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Вдекабре маркетинговая активность 
кредитных организаций может ока-
заться достаточно высокой. Банки 

соревнуются в выгодных предложениях по 
кредитам. Традиционно именно в послед-
нем месяце в году частные лица проявляют 
самую высокую активность при получении 
займов.

Данные Центробанка свидетельствуют, 
что два года назад перед новым годом жите-
ли области заняли у кредитных организаций 
почти на 30% больше, чем в среднем по 
году. В 2017 году этот показатель пробил 
40-процентную планку. Показательно, что 
в декабре, по сравнению с ноябрем, частные 
лица берут взаймы примерно на 15% больше.

 

При прогнозах на декабрьские займы 
нужно учесть резкий рост кредитования 
населения региона в первые 9 месяцев теку-
щего года. За три квартала в Кировской об-
ласти получено кредитов на сумму 62,9 млрд 
рублей. Это на 60% больше, чем за тот же 
период 2017-го.

В результате можно предположить, что в 
декабре банки предоставят частным лицам 

Банки вступают в борьбу за 
9-10 миллиардов рублей. При-
мерно столько могут взять в 
долг в ходе предновогоднего 
шопинг-марафона жители Ки-
ровской области. В текущем 
году частные заемщики осо-
бенно активны. За три первых 
квартала 2018 года они заняли 
в банках на 60% больше, чем 
за тот же период годом ранее.

Предновогодний
бум на рынке кредитов

 , 
   

  « »

от 9,5 до 10,5 млрд рублей. В эту сумму во-
йдут и новые потребительские кредиты, и 
увеличение долгов по кредитным картам, 
и банковское финансирование крупных 
покупок. 

  

Эксперты объясняют рост активности 
частных заемщиков влиянием нескольких 
факторов. Во-первых, предновогодние пре-
мии часто используют для первого взноса 
по крупным покупкам, таким, как кварти-
ры и автомобили. Второй очень мощный 
фактор — рост спроса на потребительские 
кредиты и активное опустошение кредитных 
карт из-за новогодних праздников. 

Естественно, в условиях медленного ро-
ста доходов потребность в дополнительных 
финансах компенсируется увеличением 
объема заимствований.

 

В свою очередь, банки активно про-
двигают различные акции, призванные 
привлечь потенциальных заемщиков. 
Например, кировский банк «Хлынов» 
предлагает несколько акций* для стиму-
лирования клиентов. Например, частным 
клиентам предлагается на особых услови-
ях оформить потребительский кредит на 
сумму до 3 млн рублей. 

В банке подчеркивают, что сейчас клиен-
ту необязательно получать справку о дохо-
дах 2-НДФЛ, достаточно лишь предоста-
вить зеленую карточку СНИЛС, и банк сам 
найдет все необходимые сведения для вы-
дачи кредита. Кстати, кроме экономии 
времени для покупок, новый продукт банка 
«Хлынов» отличают интересные процент-
ные ставки от 11,9% годовых. 
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Пока только проведен 

конкурс по выбору под-
рядчика, который достроит 
проблемный объект по ул. 
Ленина, 145, взамен на вы-
деление земли. Заключено 

соглашение с фирмой ООО 
«Стройсервис».

— В Кирове есть проблема 
со свободными земельными 
участками, поэтому сейчас 
идет работа по переводу зе-

мель, которые находятся в 
федеральной собственности, 
в собственность муниципа-
литета, – заявил Илья Шуль-
гин, сити-менеджер. (0+)

– Мы ожидаем, что к 2035 
году в сопоставимых ценах 
без учета инфляции валовой 
региональный продукт дол-
жен увеличиться на четверть. 
Это достаточно серьезная 
цифра для Кировской об-

ласти. Без стимулирования 
развития бизнеса <...> дан-
ного показателя невозможно 
достичь, — заявила в своем 
выступлении перед пред-
принимателями министр 
Наталья Кряжева.

При этом она отметила, 
что поддержка предпри-
нимательства будет осу-
ществляться в рамках целей, 
заложенных в майском указе 
Владимира Путина.

