
таллургический завод» (ГМЗ) и 
ввёл предложенную предпри-
ятием процедуру банкротства, 
внешнее управление на полгода. 
Внешним управляющим суд на-
значил Сергея Рогова. Как со-
общил на заседании суда Артем 
Алазов, представитель времен-
ного управляющего ГМЗ Тамары 
Булгалиной, собрание кредито-
ров, проведённое 30 октября, боль-
шинством в 10,022 млрд рублей, 
что составляет 85,52% от голосов 
всех кредиторов, включенных в 
реестр, высказалось за внешнее 
управление на заводе сроком в 6 
месяцев. Кто конкретно из кре-
диторов предложил такой неболь-
шой срок процедуры, представи-
тель временного управляющего 
не уточнил. Ранее на заседании 9 
октября Тамара Булгалина хода-
тайствовала о введении на ГМЗ 
внешнее управление сроком в 18 

месяцев, но решения кредиторов 
по этому поводу не было, и суд от-
ложил разбирательство, пока они 
не примут такое решение. 

Процедура наблюдения была 
введена на ГМЗ в январе текуще-
го года по заявлению московского 
ООО «Салиса» повторно, в связи с 
тем, что предприятие перестало 
рассчитываться по мировому со-
глашению, которое было заключе-
но в январе 2010 года. Оно предус-
матривало трёхлетнюю отсрочку, 
однако, с января 2013 года заводу 
пришлось начать выплачивать 
задолженность кредиторам по 
мировому соглашению в размере 
1/84 доля ежемесячно. С июля про-
шлого года выплаты прекратились. 
Кроме того, у предприятия накопи-
лась задолженность и по текущим 
обязательствам на сумму 4,3 млрд 
рублей. На момент введения новой 
процедуры наблюдения в январе 
2014 года судебные приставы воз-
будили четыре исполнительных 
производства по взысканию с ГМЗ 
1,53 млн рублей долгов, и к этому 

моменту «практически каждый 
день на завод приходили кредито-
ры со своими требованиями». 

Когда наблюдение было введе-
но, взыскание задолженности было 
остановлено, и завод получил пе-
редышку. На судебном заседании 
в начале сентября представитель 
ГМЗ Олег Вопилов заявил, что 
«введение процедуры конкурсного 
производства не отвечает интере-
сам должника и кредиторов», по-

скольку требования кредиторов 
первой и второй очереди к ГМЗ 
отсутствуют, у предприятия есть 
запасы сырья и материалов, и на-
лажен постоянный выпуск продук-
ции, и оно имеет социальную зна-
чимость как единственное крупное 
предприятие Гурьевского района. 
Очевидно, что кредиторы учли 
все эти обстоятельства, принимая 
решение о внешнем управлении.

Антон Старожилов
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Гурьевский металлургический завод основан в 1816 году. Специ-
ализируется на производстве сортового строительного прока-
та и мелющих стальных шаров (используются в мельницах на 
горно-обогатительных фабриках и в цементном производстве). 
На предприятии занято около 1,5 тыс. человек, оно является 
градообразующим для города Гурьевск. С 2007 года ГМЗ входил в 
состав холдинга «Эстар», с 2010-го находилось под управлением 
ООО «НК-Инвест», созданного акционерами «Эстара». В списке 
аффилированных лиц ОАО владельцы его акций не указаны. В 2013 
году ГМЗ снизил выплавку стали на 44,1%, до 105,6 тыс. тонн, 
производство сортового проката – на 19,5%, до 186,5 тыс. Вы-
ручка при этом сократилась до 3,86 млрд рублей с 6,22 млрд в 
2012 году, чистые убытки выросли в 2,6 раза, до 684,6 млн рублей. 

5 пОЧЕМу
МЕТАЛЛургИ
выхОДяТ
Из угЛя

2 КТО
БуДЕТ
ТОпИТЬ
пЕЛЛЕТАМИ

На Гурьевском метал-
лургическом заводе введено 

внешнее управление. За 
такой вариант высказалось 

большинство кредиторов 
предприятия. Правда, про-

цедура банкротства введена 
всего на полгода, что вряд ли 
будет достаточно с учётом 

того, какую большую кре-
диторскую задолженность 

необходимо погасить заводу.

ГМЗ дали полГода внешнеГо

НАдЕждА на сТройку
Несмотря на неблагоприятные экономические прогнозы, 
в следующем году для строителей  Кемеровской области 

вновь поднимется планка по вводу жилья. Как сообщил на 
минувшей неделе в своём бюджетном послании губернатор 

Аман Тулеев, задача на 2015 год – построить не менее 1,2 
млн кв. метров жилья, это на 10% превышает плановые по-
казатели 2014 года. Логика властей понятна – строитель-
ство традиционно рассматривается в качестве «рычага», 

способного вытянуть экономику из кризиса. «Оно «тянет» 
за собой работу ещё 30 смежных отраслей», – подчеркнул 

в своём выступлении Аман Тулеев. При этом оптимизм 
самих участников рынка весьма сдержанный. 

6 КАК
уДОБНЕЕ
пОМЕНяТЬ
АвТО
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О том, что в Кузбассе под-
готовлен проект частного ин-
дустриального парка сообщила 
пресс-служба администрации 
Кемеровской области со ссылкой 
на презентацию, которую для фо-
рума «InPark-2014» подготовило 
региональное агентство по при-
влечению и защите инвестиций. 
Индустриальный парк «Кузнец-
кий» в Новокузнецке был назван 
первым частным промышленным 
парком, который будет построен 
в регионе, со специализацией на  
горно-шахтном и энергоэффек-
тивном оборудовании. Общая 
площадь парка – 41,42 гектара, 
строительство инфраструктуры 
и его объектов запланированы 
на 2015-2018 гг. Образование ин-
дустриального парка позволит 
создать до 1,5 тыс. рабочих мест.

Роман Завацкий, председатель 
совета директоров новокузнецкого 
ЗАО «Кузнецкмонтажстройдета-
ли», уточнил, что идея создания 
промышленного парка в Новокуз-
нецке сформировалась вокруг не-
обходимости обслуживания круп-
нейшего угольного региона России, 
лидера угольной отрасли страны. 
Новокузнецк был выбран как один 
из центров добычи и обогащения 
угля. Поэтому специализацией ин-
дустриального парка «Кузнецкий» 
станет производство горно-шахт-
ного оборудования и энергоэффек-
тивного оборудования. Сама группа 
«Кузнецкмонтажстройдетали» 
работает в угольной отрасли, вы-
ступая подрядчиком при строи-
тельстве новых предприятий, за-
нимаясь монтажом горно-шахтного 
оборудования. 

В качестве площадки для раз-
мещения парка был выбран уча-
сток в Заводском районе города, 
который примыкает непосред-
ственно к территории самой ком-
пании. Эта площадка, по данным 
Романа Завацкого, обладает всей 

необходимой транспортной до-
ступностью, к ней подведена же-
лезнодорожная ветка, она обеспе-
чена электроэнергией и газом. Как 
пояснил Роман Завацкий, в насто-
ящее время она взята в аренду у 
города, но с перспективой выкупа 
в дальнейшем. По его оценке, част-
ные вложения в обустройство ин-
дустриального парка «Кузнецкий» 
составят 1,2 млрд рублей, вложе-
ния из федерального бюджета – до 
300 млн (различными льготами), из 
городского – около 40 млн рублей

Потенциальных резидентов 
парка набирается уже как мини-
мум пять, но пока председатель 
совета директоров компании их не 
раскрыл, кроме украинской Corum 
Group (объединяет 7 заводов по 
производству горной техники и 
оборудования в Донецкой области, 
входит в ФПГ «Систем Кэпитал 
Менеджмент» Рината Ахметова). 

В августе она ввела в строй сер-
висный центр по обслуживанию 
поставляемого в Кузбасс горного 
оборудования. Она расположился 
как раз рядом с будущим парком. 
С группой уже есть договорен-
ность о размещении, но пока она 
не оформлена, поскольку про-
должаются переговоры о цене 
этого размещения. Украинская 
компания, по данным Романа За-
вацкого, планирует разместить в 
парке сборочное производство по 
выпуску разнообразного горно-
шахтного оборудования, включая 
шахтные крепи, комбайны и т. п., 
причём уже в мае 2016 года за-
планировала начать их выпуск. В 
сентябре представители новокуз-
нецкого филиала компании Corum 
Rus  (российская «дочка» группы) 
подтверждали, что группа ищет 
площадки для перевода производ-
ства из Донбасса в Россию. Власти 
Кузбасса предложили тогда две 
таких – одну в Новокузнецке (на 
месте будущего парка) и одну в 
Прокопьевске, рассматривались 
также площадки и в других регио-
нах России, таких как Ульяновская 
и Калужская области, и Республи-
ка Татарстан.

Отношения с резидентами в 
парке «Кузнецкий», как пояснил 
Роман Завацкий, планируется 
строить по трём основным форму-
лам – долгосрочная аренда поме-
щений, построенных на средства 
самого парка, с возможностью по-
степенного выкупа; краткосрочная 
аренда с выкупом за 2-3 года и 
аренда обустроенных участков под 
самостоятельное строительство. 
Предполагается, что резиденты 
парка получат льготы в соответ-
ствие с региональным законода-
тельством по налогам на прибыль 
и имущество, но оно должно быть 
принято до конца нынешнего года. 
О намерении такой закон Кеме-
ровской области принять говорил 
весной нынешнего года замести-
тель губернатора Кузбасса по эко-
номике и региональному развитию 
Дмитрий Исламов, упоминая как 
раз готовящийся проект промыш-
ленного парка в Новокузнецке, 
первого в регионе. По данным Ро-
мана Завацкого, зам губернатора 
имел в виду именно проект парка 
«Кузнецкий».

Егор Николаев

11 ноября арбитражный суд 
Кемеровской области рассмотрел 
отчет конкурсного управляющего 
ООО «Шахта «Колмогоровская-2» 
Александра Самохина .  Он со-
общил, что конкурсная масса 
банкрота сформирована, однако, 
выставить ее на продажу пока не 
удалось, т. к. кредиторы не ут-
вердили положение о продаже. 
По словам конкурсного управля-
ющего, это связано с тем, что на 
собрании кредиторов 21 октября 
представитель налоговой инспек-
ции, которой подконтрольно 62% 
кредиторской задолженности 
шахты, отказался от голосования 
по вопросам повестки дня, по-
скольку не получил согласования 
позиции в Федеральной налого-
вой службе. 