Правда, для достижения 
амбициозной цели ВРП 
должен расти в среднем на 
1,4% ежегодно, тогда как 
федеральные ориентиры 
предполагают рост на 3% в 
год.  (0+)

3

Д еп у т ат а к и р ов ской 
г о р д у м ы Д м и т р и я 
Никулина подозрева-

ют в организации растраты 
средств м у ниципа льного 
ООО «Электронный проезд-
ной». В августе полиция обы-
скала штаб-квартиру ЦДС, а 
в октябре под стражу взяли 
преемника господина Нику-
лина на посту руководителя 
«Центра льной диспетчер-
ской службы» Александра 
Рыболовлева и директора 
ООО «Электронный проезд-
ной» Анатолия Ганьбу.

– Также следователями про-
водится масштабная работа по 
установлению новых эпизодов 
преступной деятельности, а 
также установлению иных лиц, 
причастных к организации и 
совершению данного хищения, 
– комментируют в пресс-службе 
областного СК.

Напомним, по данным след-
ствия, Дмитрий Никулин со-
вместно с подельниками провер-
нул схему в результате которой 
за сервис «Мама, я пришел» 
ООО «Электронный проезд-
ной» заплатило 20 млн рублей. В 

Следкоме считают, что сделка не 
имела никакого фактического 
смысла, так как все необходимое 
для функционирования систе-
мы к тому моменту уже было 
в распоряжении предприятия. 
Добавим, что из ЦДС Дмитрия 
Никулина перевели на долж-
ность руководителя скандаль-
ной УК «Ленинского района». 
Наблюдатели объясняли это его 
близостью к экс-главе Кирова 
Владимиру Быкову. 

Кстати, претензии к деятель-
ности ЦДС и связанных с ней 
структур возникли вскоре после 

прихода к власти в вятской сто-
лице новой команды. Летом она 
стала объектом проведения му-
ниципального аудита. При об-
суждении отчета КСП глава 
города Елена Ковалева отметила 
«непрозрачность» ЦДС и 
«Электронного проездного», а 
также намекнула на наличие у 
этих структур «интересных» 
поставщиков. Между тем, сле-
дователи — не первые, кто не 
знает о местонахождении 
господина Никулина. 
Коллеги по гордуме 
тоже редко видели 
депутата, что стало 
поводом для его от-
странения от долж-
ности председателя дум-
ской комиссии по самоуправле-
нию и депутатской этике.  (0+)

1Следком объявил о возбуждении уголовного дела против быв-
шего руководителя ЦДС Дмитрия Никулина. По версии право-
охранительных органов, именно он был организатором схемы по 
хищению у города 20 млн рублей.

Депутата Никулина объявили в розыск

Шульгин признал дефицит земли 
для жилищной застройки

Стратегия без роста

19 млн рублей составляет общая стоимость 
участков в Кирове, которые могут быть 
переданы застройщикам взамен на заверше-
ние строительства проблемных объектов.

Министр экономического развития Наталья 
Кряжева объявила общие параметры, кото-
рые региональные власти решили заложить 
в главный стратегический документ.
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Топ-20 спонсоров бюджета
«Навигатор» публикует рейтинг компаний, которые по 
итогам 10 месяцев текущего года заплатили больше всех 
налогов.  (0+)

1.  « » 
   2017 . - 111,8  .  

2.  
   2017 . - 196,5  .  

3. 
   2017 . - 304,2  .  

4.   
   2017 . - 1 111,6  .  

5.   
   2017 . - *   

6.   «  »
   2017 . - 73,3  .  

7.  « »
   2017 . - 511,2  . 

8. 5 
   2017 . - 3,97  . 

9.   « »
   2017 . - 412  . 