Татьяна Мишина, предста-
витель ФНС на заседании суда, 
признала факт задержки в про-
ведении собрания кредиторов, 
уточнив, что согласование из Мо-
сквы просто не успело к собранию 
21 октября, однако, на следующем 
собрании 14 ноября позиция нало-
говой инспекции уже согласована, 
и не помешает проведению собра-
ния. Поэтому она поддержала хо-
датайство Александра Самохина 
о продлении процедуры конкурс-
ного производства еще на полгода. 
Также за продление высказалась 

Ольга Роут, представитель ЗАО 
«Разрез «Инской» и ООО «Прому-
глесбытсервис», двух конкурсных 
кредиторов шахты. 

По данным Александра Само-
хина, стоимость имущества шах-
ты составляет 422 млн рублей, в 
том числе, на 115 млн дебиторской 
задолженности. Он сообщил, что 
положение о реализации имуще-
ства предусматривает самые раз-
ные сценарии продажи, включая 
продажу бизнеса, имуществен-
ного комплекса и др., так, чтобы 

заинтересовать потенциальных 
инвесторов. Шахта, по его оценке, 
может быть возвращена в строй, 
ведь затоплением выработок по-
жар уже потушен, нужно только 
откачать воду и провести вос-
становление. 

Впрочем, такой сценарий из-
учали и собственники шахты, но 
в итоге отказались от финансиро-
вания восстановления шахты, и в 
мае нынешнего года на ней было 
открыто конкурсное производство. 

Суд согласился с доводами 
участниками дела и продлил 
конкурсное производство на 
«Колмогоровской-2» до мая 2015 
года. Однако вряд ли легко будет 
найти покупателя на эту шахту, 
особенно на фоне объявленных 
продаж других угольных активов 
(см. «Избавление от угля», стр. 5).

Егор Николаев
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Справка
ЗАО «Райффайзенбанк» является дочерней структурой Райффайзен 

Банк Интернациональ АГ. ЗАО «Райффайзенбанк» занимает 13-е место по 
размеру активов по результатам 3-го квартала 2014 года («Интерфакс-
ЦЭА»). Согласно данным «Интерфакс-ЦЭА» ЗАО «Райффайзенбанк» нахо-
дится на 6-м месте в России по объему средств частных лиц и 9-м месте по 
объему кредитов для частных лиц по результатам 1-го квартала 2014 года.

В составе группы «Куз-
нецкмонтажстройде-
тали» завод по производ-
ству металлоконструк-
ций, цех сэндвич-панелей, 
строительно-монтажное 
управление, проектный 
институт «Сибирский 
проект»,  монтажные 
компании «Новокузнецк-
монтаж» и «Сибсталь-
конструкция», сервисное 
предприятие НПО «Угле-
промсервис». Основными 
заказчиками группы вы-
ступают угольные, горно-
добывающие, металлур-
гические и энергетические 
компании России, Казах-
стана и Кыргызстана.

Шахта «Колмогоровская-2» была введена в строй 
в октябре 2005 года с проектной мощностью 2,1 млн 
тонн. Предприятие контролируется московскими 
предпринимателями Давидом Якобашвили и Гаврилом 
Юшваевым. Им также подконтрольно работающее по 
соседству ЗАО «Разрез «Инской». «Колмогоровская-2» 
располагает тремя лицензиями на недра с запасами в 
19,5 млн тонн (участок «Колмогоровский-2», приобре-
тен в апреле 2005 года), 121 млн («Колмогоровский-Юж-
ный» в марте 2006) и 19 млн тонн («Колмогоровский-3», 
в декабре 2007 года). Шахта добывает энергетический 
уголь марки Д: 800 тыс. тонн в  2010 году,970 тыс. тонн 
в 2011 году, 610 тыс. тонн в 2012, 90 тыс. тонн – в про-
шлом.  В сентябре прошлого года на шахте начался 
сильный пожар, для прекращения которого она была 
полностью затоплена.

Данная ставка не меняется в течение всего срока кредитования и отражает реальную 
конечную стоимость кредита для заемщика.  Предложение действует до конца декабря. 

«В предновогодний период традиционно увеличиваются затраты  на подарки и пу-
тешествия.  Финансовая активность потребителей в Сибири возрастает, поэтому мы 
приняли решение сделать нецелевые кредиты еще более доступными. Думаю, наша 
ставка может стать приятным дополнением к новогодним праздникам», – говорит Ан-
дрей Почеснев, директор регионального центра «Сибирский», ЗАО «Райффайзенбанк». 

Минимальная сумма потребительского кредита составляет 90 тысяч рублей. Кре-
дитные средства выдаются на срок от года до пяти лет. Решение по кредитной заявке 
принимается оперативно (от одного часа до одного дня).

С 1 ноября Райффайзенбанк предлагает всем клиентам, как 
новым, так и существующим, оформить потребительский 

кредит по единой привлекательной ставке 18,9%.

приВЛЕкАТЕЛьНАЯ сТАВкА по поТрЕбиТЕЛьскиМ 
крЕдиТАМ оТ рАйффАйзЕНбАНкА

рАскрЫВАЕМ кАрТЫ: 
сЕкрЕТЫ 

«пЛАсТикоВЫх кошЕЛькоВ»
Банковская карта сегодня – уже не просто удобная замена наличных в магазине, 

ресторане или за границей. Это возможность дистанционно оплачивать услуги связи 
и ЖКХ через онлайн-банк, получать бонусы и скидки от партнёров банка, а также 

контролировать свои расходы. За последние несколько лет «электронные кошельки» 
сильно модернизировали. Однако вопреки технологическому скачку некоторые «дои-

сторические» мифы о картах всё ещё сохраняются. «Авант-ПАРТНЕР» вместе с Ан-
дреем ПОЧЕСНЕВЫМ, директором регионального центра «Сибирский», ЗАО «Райф-
файзенбанк», развеет самые популярные заблуждения о  «пластиковых кошельках».

«МАГнИТнОе пОле» 
кАРТы
«Одно из самых распростра-

ненных заблуждений о банков-
ских картах – это их способность 
размагничиваться,  находясь 
рядом с другими картами, с теле-
фоном, металлическими предме-
тами. Это миф. По-настоящему 
опасны для карты только устрой-
ства для размагничивания това-
ров в магазинах. Телефоны и ме-
таллы абсолютно безвредны», – 
рассказывает Андрей Почеснев.

«кАРТОчный» ВОЗВРАТ
Все еще достаточно распро-

страненным остаётся заблуж-
дение, что вернуть в магазин 
купленную по карте вещь слож-

нее, чем купленную за наличные. 
Однако процедура по возврату 
вещи в магазин не зависит от 
способа оплаты покупки.  По 
словам Андрея Почеснев, есть 
только одно отличие – средства 
зачисляются на карту, по ко-
торой вы оплатили покупку, не 
сразу, а в течение нескольких 
дней. Несмотря на это небольшое 
неудобство, оплата товара или 
услуги  по карте может быть по-
лезна в конфликтной ситуации с 
магазином. Например, если вы не 
получили ваш заказ вовремя, то 
обратитесь в банк, и он поможет 
вам вернуть деньги. При оплате 
наличными – решать проблемы 
с продавцом придется самосто-
ятельно. 

кОБРенД: 
плАТА ЗА СТАТуС
«Кобрендовые карты (карты, 

выпущенные совместно с партнё-
рами банка) пользуются сегодня 
достаточно высоким спросом 
среди наших клиентов. Однако 
в обществе ещё относительно 
распространено мнение, что они 
дороги в обслуживании. С одной 
стороны, цена кобрендовой карты 
действительно выше, чем обыч-
ной. С другой стороны, услуги и 
бонусы, которые получает клиент 
по такой карте, стоят больше», – 
объясняет Андрей Почеснев.

Например, Райффайзенбанк 
предлагает владельцам ряда та-
ких карт бесплатную услугу стра-
хования для путешествующих и 

скидки до 30% у партнеров банка, 
а также возможность получить 
авиабилет, снять номер в отеле 
или арендовать автомобиль за гра-
ницей – за счёт бонусов по карте. 

РАСхОДы пО кАРТе – 
БеСкОнТРОльны
«Когда деньги тратятся безна-

лично, расходы «не чувствуют-
ся», а значит, не контролируют-
ся», – такие опасения еще звучат 
от тех, у кого пока нет «пластико-
вого кошелька». 

«В действительности с банков-
ской картой следить за своими 
расходами гораздо удобнее. В он-
лайн-банке вы видите, когда, где и 
сколько потратили с точностью до 
копейки. Кроме того, для клиентов 

Райффайзенбанка в нашем интер-
нет-сервисе  R-Connect доступен 
раздел «Мои расходы», где можно 
построить диаграммы своих трат и 
целей, наглядно оценить, сколько 
вы тратите на транспорт, на еду, 
на услуги сотовой связи и т.п. Кро-
ме того, SMS-информирование 
позволяет всегда быть в курсе, 
когда на счет поступают средства, 
и сколько денег списывается при 
расчетах», – объясняет Андрей 
Почеснев.

Очевидно, что банковская карта 
– кредитная или депозитная – это 
удобный финансовый инструмент, 
который в умелых руках становит-
ся отличным помощником. Глав-
ное, знать, как им пользоваться.

ооо «иНВЕсТ-уГЛЕсбЫТ» зАпусТиЛо рАзрЕз
Киселевское ООО «Инвест-Углесбыт» запустило 17 ноября новое добывающее 

предприятие – «Тайбинский угольный разрез». Как сообщил на открытии предпри-
ятия заместитель губернатора Кузбасса по угольной промышленности и энергетике 
Андрей Гаммершмидт, инвестиции в проект составили 350 млн рублей, в 2015 году 
они должны составить ещё более 400 млн. Пока введена в строй первая очередь пред-
приятия проектной мощностью 1,8 млн тонн угля в год (в текущем году добыча со-
ставит 1,025 млн тонн). Планируется, что выход на эту мощность будет происходить 
в течение 2014-2018 гг., затем будет подготовлен проект расширения мощности до 3 
млн тонн. В компании пояснили, что в настоящее время ведётся добыча угля энерге-
тических марок, ГЖО, Г, СС на трёх участках недр «Акташский», «Акташский-2» и 
Поле шахты «Тайбинская» с общими запасами 108 млн тонн. На участках есть так-
же запасы и угля коксующихся марок, которые также могут быть вовлечены в до-
бычу в зависимости от конъюнктуры рынка. Тайбинский угольный разрез – второе 
угледобывающее предприятие, запущенное в этом году в Кузбассе и в Киселёвске 
(в октябре была введена в строй первая очередь шахты «Карагайлинская» угольной 
компании «Заречная»).

ЭНЕрГЕТики рАссчиТАЛись с ЭНЕрГЕТикАМи
ОАО «Межрегиональная теплосетевая компания» (МТСК, входит в группу «Си-

бирская генерирующая компания», СГК) погасила долг за электроснабжение своих 
объектов перед ОАО «Кузбассэнергосбыт» и внесла предоплату за текущий месяц в 
размере 70%. Как сообщил отдел по связям с общественностью Кузбасского филиал СГК, 
в результате договорённости, достигнутой с руководством ОАО «Кузбассэнергосбыт», 
в течение трёх дней, с 19 по 21 ноября, последовательно подключены и приступили к 
работе производственные участки в Заводском, Кузнецком и Беловском теплосетевых 
районах, а также новокузнецкий офис МТСК, где располагается служба реализации 
тепловой энергии. Административно-бытовой корпус по пр. Строителей, д.14 с дис-
локацией ремонтной базы тепловых сетей и оперативно-диспетчерской службой был 
подключен ранее по ходатайству прокурора города Новокузнецка Михаила платова 
и главы города Сергея кузнецова в ответ на письмо ОАО «Межрегиональная тепло-
сетевая компания». В СГК подчёркивают, что возникшая ситуация с задолженностью 
по электроэнергии – мера вынужденная, так как компания несет на себе огромную 
дебиторскую задолженность со стороны потребителей тепла в Новокузнецке. По со-
стоянию на 1 октября совокупная задолженность новокузнецких потребителей перед 
ресурсоснабжающими организациями группы СГК в Новокузнецке составляет 1,945 
млрд рублей, из которых свыше 60% долги бюджетозависимых потребителей.

пЕЛЛЕТЫ ВМЕсТо уГЛЯ
Беловское ООО «Таежный» (резидент Кузбасского технопарка) запустило в по-

селке Калары Таштагольского района линию по производству древесных топливных 
гранул, пеллет. Инвестиции компании, как сообщила пресс-служба обладминистрации, 
составили 60 млн рублей, на эти средства были построены цех и гараж, запущена про-
изводственная линия, которая выпускает 300 тонн топливных гранул в месяц. Кроме 
того, компания восстановила железнодорожную ветку, по которой завозит сырье и 
вывозит готовую продукцию. На новом производств создано 80 новых рабочих мест 
в Каларах. В планах «Таежного» – установить ещё одну производственную линию 
и увеличить объём производства до 800 тонн пеллет в месяц. Новое топливо уже ис-
пользуется в Таштагольском районе – в ноябре на него переведены две котельные в 
Чугунаше и Базанче, до конца года перейдут ещё три котельные района в посёлках 
Мрассу, Калары и Килинск. С выходом всего комплекса производства на проектную 
мощность к 2018 году предприятие сможет перерабатывать до 90 тыс. тонн низкосортной 
древесины, отходов деревопереработки и выпускать 25 тыс. тонн готовой продукции 
в год. Для этого в развитие производства будет вложено ещё 150 млн рублей, создано 
дополнительно 30-40 новых рабочих мест.

НАйТи покупАТЕЛЯ 
НА зАТопЛЕННую шАхТу

На ООО «Шахта «Колмогоровская-2» (Беловский район) 
продлено ещё на полгода конкурсное производство. Время дано 

на то, чтобы провести продажу имущества предприятия. 
Оно располагает значительными запасами угля и оборудова-
нием, однако, заинтересовать сможет только того покупа-

теля, который решится инвестировать в восстановление 
шахты, затопленной ещё в сентябре прошлого года.

71 миллион 500 тысяч рублей предложило ОАО «СУЭК-Кузбасс» на 
проведённом 20 ноября в Кемерове аукционе на право пользования не-
драми на участке Камышанский Северный с запасами 110 млн тонн угля 
энергетических марок Д, ДГ и Г. И было признано победителем. Торги 
проводил региональный отдел геологии и лицензирования Сибнедр, по-
мимо победителя на них было допущены ООО «СУЭК-Хакасия», ООО 
«Ресурс» и ООО «ТД «Сибирь». Однако, представители двух последних 
участников на аукцион не прибыли. От ООО «СУЭК-Хакасия» пред-
ложений не было, и аукцион был завершен после одного предложения 
со стороны СУЭК-Кузбасс в 71,5 млн рублей при начальной 65 млн. 
Как пояснил после торгов технический директор ОАО «СУЭК-Куз-
басс» Анатолий Мешков, новый участок недр необходим компании для 
строительства нового угольного разреза в связи с тем, что в этом году 
прекратил добычу в связи с исчерпанием запасов разрез «Майский» 
в составе компании. После этого в работе остались еще два разреза – 
«Камышанский» и «Заречный». По словам Анатолия Мешкова, новое 
предприятие будет построено с использованием инфраструктуры дей-
ствующих производств, в частности, разреза «Камышанский», а также 
техники и оборудования «Майского», «хотя новую технику и оборудова-
ние также придется приобретать». Мощность нового разреза, по оценке 
технического директора СУЭК-Кузбасс, составит от 3 до 4 млн тонн 
угля в год. По условиям лицензии на участок Камышанский Северный, 
ее владелец обязан построить на участке добывающее предприятие 
через 8 лет при сроке действия лицензии 20 лет.

104 миллиона 300 тысяч рублей потратило кемеровское ООО «Каскад 
Гео» («дочка» ОАО «Кузбасская топливная компания») на покупку зе-
мельного участка в Прокопьевском районе площадью 23,18 га. Продажу 
его на аукционе 10 ноября вместе с ещё восемью участками проводил 
Фонд имущества Кемеровской области. Как пояснили в фонде, уголь-
щики приобретали землю под дальнейшее развитие своих предпри-
ятий. «Каскад Гео» приобрело ещё два участка – в 10,09 га за 4,54 млн 
рублей и 0,15 га за 66,7 тыс., так же расположенных в Прокопьевском 
районе. ОАО «УК «Кузбассразрезуголь» купило на территории Крас-
нобродского городского округа за 576 тысяч рублей участок в 1,1 га, за 
260 тысяч – 0,45 га и за 300 тысяч – 0,53 га. Один участок в Беловском 
районе и два в Прокопьевском купило ЗАО «Салек» (входит в ОАО «ХК 
«СДС-Уголь») – 2,34 га за 1,33 млн рублей, 10,6 га – за 6,06 млн, 23,4 
га – за 13,35 млн рублей. 

3 миллиарда 82 миллиона 500 тысяч рублей составляет стоимость 
строительства обхода Мариинска на федеральной автодороге Р-255 
«Сибирь» согласно предложению новосибирского ОАО «Сибмост». Как 
сообщила компания, с таким предложением она была признана по-
бедителем (стартовая стоимость контакта составляла 3 миллиарда 82 
миллиона 678 тысяч рублей). Другим участником конкурса, который 
проводил управление автодорог «Сибирь» Федерального дорожного 
агентства, было ОАО «Новосибирскавтодор» (Новосибирск). По усло-
виям контракта, подрядчик обязан построить двухполосную асфаль-
тобетонную дорогу II категории протяженностью 19,2 км, а также мост 
через реку Кия и два путепровода. Сроки строительства – декабрь 2014 
– сентябрь 2018 года.

проМЫшЛЕННосТь раЗМещают 
в парке «кузНЕцкий»

В Новокузнецке подготовлен проект частного инду-
стриального парка «Кузнецкий». В прошлый вторник 
он был представлен на международном форуме инду-
стриально-парковых проектов «InPark-2014» в Ново-

сибирске. Подготовила проект новокузнецкая про-
мышленная группа «Кузнецкмонтажстройдетали», 

первым резидентом парка может стать украинская 
компания Corum Group.

НАши изВиНЕНиЯ

В «Авант-ПАРТНЕРе» №20 от 13.11.2014г., при 
публикации материала «Гендиректор остался один 
на один с банкротством» (стр.2), была допущена 
техническая ошибка – вместо фотографии Ралифа 
Сафина было опубликовано фото Сафьянова В.А., 
руководителя ООО «ИмперияМОКС».

Приносим свои извинения В.А. Сафьянову за дан-
ное недоразумение и доставленные в связи с ним 
неудобства.

Редакция «Авант-ПАРТНЕРа»



Прокурор Кемеровского рай-
она Виктор Закусилов сообщил, 
что ООО «Ровер» с марта нынеш-
него года стало задерживать за-
работную плату 737 работникам, 
правда, не больше, чем на месяц, 
но в последние месяцы задерж-
ка увеличилась. И в настоящее 
время, по данным прокурора, 
компания не рассчиталась с ра-
ботниками частично за август, и за 
сентябрь-октябрь. По данным зам 
губернатора по угольной промыш-
ленности и энергетике Андрея 
Гаммершмидта, компания из-за 
того, что не производила инве-
стиции, закрыла шахту, однако, 
добываемый на открытых горных 
работах уголь «ценной марки СС 
на рынке в дефиците, и непонятна 
позиция собственника и руковод-
ства компании, почему не ведутся 
работы, и возникает задержка по 
зарплате». Первый заместитель 
губернатора Кузбасса Максим 
Макин заявил, что компания – 

«главный должник по зарплате в 
Кузбассе», 25,9 млн рублей из 32,5 
млн, и выразил удивление, как она 
не может решить свои проблемы и 
продать уголь «заказчику, кото-
рый стоит в очереди десятками». 

Представители компании по-
другому описали ситуацию, в 
которой оказалась компания. Как 
пояснил начальник юридического 
отдела ООО «Ровер» Виктор Се-
менычев, «заказчики, что стоят 
в очереди» предлагают купить 
уголь марки СС за 700-800 рублей 
за тонну. В то время как другие 
производители угля данной мар-
ки продают его по 1,2 тыс. рублей 
за тонну в необогащенном виде, 
а «Ровер» продает обогащённый 
уголь по 1,6 тыс. рублей. Кроме 
того, заметил юрист компании, 
продажа по предложенной цене 
приведет к тому, что претензии 
предъявит налоговая инспекция, 
посчитает цену продажи зани-
женной от среднерыночной, и на-

считает дополнительные налоги и 
штрафы. Он также сообщил, что 
шахту «Конюхтинская Южная» 
компания остановила не из-за от-
сутствия инвестиций, а потому, 
что у нее отозвали лицензию на 
этот участок, до 1 марта действо-
вала временная лицензия на 1 год, 
которая теперь прекращена. 

И.о. гендиректора ООО «Ро-
вер» Анатолий Матюшечкин 
заверил штаб, что после разре-
шения спора компании с тамо-
женной службой возобновится 

экспорт угля, что улучшит ее 
финансовое положение. В первую 
судебной инстанции в москов-
ском арбитраже спор угольщики 
уже выиграли, но Центральная 
энергетическая таможня (ЦЭТ), 
выступавшая ответчиком, подала 
апелляционную жалобу, которая 
будет рассматриваться 25 ноября. 

По данным Виктора Семеныче-
ва, в марте нынешнего года ЦЭТ 
отменила декларирование угля 
«Ровера», отгруженного в кон-
це прошлого года в Турцию, как 
угля энергетического (партия в 
13,97 тыс. тонн на сумму 35,6 млн 
рублей). Взамен таможенники 
решили, что уголь марки ССПК 
(слабо спекающийся плитный 
крупный) должен относиться к 
категории коксующихся углей. 
Хотя даже в заключении экспер-
та, привлечённого ЦЭТ, указано, 

что «по показателю зольности, 
гранулометрическому составу 
каменный уголь марки ССПК в со-
ответствии с ГОСТом относится к 
углям, предназначенным для сло-
евого сжигания в стационарных 
котельных установках и т. д.». Суд 
признал решение ЦЭТ по «Рове-
ру» недействительным, отметив, 

что в ГОСТе «Каменные угли Куз-
нецкого бассейна» данная марка 
не относится к коксующейся. 

Спор с таможней идёт уже с 
весны, отметил Виктор Семены-
чев, причём, подобных решений 
в отношении других угольщиков 
ведомство не принимало, но всё 
это блокировало весь экспорт 
«Ровера». По оценке начальника 
юридического отдела компании, 
как только данное администра-
тивное препятствие будет снято, 
экспорт возобновится. Тем более, 
только на прирельсовых складах 
компании находится 14 тыс. тонн 
угля. В итоге, Анатолию Матюшеч-
кину предъявили постановление о 
возбуждении уголовного дела по 
факту задержки зарплаты свыше 
двух месяцев.

В июле нынешнего года об-
ластной штаб уже предъявлял 
претензии «Роверу». Тогда у него 
были долги по зарплате (14,7 млн 
рублей) и по обязательным плате-
жам, по налогу на добычу полез-
ных ископаемых (33 млн) и по всем 
страховых взносам (35 млн). Тогда 
компания обещала рассчитаться 
как раз счет налаживания добычи 
угля на экспорт и за счёт полу-
чения займа от одного из своих 
собственников, кемеровского пред-
принимателя Тимура Цориева. 

Антон Старожилов

поздрАВЛЯЕМ!
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11 декабря 2014 Года исполняется
65 лет со дня рождения 
директора иу со ран 

член-корреспондента ран
владиМира ивановича клишина

Владимир Иванович клишин – доктор тех-
нических наук, профессор, член-корреспондент 
РАН, Заслуженный изобретатель РФ, дей-
ствительный член Академии горных наук, 
известный специалист в области горного дела. 
Его трудовой стаж составляет более 40 лет – 
научная, образовательная, управленческая 
деятельность.

Сразу же после окончания в 1972 году Том-
ского политехнического института начал трудо-
вую деятельность в Институте горного дела СО 
РАН. Прошел путь от инженера до заместителя 
директора по научной работе ИГД СО РАН. В 
2011г. возглавил Институт угля Сибирского 
отделения Российской академии наук. За этот 
период В.И. Клишиным проведены  исследова-
ния взаимодействия механизированных крепей 
с вмещающими породами угольного пласта, обо-
снованы технологические решения разработки  
мощных пологих и крутых угольных пластов с 
управляемым и регулируемым выпуском угля; 
технология разрушения труднообрушаемых 
кровель методом направленного гидроразрыва 
горного массива, а также техника и средства ее  
реализации; создано уникальное оборудование 
для проведения дегазационных, технологиче-
ских скважин, предложены нетрадиционные 
решения добычи кимберлитовых алмазосодер-
жащих руд Республики Саха (Якутия). Клишин 
В.И. активно занимается подготовкой научных 
кадров. Среди его учеников 8 кандидатов наук. 
Он – автор и соавтор около 300 научных работ, 
имеет 100 авторских свидетельств СССР, па-
тентов на изобретение и полезные модели РФ. 

Профессиональная и общественная дея-
тельность Владимира Ивановича Клишина 
включает в себя участие в работе Объединен-
ного ученого совета наук о Земле СО РАН, Бюро 
научного совета РАН по проблемам горных 
наук, рабочей группы Минэкономразвития РФ, 
Президиума Кемеровского научного центра СО 
РАН, Академии горных наук, редакционного 
совета издательства журнала «ФТПРПИ», 
«Вестник КузГТУ», «Горная книга», «Рудник 
будущего». В. И. Клишин является Президен-
том НП «Ассоциация машиностроителей Куз-
басса», Научно-технического совета Группы 
предприятий Западно-Уральского машино-
строительного концерна (ГП ЗУМК).

Многолетний и плодотворный труд, боль-
шой личный вклад в развитие угольной науки 
и промышленности В. И. Клишина отмечен до-
стойными наградами. 

Искренне поздравляем Вас, уважа-
емый Владимир Иванович с юбилеем 
и желаем дальнейшего успешного 
продвижения в науке, открытого 
горизонта новых идей, воплощения 
научной мечты, силы духа и кре-
пости тела, сибирского здоровья, 
семейного благополучия!

С глубоким уважением и признательностью,
коллектив Института угля 

Сибирского отделения РАн

бизНЕс и дЕТи
Маргарита Нестеренко, выпускница программы «Ты – предприниматель», начинала свой социальный 

бизнес с небольшого детского клуба.  Три года спустя под ее руководством находились уже два полноценных 
центра для детей ясельного возраста: «Bananamama» и «Аквамама». Предприниматель рассказала «Авант-
ПАРТНЕРу» о причинах, вдохновивших ее выбрать именно это направление бизнеса,  и особенностях рынка. 

- Маргарита, почему вы реши-
ли открыть ясли-сад?

- Раньше я занимала руково-
дящие посты в сфере торговли 
и услуг, где получила огромный 
опыт работы, который хотелось 
бы применить в своем деле. У меня 
трое своих детей. В 2009 году, ког-
да родился второй, мы не смогли 
устроить его в муниципальный 
детский сад. Полноценный част-
ный детский сад тогда найти было 
невозможно. Тогда у нас с мужем и 
появилась идея открыть собствен-
ный бизнес именно в этой сфере. В 
сентябре 2011 года мы начали про-
рабатывать документацию, искать 
помещение. В феврале 2012 года –  
открыли свой первый ясли-центр 
«Bananamama». Сначала это был 
детский мини-клуб развлекатель-
ного плана, где проводились толь-
ко групповые и индивидуальные 
занятия для детей дошкольного 
и младшего школьного возрас-
тов, была открыта игровая группа 
временного пребывания. Но рынок 
сориентировал иначе. Тенденции 
подсказывали, что нужен именно 
полноценный ясли-сад, и в пер-
вый же месяц мы переориентиро-
вались, изменили курс. Сначала 
открыли только одну группу в по-
мещении площадью 120 кв. метров. 
Потом взяли в аренду еще одно по-
мещение. Теперь «Bananamama» 
– это ясли-центр площадью 240 кв. 
метров, рассчитанный более чем на 
30 человек.

- А как вы решали финансовый 
вопрос, ведь, чтобы открыть лю-
бое дело, нужен первоначальный 
капитал?

- В общей сложности на от-
крытие бизнеса нам понадоби-
лось порядка 450 тысяч рублей. 
Часть средств – наши собствен-
ные деньги, остальную сумму мы 
получили благодаря различным 
мерам государственной поддерж-
ки. Например, в Центре занятости 
на открытие своего дела нам вы-
делили грант – 60 тысяч рублей.  
Кроме этого, в интернете я узнала 
о конкурсе «Ты – предпринима-
тель». Как-то вечером заполнила 
анкету, написала бизнес-план и 
отправила проект на конкурс. На-
кануне я решила, если мою идею 
оценят эксперты,  значит, у меня 
все получится. По итогам конкурса 
я получила губернаторский грант 
в размере 100 тысяч рублей. Эта 
победа добавила мне дополнитель-
ной уверенности, что я двигаюсь в 
правильном направлении.

- кроме государственных 
структур, вы еще от кого-нибудь 
ощущаете поддержку для разви-
тия своего бизнеса?

- Да, например, от оператора 
сотовой связи Tele2. Клиентом 
этой компании я стала почти 11 
лет назад. Когда открыли свой 
бизнес, подключили сотрудникам 
корпоративные тарифы. На дан-
ный момент в нашей компании 
работает более 10 человек, в день 
мы осуществляем множество звон-
ков между филиалами и, конечно 
же, всегда на связи с родителями 
малышей. 

- Tele2 сейчас продвигает про-
ект «помогаем  рекламой». Вы в 
нем участвуете? 

- Да,  мы услышали об этой ак-
ции и разместили  заявку на специ-
альном сайте pomogaem-reklamoy.
tele2.ru. Сейчас наша реклама 
транслируется на центральном 
экране города, на пересечении пр. 
Советского  и  ул. Кирова.  Любое 
упоминание – это замечательно, 
особенно на момент старт-апов 
новых компаний или новых фили-
алов.  У нас сейчас именно такая 
ситуация, ведь наш ясли-центр 
«Аквамама» мы открыли совсем 
недавно.

- как вы оцениваете сегод-
няшнее состояние рынка услуг 
частных детских садов?

- Конечно, есть определенные 
сложности. Этот бизнес имеет 
свою сезонность. Так, в августе 
и сентябре нас посещает наи-
меньшее количество детей. Я это 
связываю с проведением набора в 
муниципальные детские сады. До 
сентября люди еще на что-то на-
деются и не спешат устраиваться 
к частникам. А вот с октября у 
нас усиленный набор. За три года 
рынок изменился, появилась кон-
куренция, многие частные детские 
сады стали снижать цены. Но я не 
собираюсь вступать в такую игру, 
а намерена привлекать клиен-
тов другими методами. В первую 
очередь, это качество сервиса, 
клиентоориентированность, до-
полнительные услуги. Например, 
в нашем ясли-центре «Аквамама» 
есть бассейн, массажный кабинет 
и фитбол. Мы специализируемся 
именно на разностороннем раз-
витии ребенка. Занимаемся с 
малышами рисованием, лепкой 

из пластилина, танцами, пением 
под аккордеон, читаем им книги. 
Инструктор по плаванию прово-
дит с ними упражнения и игры в 
воде, индивидуальные занятия в 
бассейне. Эти «изюминки» – наше 
конкурентное преимущество. В 
«Bananamama» есть небольшой 
городок для спортивно-сенсорного 
развития, заказанный в Москве,  
и видеонаблюдение. Каждый ро-
дитель может в любое время в 
режиме он-лайн посмотреть, чем 
занимается его ребенок. Это повы-
шает доверие к нам.

- кто является вашим основ-
ным клиентом? Это люди с высо-
ким или средним достатком?

- Это родители, которые могут 
позволить себе платить за ясли 10-
16 тысяч рублей в месяц. Но когда к 
нам обращаются семьи  в сложной 

жизненной ситуации, мы не отка-
зываем. С ними мы работаем инди-
видуально по минимальной оплате.

- какие условия поступления в 
ваши центры?

- Прежде всего, необходи-
мо представить медицинскую 
справку от педиатра о том, что 
ваш ребенок может посещать 
дошкольное учреждение. Также 
нужно сдать анализы. Кроме того, 
с родителями заключается дого-
вор, где прописывается не только 
размер и способы оплаты, но и 
обязательства сторон – например, 
что мы несем ответственность за  
жизнь и здоровье малышей. Мы 
ждем всех, кому не безразлично, 
где оставлять своих детей, пока 
мама и папа на работе. Поверьте, 
у нас они в надежных руках.

Максим Москвикин

избАВЛЕНиЕ оТ уГЛЯ
Эпоха, когда уголь пользовался спросом в любом виде – сам по себе, в виде 

активов по добыче и обогащению, в виде лицензий на добычу – закончилась. 
Нынешний год войдёт в историю как рекордный по числу добровольных 
отказов от угольных участков. К ним продолжают добавляться отказы 
с целью последующей продажи, а также планы продажи действующих 
предприятий.

На прошлой неделе стало из-
вестно, что сразу от трёх угольных 
активов – двух действующих и 
одного перспективного, только с 
лицензией – отказывается ОАО 
«Белон» (угольная «дочка» ОАО 
«Магнитогорский металлургиче-
ский комбинат», ММК), точнее, ко-
нечно, сам ММК. Вначале на пло-
щадке выставки «Металл-Экспо» 
в Москве о намерении продать две 
шахты из состава «Белона» заявил 
финансовый директор ММК Сер-
гей Сулимов. Он указал, что речь 
идёт о шахтах «Чертинская-Юж-
ная» и «Чертинская Коксовая», 
и отметил, что рассматривается 
также возможность продажи обо-
гатительной фабрики «Беловская». 
Как сообщили российские СМИ, 
покупателя шахт представитель 
ММК не назвал, сообщил только, 
что Магнитка хотела бы закрыть 
намеченную сделку до конца ны-
нешнего года. 

19 ноября совет директоров 
ОАО «Белон» принял решение 
«О переоформлении лицензии на 
право пользования недрами на 
участке недр «Новобачатский-2» 
Краснобродского каменноуголь-
ного месторождения с ОАО «Бе-
лон» на дочернее общество – ООО 
«Новобачатский-2». Обычно такая 
процедура предшествует после-
дующей продаже проектного ак-
тива. Так в марте прошлого года 
«Белон» переоформил на ООО 

«Разрез «Новобачатский» лицен-
зии на участки «Новобачатский 1» 
(прогнозные ресурсы – 6 млн тонн, 
была приобретена «Белоном» в 
2004 году) и «Новобачатский 3» 
(прогнозные ресурсы и запасы 
– 9,5 млн тонн, куплена в 2007 
году). А вот такого же перевода 
лицензию на «Новобачатский-2» 
не произошло, и «Белон» объявил, 
что её будет переоформлять на 
специально для этого созданное 
ООО «Разрез «Новобачатский-2». 
В июле прошлого года компания 
объявила о продаже ООО «Разрез 
«Новобачатский», хотя сообщение 
о завершении сделки появилось 
только в декабре. Покупателями 
разреза, который был запущен 
в 2008 году  с годовой производ-
ственной мощностью 500 тыс. тонн 
угля (коксующаяся марка «К»), 
выступили три компании из Но-
вокузнецка и одна из Кемерова. 
Один из покупателей уже приоб-
рел у «Белона» в апреле 2013 года 
ООО «Комбинат по производству 
щебня «Беловский каменный ка-
рьер» (БКК). Согласно отчётности 
ОАО «Белон», за разрез «Новоба-
чатский» было выручено 1,1 млрд 
рублей, за БКК – 149,5 млн. 

А лицензия на «Новобачат-
ский-2», по сведениям «А-П», не 
была переоформлена, т. к. в 2012 
году она была приостановлена 
Федеральным агентством по не-
дропользованию в части права на 

добычу угля. Это было связано с 
тем, что компания не провела на 
участке разведку и не поставила 
оцененные запасы угля на госу-
дарственный баланс. В связи с 
приостановкой действия лицензии 
агентство не разрешило «Белону» 
переоформление прав на недра на 
этом участке на ООО «Разрез «Но-
вобачатский». Теперь, когда раз-
ведка проведена, лицензия будет 
переоформляться на созданную в 
ноябре прошлого года «дочку» – 
ООО «Разрез «Новобачатский-2». 
И та в свою очередь вряд ли будет 
строить разрез по добыче, а будет 
продана вместе с лицензией. За-
пасы угля на «Новобачатском-2», 
согласно отчётности «Белона», 
составляют 2,8 млн тонн.

Если «Чертинские», «Новоба-
чатский-2», а затем и Беловская 
ЦОФ будут проданы, у Магнитки 
останется всего один угольный 
актив – ЗАО «Шахта «Костро-
мовская» в Ленинске-Кузнецком 
районе. Отпадёт необходимость 
в самом ОАО «Белон», и компа-
ния будет ликвидирована. Такое 
уже было в её истории, когда в 
2010 году ММК, как новый кон-
тролирующий акционер, начал 
распродажу активов «Белона» и 
ликвидировал как ставшую не-
нужной управляющую структуру 
ОАО «ПО «Сибирь-Уголь». Затем 
непрофильные, а потом и многие 
угольные активы «Белона» были 

проданы. В частности, комплекс 
из обогатительной фабрики и 
шахты «Листвяжная» (продан за 
280 млн долларов холдингу СДС), 
ООО «Ресурс-Уголь» (с лицен-
зией на участок «Поле шахты 
«Ерунаковская-2» с запасами 
82,8 млн тонн, приобрёл «Мечел»), 
завод строительных материалов 
в Ленинске-Кузнецком (купил 
бывший акционер «Белона» Ан-
дрей Добров), металлотрейдин-
говая сеть и недостроенный за-
вод легких металлоконструкций 
в Липецке. 

Распродажу непрофильных 
активов представители Магнит-
ки объясняли новой стратегией 
«Белона», направленной на обе-
спечение 70% потребностей ММК 
в коксующемся угле (против имею-
щихся 35%). Теперь стало очевид-
но, что проще купить этот уголь на 
падающем рынке, чем заниматься 
развитием собственных уголь-
ных активов. За последнее время 
не только сильно упали цены на 
уголь – в отрасли появились новые 
«игроки», независимые от метал-
лургических холдингов (такие как 
«Стройсервис», СДС, «ТопПром») 
и готовые продавать свою продук-
цию кому угодно. Время ожесто-
ченной конкуренции за контроль 
над угольными, да и другими сы-
рьевыми активами, похоже, ухо-
дит безвозвратно.

Антон Старожилов

ООО «Ровер» работает с 1999 года, добывает уголь 
энергетической марки СС и коксующейся марки К в 
Кемеровском районе Кузбасса. В 2009 года Роснедра 
отозвали лицензии «Ровера» на шесть участков недр, в 
2011-2012 гг. компания заново приобрела все эти лицен-
зии, за исключением одной, потратив на это 399 млн 
рублей. Производственные мощности компании по-
зволяют добывать около 600 тыс. тонн угля ежегодно.

«роВЕр» НЕ добЫЛ зАрпЛАТу:
ТАМожНЯ бЛокироВАЛА ЭкспорТ уГЛЯ
Штаб по финансовому мониторингу Кемеровской области 

20 ноября предъявил претензии угольной компании «Ровер», 
накопившей 25,9 млн рублей задолженности по зарплате из 

32,5 млн всей задолженности по региону. Угольщики сетовали 
на неблагоприятную рыночную конъюнктуру и затянув-

шийся спор с таможней, который блокировал экспортные 
поставки угля. Однако это не помогло – по факту задержки 

зарплаты более чем на два месяца возбуждено уголовное дело.



приходится на массовые сегмен-
ты: «B» занимает долю в 36,5%, 
на «С» приходится 22,6%. Одна-
ко они постепенно вытесняются 
появляющимися на вторичном 
рынке кроссоверами и внедорож-
никами, ставшими популярными 
у россиян. Если в 2010 году на 
долю продаж автомобилей типа 
SUV приходилось около 17%, то 
по итогам первого полугодия этот 
показатель приблизился к 23%.

По итогам первого полугодия 
2014 года общий объём рынка со-
ставил около 4 млн автомобилей, 
из них 1,1 млн новых (28%). На 
долю подержанных пришлось 
72%, или 2,9 млн шт., больше тре-
ти которых в возрасте до 7 лет. 
Лидером продаж среди новых 
автомобилей является российская 
LADA, занимающая 14,8% рынка. 
На втором месте – Renault с долей 
8,3%, замыкает тройку лидеров 
корейская KIA (8,1%). В TOP-5 

также попали Hyundai (7,7%) и 
Toyota (6,9%). LADA лидирует и в 
сегменте подержанных автомоби-
лей, но ее доля значительно выше 
– 31,6%. На продажи Toyota с про-
бегом приходится 11,6%, сказы-
вается импорт машин из Японии. 
На третьем месте – Nissan (5,1%). 
На четвертой строчке – Chevrolet 
с результатом 4%. Доля в 3,7% и 
пятое место у Ford.

Продажи подержанных ав-
томобилей в возрасте до 7 лет в 
России по итогам шести месяцев 
2014 года составили 1,04 млн шт., 
что на 0,3% меньше аналогичного 
периода прошлого года. Следует 
отметить, что по данным «Авто-
стата», в Кемеровской области 
рынок подержанных автомобилей 
не старше 7 лет в первом полуго-
дии 2014 года упал почти на 37% в 
сравнении с аналогичным перио-
дом прошлого года. Если в первом 
полугодии 2013 года было реали-
зовано 16,9 тысяч автомобилей, 
то в первом полугодии 2014 года 
– 10,7 тысяч автомобилей. Кузбасс 
показал самое большое падение, 
в то время как многие другие ре-
гионы были в плюсе. Например, в 
Новосибирской области по итогам 
полугодия рост составил 2,3 %, в 
Красноярском крае – 4 %. 

Trade-in 
нАБИРАеТ ОБОРОТы
На общем фоне падения про-

даж, как новых авто так и машин 
не старше 7 лет, кузбасские ав-
тодилеры стали уделять большое 
внимание системе trade-in (обмен 
старого автомобиля на новый с до-
платой). Причём, многие начали 
предлагать такую услугу несколь-
ко лет назад, но популярность она 
стала приобретать только в по-
следнее время.

Автосалон «Тойота Центр 
Кемерово» за 10 месяцев этого 
года совершил около ста сделок 
по продаже новых автомобилей 
по системе trade-in и около 15 
сделок по комиссионным про-
дажам автомобилей с пробегом. 
При этом доля trade-in в общем 
объёме продаж автосалона со-

ставляет на сегодняшний день 
10-11%. Для сравнения, ещё в 
прошлом году она была всего 4%. 
«За весь прошлый год было реа-
лизовано всего 40 автомобилей с 
пробегом, – говорит начальник 
отдела продажи автомобилей с 
пробегом «Тойота Центр Кемеро-
во» Дмитрий Суворкин. – В этом 
году мы намерены реализовать 
до конца года еще 20-30 машин. 
Стоит отметить, что продажи 
особенно возросли в последние 
месяцы. Если ещё полгода назад 
мы продавали по 6-7 подержан-
ных машин в месяц, то сейчас уже 
по 17-18 автомобилей».

Компания «Нью-Йорк Моторс 
Сибирь», продающая в Кемеро-
ве автомобили марки Ford, Jeep, 
Chrysler, Alfa Romeo, развивает 
продажи trade-in с 2010 года, одна-
ко максимальным спросом данная 

услуга стала пользоваться лишь в 
последние полтора года. «В этот пе-
риод рынок б/у автомобилей впал в 
так называемую «спячку», и обме-
нивать подержанный автомобиль 
на новый стало гораздо удобнее и 
выгоднее, нежели продавать его на 
вторичном рынке, – рассказывает 
директор  по  маркетингу компа-
нии «Нью-Йорк Моторс Сибирь» 
Ольга  Моисеенко. – Сейчас ком-
пания уделяет очень пристальное 
внимание направлению Trade-in, 
оно уже показало свою эффектив-
ность и не перестает приносить 
свои плоды».

Автосалон «Сибавтоцентр» 
(официальный дилер Mazda, 
Suzuki, Volkswagen, входит в 
ООО «Сибинпэкс») занимается 
продажами по системе trade-in 
также с 2010 года. Как отмечает 
менеджер по автомобилям с про-
бегом Сибавтоцентра Дмитрий 
Старков, на первых порах, когда 
эту услугу только развивали, она 
не пользовалась спросом. «Уже 
был  рынок подержанных автомо-
билей, – рассказывает он. – Люди 
привыкли покупать машины на 
авторынках либо у перекупщиков, 
либо у собственников, которые в 
процессе сделки, обычно, чего-
то не договаривают про машину. 
Но, наученные горьким опытом 
покупки битых, переваренных и 
угнанных автомобилей, со време-
нем люди повернулись в сторону 
цивилизованного приобретения 
подержанных авто у официальных 
дилеров». 

С момента появления услуги, 
по оценке Дмитрия Старикова, 
популярность её продолжает 
расти, и сегодня продажи авто-
мобилей с пробегом занимают 
10-15 % от общего объёма продаж 
холдинга «Сибинпэкс». За 10 ме-
сяцев 2014 года только «Сибав-
тоцентр» реализовал более 100 
автомобилей с пробегом.  «Сейчас 
многие дилеры уделяют большое 
внимание этому направлению, – 
говорит он. – На своих специально 
подготовленных площадках раз-
мещают автомобили с пробегом 
для продажи».

ВОпРОС Цены
Основная причина, по которой 

многие автомобилисты с долей 
скептицизма относятся к такой 
услуги, – это цена. Оценка стои-
мости подержанного автомобиля 
происходит в автосалоне два эта-
па. Сначала специалисты дают 
предварительную оценку, кстати, 
у многих дилеров этой услугой 
можно воспользоваться на офи-
циальном сайте автосалона. Если 
клиент принимает окончательное 
решение воспользоваться систе-
мой trade-in, проводят полную 
диагностику автомобиля, прове-
ряют его юридическую чистоту и 
на основании полученных данных 
выставляют конечную стоимость. 
При этом стоит помнить, что даже 
если цена не устраивает клиента, 
ему могут предложить компенси-
ровать ее с помощью различных 
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Дмитрий Суворкин: 
«Рынок новых автомобилей сейчас 

не в самой простой ситуации, а спрос 
на автомобили с пробегом стабилен, 
поэтому большое внимание уделяем 

системе трейд-ин»

Дмитрий Старков: 
«В некоторых случаях клиенты 
ошибочно думают, что мы берём 

у них машины по заниженной цене. 
но, стоит помнить, что это бизнес, 

и здесь, как везде, действует 
принцип отношений между 
продавцом и покупателем»
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Ак Т уА ЛьНо

зАНЯТь НА дороГу
Губернатор Кемеровской области Аман Тулеев предложил выпу-

стить облигации для финансирования продолжения строительства 
скоростной автомагистрали Кемерово–Ленинск-Кузнецкий.

Выступая на прошлой неделе с ежегодным бюджетным посланием 
перед депутатами областного совета, глава региона сообщил, что усло-
вия для основных отраслей экономики Кемеровской области продолжа-
ют оставаться неблагоприятными – цены на энергетический уголь на 
мировом рынке упали в 2 раза с 2011 года, что привело к сокращению 
доходов компаний и областного бюджета из-за сокращения налоговых 
платежей. В то же время, отметил Аман Тулеев, у населения только 
в банках хранится 178 млрд рублей накоплений (правда, при наличии 
208 млрд рублей взятых кредитов), которые можно было бы привлечь 
в экономику региона, в частности, в завершение строительства автодо-
роги Кемерово-Ленинск-Кузнецкий. «Строительство продолжать надо, 
но денег нет, и я предлагаю: «Давайте, выпустим ценные бумаги под 
строительство этой дороги, за счёт этого выиграем время, и не через год, 
так через два отдадим», – заявил губернатор. После послания депутаты 
приняли проект областного бюджета в первом чтении с доходами на 2015 
год 90,5 млрд рублей и расходами 97,4 млрд, что практически совпадает 
с параметрами бюджета на 2014 год.

В пресс-службе обладминистрации уточнили, что речь идёт об об-
лигациях, но не смогли пока прокомментировать предложение Амана 
Тулеева о заимствовании и его возможные параметры. 

Автодорога Кемерово-Ленинск-Кузнецкий начала строиться с 2007 
года. В сентябре 2011 года был введён в строй первый её участок от Ке-
мерова до поворота на село Шевели в 25 км. Затраты на него составили 
5,7 млрд рублей (1,6 млрд из федерального бюджета). В августе прошлого 
года был построен второй участок в 19,5 км в обход села Панфилово сто-
имостью 7,5 млрд рублей. Остался недостроенным участок протяжённо-
стью 17-18 км оценочной стоимостью до 7 млрд рублей (первоначально 
после пуска первого участка достройку всего остатка магистрали Аман 
Тулеев оценивал в 10 млрд рублей). Два построенных участка функци-
онируют как автомагистраль, единственная в Сибири, с разрешённой 
скоростью до 130 км в час. 

В конце прошлого года Кемеровская область уже занимала на про-
должения строительства указанной дороги. И как раз с помощью облига-
ционного займа на 1 млрд рублей. Он был размещён 29 ноября 2013 года 
на Московской бирже с доходностью 8,2% годовых с выплатой купонного 
дохода ежеквартально. Срок обращения бумаг – до 28 ноября 2015 года.

Егор Николаев

ОАО «Разрез «Томусинский» контролируется ОАО 
«Угольная компания «Южный Кузбасс» (входит в 
группу «Мечел»), в прошлом году добыло 2,1 млн тонн 
угля, на 1,7% больше, чем в предыдущем году, получило 
13,8 млн рублей чистой прибыли против 615 млн годом 
ранее. На разрезе занято 420 человек. 

с «ТоМусиНскоГо» 
ВзЯЛи зА зЕМЛю

Арбитражный суд удовлетворил иск комитета по управлению 
муниципальным имуществом Междуреченска (Кемеровская область) 

и взыскал 104 млн рублей с ОАО «Разрез «Томусинский» (входит в 
группу «Мечел»). Предприятие недоплачивало аренду за земельный 

участок, на котором ведёт добычу угля, с начала нынешнего года. 

Трудности, которые переживает группа «Мечел», отражаются и на 
её предприятиях, даже тех, которые работают стабильно и прибыльно. 
Как, в частности, ОАО «Разрез «Томусинский», добывающее уголь на 
юге Кемеровской области. 30 октября (решение опубликовано 7 ноября) 
кемеровский арбитраж вынес решение о взыскании с разреза 104 млн 
рублей в пользу комитета по управлению муниципальным имуществом 
(КУМИ) Междуреченского городского округа.

Иск КУМИ был направлен в суд для взыскания задолженности «То-
мусинского» по арендной плате за землю – участок общей площадью 
1,018 тыс. га, на котором расположено основное поле горных работ раз-
реза. Как сказано в решении суда, договор на аренду данного участка 
предприятие и КУМИ заключили в сентябре 2012 года до 1 августа 2061 
года, в соответствие с арендным договором аренда за 2014 год установ-
лена в размере 280,3 млн рублей. Поначалу истец заявил требования о 
взыскании задолженности за период с 22 января по 31 марта нынешнего 
года в размере 74,86 млн, включая 2,8 млн рублей пени. Однако, затем 
КУМИ уточнил требования по иску, попросив взыскать задолженность 
уже за период по 30 октября текущего года в общем размере 104,57 млн, 
включая 9,82 млн рублей пени. Все эти требования суд удовлетворил.

На неплатежи угольщиков, в частности, предприятий группы «Мечел» 
в июле нынешнего года жаловался на заседании в обладминистрации 
глава Междуреченска Вадим Шамонин. По его данным, до марта ны-
нешнего года дела обстояли еще нормально, а затем предприятия группы 
перестали платить аренду за землю и налоги в местный бюджет и нако-
пили (на начало июля) 548,5 млн рублей задолженности. Управляющий 
директор «Южного Кузбасса» Виктор Скулдицкий согласился тогда с 
предъявленными претензиями и предложил властям города постепенно 
погасить задолженность. Пресс-служба «Мечела» сообщила, что решение 
суда по иску КУМИ Междуреченска будет оспорено.

Антон Старожилов

АВТосАЛоНЫ зАбирАюТ ВТоричНЫЕ продАжи

Продажи новых автомобилей в России продолжают падать. По данным 
Ассоциации Европейского Бизнеса, только в октябре этого года они 

сократились почти на 10% в сравнении с октябрем прошлого года. Рынок 
в стагнации, и в этой ситуации  автодилеры активно ищут способы 
заработать на других, не являющихся ранее характерными для них 

услугах, например, реализации подержанных автомобилей. Покупатель, как 
водится, голосует ногами, пока в сторону автосалонов.

ВРеМя пОВТОРОВ
По данным сайта автомобиль-

ных объявлений AVITO Авто и 
аналитического агентства «Ав-
тостат», на подержанные автомо-
били приходится более 3/4 всех 
продаж на российском рынке. 
Отличительной чертой этого сег-
мента является стабильность. В 
совместном аналитическом обзо-
ре организации отмечают, что в 
«кризисном» 2009 году, когда про-
дажи новых автомобилей упали 
на 50%, рынок машин с пробегом 
сократился только на 21%. В то 
же время в 2010 и 2011 годах на 
рынке подержанных автомобилей 
не наблюдалось такого «взрывно-
го» роста. Продажи подержанных 
автомобилей активизируются в 
периоды экономического спада, 
из-за сокращения доходов поку-
патели не в состоянии позволить 
себе новую машину и останавли-
ваются на предложениях вторич-
ного рынка. 

В прошлом году продажи но-
вых автомобилей сократились 
на 4%, подержанных выросли на 
такое же значение. Сильнее эта 
тенденция проявилась в первой 
половине текущего года: спрос на 
новые машины сократился на 9%, 
а вторичный рынок вырос на 12%. 
Наибольшее число предложений 
автомобилей в возрасте до 7 лет 

Ольга Моисеенко: «Рынок 
б/у автомобилей впал в так 

называемую «спячку», и обменивать 
подержанный автомобиль на новый 

стало гораздо удобнее и выгоднее, 
нежели продавать его 
на вторичном рынке»

Окончание на стр. 8

В практике сегодняшней автоторговли ис-
пользуются несколько вариантов услуги, опре-
деленной как trade-in, основных из них три. 
Первый – выкуп автомобиля, когда клиент при-
езжает в автосалон со своим авто, дилер оцени-
вает его и предлагает за него цену, близкую к 
среднерыночной. Если сумма устраивает кли-
ента, салон покупает автомобиль. Второй ва-
риант – комиссионная продажа, когда владелец 
автомобиля оставляет машину в автосалоне на 
комиссионную продажу по наиболее приемлемой 
для него цене без ограничения сроков. В этом 
случае дилер рассчитывается с клиентом толь-
ко после продажи, но клиент может получить 
больше. Третий вариант – собственно  trade-in, 
то есть обмен старого автомобиля на новый с 
доплатой, либо на один из автомобилей с пробе-
гом. Ограничений по марке производителя или по 
возрасту автомобиля дилеры, обычно не уста-
навливают, хотя обычно не берут авто старше 
8-12 лет. Но могут принять авто с кузовными 
дефектами или незначительными технически-
ми неисправностями, что, конечно, сказывает-
ся на стоимости. Не стоит рассчитывать на 
эту услугу владельцам «автохлама» (для этого 
существуют программы утилизации).
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Покупка-продажа автомобилей с пробегом ВСЕХ брендов, комиссия , Trade-in
Тойота Центр Кемерово, ул. Тухачевского 40/1, тел. 8(3842) 345-345. www.toyotakemerovo.ru

опций. Например, предоставить 
скидку на проценты по кредиту. 
Стоит только помнить, что у каж-
дого дилера свои предложения и 
они периодически меняются. 

«В некоторых случаях клиенты 
ошибочно думают, что мы берём у 
них машины по заниженной цене, 
– говорит Дмитрий Старков. – Но, 
стоит помнить, что это бизнес, и 
здесь, как везде, действует прин-
цип отношений между продавцом 
и покупателем. Разница между 
нашими пониманиями о стоимости 
автомобиля заключается в том, 
что продавец, обычно, получает 
информацию от своих друзей и 
знакомых, в лучшем случае, из 
интернета. Мы же знаем рынок. 
В результате, часто получается 
так, что, не согласившись перво-
начально на нашу цену, продавец 
возвращается обратно к нам через 

месяц, а то и два-три, и отдаёт 
нам автомобиль по нашей цене. 
Конечно, мы продаем его немного 
дороже. Наценка на автомобиль 
может составлять 10-12%. Но в 

эту сумму входит стоимость под-
готовки автомобиля к продаже: 
химчистка салона, полировка 
кузова при необходимости, тех-
ническая подготовка и прочее. В 
автосалоне даже подержанный 
автомобиль всегда готов к показу 
и имеет хороший товарный вид, 
поэтому долго они у нас, обычно, 
не задерживаются. Собственнику 
это сделать сложнее».

Стоит ещё отметить, что суще-
ствует разница между стоимостью 
самого автомобиля и выгодой, 
которую получает его владелец 
при покупке по системе trade-in 
нового авто. Дело в том, что про-
изводители зачастую поддержи-
вают своих дилеров, работающих 
по этой системе, и предоставляют 
в этом случае различные условия 
клиентам при сдаче своего авто-
мобиля в зачёт стоимости нового. 
В итоге клиент, приобретая новый 

автомобиль по системе trade-in, 
не теряет в рыночной стоимости 
своего старого автомобиля. 

«Поэтому, когда ко мне обра-
щаются за оценкой подержанного 

автомобиля, я, в первую очередь, 
предлагаю клиенту определиться 
с моделью новой машины, – пояс-
няет Дмитрий Старков. – Только 
после этого проводится оценка 
авто с пробегом и предлагается 

размер доплаты до нового авто-
мобиля». «Мы даем среднерыноч-
ную оценку автомобилю клиента, 
учитывая состояние автомобиля, 
– говорит Ольга Моисеенко. – 

Отпускные цены на новые авто-
мобили Ford не завышаются ни в 
коем случае, мы не имеем права 
продавать машины дороже, чем 
это указано в прайс-листе импор-

тера. А по программе «Выгодный 
трейд-ин» с бонусом до 100 тыс. 
рублей, покупка нового автомо-
биля по этой системе становится 
даже выгоднее чем через вторич-
ный рынок».

Главное же преимущество 
системы трейд-ин для многих ав-
томатически снимает все вопросы 
по цене – это экономия времени 
и нервов, которые при самостоя-
тельной продаже подержанного 
автомобиля на рынке, через интер-
нет или даже знакомых, зачастую, 
расходуются в больших объемах.

купИТь пОДеРжАнный,
кАк нОВый
Логично, что если можно про-

дать в автосалон подержанный 
автомобиль, значит, там его можно 
и купить. Заметим лишь, что на 
покупку дешёвого автомобиля (не 
путать с «дешевле») в таком случае 
рассчитывать не стоит. Практика 
показывает, что чаще всего в trade-
in сдают автомобили стоимостью 
от 500 тысяч рублей и выше. Но 
бывают и исключения. Например, 
в одном из автосалонов таким об-
разом был продан Chevrolet Lanos 
2007 года выпуска всего за 100 с 
небольшим тысяч рублей. Здесь, 
как повезёт, ведь, обычно, б/у 
машины подолгу в салонах не за-
держиваются, а каждый день наво-
дить справки у дилеров или на их 
сайтах довольно утомительно. По-
этому есть более удобный вариант. 
Для терпеливых. Можно оставить 
заказ на автомобиль определенной 
марки, модели, с другими параме-
трами и ждать звонка от дилера. 
«У меня был клиент, который ис-
кал RAV-4 обязательно 2007-2008 
года выпуска, черного цвета и с 
АКПП, – говорит Дмитрий Сувор-
кин. – У нас на рассмотрении было 
9 вариантов, из которых только 
три мы готовы были предложить 
клиенту или взять на реализацию 
сами, эти машины были в очень 
хорошем состоянии. Остальные 
либо после кузовного ремонта, 
либо с небольшими техническими 
неисправностями, что изначаль-
но исключил клиент. Найти авто 
можно было значительно дешевле, 
если бы клиент предъявил менее 
жесткие условия по техническому 
состоянию будущего автомобиля, 
но здесь не рынок, кто кого обве-
дет вокруг пальца. Здесь всё по 
честному, клиенту раскрывается 
вся информация об автомобиле. 
В результате, поиски заняли три 
месяца, но клиент остался доволен 
приобретением».

В таком способе приобрете-
ния подержанного автомобиля 
существуют безусловные плюсы. 

Во-первых, в отличие от обычных 
продавцов, дилеры стараются 
раскрыть всю информацию об 
автомобиле: был ли в ДТП, какие 
технические неисправности и так 
далее. Во-вторых, значительно 

ниже риски приобрести угнанную 
или находящуюся в залоге у банка 
машину. В-третьих, покупая ав-
томобиль в салоне, вы имеете воз-
можность оформить кредит.

ДАльШе – БОльШе
Практически все эксперты «А-

П» сходятся во мнении, что услуга 
trade-in продолжит своё развитие. 
По мнению Дмитрия Суворкина, 
это направление продаж будет 
развиваться динамично, «в этом 
году мы построили крытую пло-
щадку для автомобилей с пробегом, 
в будущем году планируем и даль-
ше развивать данное направление. 
Рынок новых автомобилей сейчас 
не в самой простой ситуации, а 
спрос на автомобили с пробегом 
стабилен, поэтому большое вни-
мание уделяем системе trade-in».

Дмитрий Старков также счита-
ет, что система trade-in в автосало-
нах будет развиваться и дальше, 
более того, увеличится доля про-
даж подержанных автомобилей 
через дилеров. «В Москве дилеры 
уже стали строить большие пло-
щадки для продажи автомобилей 
с пробегом, говорит он, – Тради-
ционный рынок машин с пробегом, 
как таковой, изживает себя. По 
моим подсчётам, к концу 2015 году 
доля продаж подержанных авто 
в «Сибинпэксе» будет составлять 
15-20%. В дальнейшем возможен 
рост до 20-25%. Все будет зависеть 
от экономической ситуации в мире 
и в стране».

«Данная услуга будет разви-
ваться и дальше, и будущее у неё 
безусловно есть, на это существует 
ряд причин, – утверждает Ольга 
Моисеенко. – Во-первых, ситуация 
на вторичном рынке. Сейчас даже 
на вторичном рынке автомобили 
чаще не продаются, а обменива-
ются. Во-вторых, люди, предпо-
читающие комфорт и безопасность 
сделки, лучше обратятся к офици-
альному дилеру, где никаких про-
блем и непредвиденных ситуаций 
не случится. В-третьих, клиент 
может сколько угодно долго прода-
вать свой автомобиль на вторичном 
рынке, а воспользовавшись услу-
гой trade-in, он может забрать свой 
автомобиль уже на следующий 
день после обращения. В общем, 
преимущество этой услуги налицо, 
в этой ситуации проще спросить, 
что будет со вторичным рынком  в 
нынешних условиях».

Максим Москвикин

АВТосАЛоНЫ 
зАбирАюТ 

ВТоричНЫЕ
     продАжи

Всего за 10 месяцев 2014 г. было перерегистрировано 5016,4 тыс. 
автомобилей с пробегом, из них в возрасте до 7 лет 1838,2 тыс. 
Это на 89,2 тыс. меньше, чем за 10 месяцев 2013 года.

Источник: АЕВ, Информационная система «AUTOSTAT-RADAR»

День банковского работника России – 
неофициальный профессиональный празд-
ник всех работников банковской системы 
Российской Федерации. Отмечается 2 де-
кабря – в этот день в 1990 году произошло 
важное событие: был принят закон «О Цен-
тральном Банке Российской Федерации», 
а также Федеральный закон № 395-1 «О 
банках и банковской деятельности».

легковые автомобили, млн шт. 2008г. 2009г. 2010г. 2011г. 2012г. 2013г.

Производство 1,5 0,6 1,2 1,7 2,0 1,9

Продажи новых 2,6 1,3 1,7 2,4 2,6 2,5

Продажи подержанных 4,4 3,5 4,1 4,9 5,5 5,7

Парк 30,8 31,8 33,0 35,1 36,9 39,3

Источник: аналилитический обзор «Рынок автомобилей с пробегом в России», подготовленный аналитическим
                        агентством «РОСАВТОСТАТом» и сайтом автомобильных объявлений AVITO Авто 

РынОк леГкОВых АВТОМОБИлей В 2008-2013ГГ., Млн ШТ.

бАНкир XXI ВЕкА
Банковский бизнес до сих пор ассоциируется у многих с чем-то 

незыблемым и консервативным. Между тем, он идёт в ногу со вре-
менем и техническим прогрессом, активно заимствуя из внешнего 

мира новейшие информационные технологии и технические новин-
ки. Но меняет ли время требования к профессии банкира? Какие 
личностные качества выходят на первый план сегодня? Об этом 

накануне Дня банковского работника России мы решили спросить 
руководителей банковских подразделений Кемеровской области.

Виктор кобзев, 
управляющий кемеровским филиалом
«Связь-Банк»: 

– На первое место я бы поставил способ-
ность предусмотреть все значимые факторы, 
рассчитать и проанализировать их влияние 
на развитие ситуации в дальнейшем – всё 
это необходимо для принятия взвешенного 
решения. Кроме того, банкир должен быть 
хорошим психологом – это важно для вер-
ного понимания потребностей клиента, для 
его психологического комфорта во время об-
суждения финансовых дел. Ну и, наконец, не 
стоит сбрасывать со счетов такое качество, 
как хорошая интуиция – порой именно она 
очень помогает избежать ненужного риска и 
принять правильное решение, о котором не 
придётся пожалеть в дальнейшем.  

лолла прокопова, 
руководитель дирекции ВТБ 
по кемеровской области: 

– На мой взгляд, чтобы быть успешным 
банкиром, финансистом, в наше время не-
достаточно обладать только базовым обра-
зованием, профессиональными знаниями 
и необходимыми для нашей профессии 
деловыми качествами. Нужно иметь вы-
сокую внутреннюю мотивацию, дисципли-
нированность, быть проактивным челове-
ком, уметь прогнозировать события, быть 
готовым развиваться и адаптироваться к 
меняющимся внешними условиям, а так-
же интуитивно чувствовать своих клиен-
тов, знать их потребности. Я считаю, что 
руководитель в финансовой организации 
должен быть яркой личностью, человеком, 
с которым интересно обсудить не только 
вопросы бизнеса, но и немного выйти за 
рамки рабочей «рутины». Личностная от-
крытость и умение брать ответственность 
за свой коллектив – ещё один аргумент в 
пользу успешного руководителя.

Валентина Скирневская, 
директор регионального операционного
офиса новосибирского филиала 
ОАО «Банк Москвы» в кемерове:

– При ведении банковского бизнеса по-
стоянно приходится иметь дело со сложны-
ми и многосторонними проблемами, решая 
их в наикратчайшие сроки. Извлечь необ-
ходимую информацию из её огромных по-
токов – крайне необходимое качество для 
эффективного руководителя  кредитного 
учреждения. Также для любого банкира 
очень важно умение работать в команде, 
ведь совместная деятельность  большого 
количества высокопрофессиональных 
банковских специалистов, объединенных 
общей целью, позволяет достичь высоких 
результатов гораздо быстрее, чем если 
бы они работали поодиночке. Определить, 
кто из них сможет лучше всех выполнить 
определенную  работу – прерогатива на-
стоящего лидера, и здесь от него требуется 
большой опыт и интуиция.

Андрей почеснев, 
директор регионального центра 
«Сибирский», ЗАО «Райффайзенбанк»: 

– На мой взгляд, успешный банкир дол-
жен в первую очередь быть честным челове-
ком. Это качество, которое ценят и клиенты, и 
сотрудники. Кроме того, для работы в финан-
совом секторе необходимо иметь железные 
нервы, сохранять самообладание и холодный 
ум в любой ситуации. Важно всегда понимать, 
что ты работаешь для клиентов, какую бы 
позицию ты ни занимал. Также большое зна-
чение для успеха в банковском секторе имеет 
умение выстраивать внешнюю и внутреннюю 
коммуникации, чтобы взаимодействие вну-
три банка было максимально эффективным, 
а клиенты и деловое сообщество понимали по-
литику компании и отмечали её открытость. 
Но в числе наиболее важных качеств для 
успеха в банковской и в любой другой сфере 
я бы отметил настойчивость и умение всегда 
отвечать за взятые на себя обязательства.

Андрей Морозов, 
управляющий операционным офисом
«кузбасский», ООО «Экспобанк»:

– Банковский бизнес сегодня  переживает 
серьёзные изменения, поэтому и от банкиров 
требуется быстро и гибко реагировать на них.  
Финансовая грамотность, ответственность, 
внимательность и деловая репутация на 
высоком уровне – это уже базовые, обяза-
тельные требования. Кроме того, успешный 
банкир  умеет работать в команде,  комму-
никабелен, понимает и знает потребности 
своего клиента. Быстро учится всему ново-
му, адекватно реагирует на все изменения. 
Ну, и стрессоустойчивость обязательна, без 
неё никак. 

Александр Сорокин, 
руководитель кемеровской 
территориальной дирекции розничного
бизнеса Банка уРАлСИБ:

– Для банковского сектора последнее 
десятилетие стало временем бурного ро-
ста, зачастую экстенсивного, вширь, при-
влекающего все большие слои населения 
к банковским услугам. Сегодняшний день 
предъявляет уже другие требования к 
банковской сфере:  актуален интенсивный 
рост, вглубь. Больше внимания уделяется 
эффективности, технологиям бережливости, 
клиентоориентированности и сервису. На 
первый план выходят такие качества со-
трудника, как гибкость, способность быстро 
адаптироваться к  изменениям и работать 
в нестабильных условиях, необходимость 
сочетать стандартизированные процеду-
ры и индивидуальный подход к клиенту. 
Современный банкир – человек широких 
взглядов, большой эрудиции, всесторонне 
образованный и демократичный. Он знает 
потребности своих клиентов и может с ними 
эффективно взаимодействовать независимо 
от их статуса. Успешность банкира опреде-
ляется уже не только фактом продажи услу-
ги и полученным доходом, но и способностью 
выстраивать доверительные и долгосрочные 
партнерские отношения, способностью про-
консультировать клиента по любым финан-
совым вопросам.
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под зАНАВЕс ГодА – 
боНусЫ бизНЕсу

Из множества вопросов, с которыми сегодня сталкивается малый и средний бизнес, тема 
финансирования под более выгодные условия на фоне растущих процентных ставок – особенно ак-
туальная. Под занавес года Банк «Левобережный» предлагает предпринимателям акции и бонусы.

Считанные дни остались до заверше-
ния акции для малого и среднего бизнеса 
«Выгодное рефинансирование» – пред-
ложение действует до 31 декабря 2014 
года. Проще говоря, это рефинансирова-
ние ссудной задолженности в стороннем 
банке на более выгодных условиях: до 
минус трех процентных пунктов от дей-
ствующей ставки. 

Для ее участников, которые могут 
быть как юридическими лицами, так 
и индивидуальными предпринимате-
лями, есть два основных условия – не 
менее двух лет существования бизнеса, 
и положительная кредитная история 
участников кредитной сделки. Кредит 
в рамках данной акции может быть 
выдан без залога с условием его ввода 
после погашения кредита в стороннем 
банке, согласие которого при этом не 
требуется. И еще один важный момент 
– подав заявку на рефинансирование 
кредита, можно не только получить 
выгоду по процентной ставке, но и 
оформить дополнительные средства 
на развитие бизнеса. При этом оформ-

лено это может быть одним пакетом 
документов, что также значительно 
сократит затраты клиента.

«Сегодня как никогда важно грамот-
но подходить к расходам и планировать 
свой бюджет, – комментирует началь-
ник управления кредитования малого 
и среднего бизнеса Банка «Левобереж-
ный» елена Севостьянова. – Любая эко-
номия расходов положительно скажется 
на развитии бизнеса и благосостоянии 
его собственников. Мы запустили дан-
ную акцию всего на 3 месяца, надеемся, 
что все желающие сэкономить успеют 
подать заявку».

До 31 декабря этого года для владель-
цев малых и средних предприятий Банк 
«Левобережный» проводит еще одну 
акцию – «Бонус за скорость», которая 
позволит клиенту не только стать соу-
частником процесса оформления креди-
та, наблюдая и контролируя ход работы 
банка, но и снизить процентную ставку. 

В рамках акции «Бонус за скорость» 
каждый клиент, подавший заявку на 
кредит для малого бизнеса, будет ин-

формироваться о ходе рассмотрения 
вопроса путем СМС. И если в день 
назначения кредитного инспектора 
клиент подтвердит согласие провести 
выезд на место ведения бизнеса в те-
чение ближайших 24 часов, то он по-
лучает бонус за скорость – минус 0,3% 
от дневной ставки, но не более 5 000 
рублей. То есть получает возможность 
воплотить в жизнь известный афоризм 
«время – деньги».

О качестве и скорости обслуживания 
банка можно судить и по другим продук-
там. Теперь в Банке «Левобережный» 
можно просто и оперативно оформить 
банковскую гарантию всего за 1 день. 
Решения по банковской гарантии до 5 
млн рублей принимаются без выезда 
на место ведения бизнеса и  без залога. 
Тендерную гарантию можно оформить 
на срок до 6 месяцев, гарантию исполне-
ния обязательств и возврата авансового 
платежа – до 24 месяцев. 

Подробности акций уточняйте в 
офисах банка.

тел.: 8-800-3333-555
www.nskbl.ru

Реклама. Банк «Левобережный» (ОАО). Лицензия Банка России №1343.

елена Севостьянова, 
начальник управления кредитования 

малого и среднего бизнеса Банка «Левобережный» 