10. -
   2017 . - 74,5  . 
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   2017 . - *  

7.      
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8.   
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Чт о бы с п р а ви т ь с я с 
дефицитом кадров, мы, в 
основном, готовим специа-
листов сами. Берем людей 
с первоначальным специ-
альным образованием или 
минимальными знаниями 
по своему направлению. 
Речь идет о рабочих профес-
сиях: электриках, слесарях, 
инструментальщиках. И в 
СССР работали по такому 
же принципу, но тогда было 
проще, так как существовали 
кадры с нормальным уров-
нем начальной подготовки, 
работала система ПТУ. Меж-
ду прочим, похожий подход к 
подготовке на рабочем месте 
практикуется и в европей-
ских странах. Например, 
если нужен автосборщик, 

то берут человека, который 
уже знает основы будущей 
профессии. А дальше он два-
три года работает, что назы-
вается, под руководством 
более квалифицированных 
работников за небольшую 
зарплату. За это время че-
ловек достигает какого-то 
более или менее приличного 
уровня квалификации.

Именно по такому ал-
горитму работают наши 
поставщики оборудования 
из Германии, такая же ситу-
ация в Италии. Порой там, 
если позволяет ситуация 
на конкретном участке, мо-
гут взять человека вооб-
ще без подготовки. А затем 
постепенно учат. Вначале 
поручают менее сложные 
и ответственные изделия, 
затем уровень сложности по-

степенно повышается. Прин-
цип от простого к сложному 
не отменен нигде.

 
 

Есть еще один момент, 
связанный с рабочими ка-
драми. Если бы в настоящее 
время на «Искоже» было 
столько же сотрудников, 
сколько в советское время, 
мы бы давно перестали су-

ществовать. А сейчас у нас 
есть возможность платить 
конкурентоспособную зар-
плату. За счет чего?

Применение современных 
технологий позволяет резко 
повысить производитель-
ность труда. Делать то, что 
еще несколько лет назад было 
нам не под силу. За последние 
несколько лет мы полностью 
механизировали и автома-
тизировали разработку и 
изготовление пресс-форм с 

использованием програм-
мных продуктов, 3D-сканера, 
пятикоординатного станка. 
Сейчас мы можем делать на 
несколько порядков более 
сложные вещи и задейство-
вать меньше сотрудников, 
чем в прошлом. На других 
этапах производства ситуа-
ция похожая.

-  
 

Если говорить не о спе-
циалистах рабочих профес-
сий или об управляющих 
низового звена, а о топ-ме-
неджерах, то здесь ситуа-
ция другая. К этим людям 
абсолютно другие требова-
ния. Они постоянно долж-
ны быть в рабочем процес-
се. Без разницы, в отпуске 
человек или простыл.

На высшем уровне ме-
неджмента первостепенно 
желание самого человека 

учиться, осваивать что-то 
новое. Должности дирек-
тора не учат. Все осваивал 
сам. Поэтому я не стрем-
люсь никого готовить и на 
место своего преемника. 
Если кто-то претендует – то 
пожалуйста.

Но однозначно, что от 
топ-менеджмента требу-
ются отличные навыки и 
знания во многих областях. 
Решение переложить ка-
кие-то серьезные вопросы 
на подчиненных на пра-
ктике часто оказывается 
попыткой загребать жар 
чужими руками. 

Без нормально организо-
ванного контроля любой 
бизнес можно развалить. 
Многие собственники уже 
убедились, что попытка 
отойти от дел может закон-
читься плачевно. «Эффек-
тивные менеджеры» начи-
нают работать на себя, а не 
на общее дело.  (0+)

-

  

Большинство застройщиков 
вырастали из строительных 
компаний и работают по образ-
цу советских трестов. Коренное 
отличие в том, что если для них 
строительство — это конвейер, 
постоянный процесс, то для 
нас каждый объект уникален.

Никакого тайного знания в 
проектном методе нет. Этому 
учат в университетах. Другое 
дело, что мы используем одну 
из лу чших в мире методик, 
которую получили от ведущей 
европейской компании и сейчас 
применяем на своих объектах.

Проект — это операция, ко-
торая приводит к уникальному 
результату. Ключевое отли-
чие «проекта» от «процесса» 
в том, что последний можно 
постоянно улучшать, совер-
шенствовать. С проектом дело 

обстоит иначе: все ошибки, 
когда-либо совершенные, на-
всегда остаются в его истории. 
Поэтому проектное управление 
требует очень качественного 

менеджмента. Но этот минус 
при правильном управлении 
дает большой плюс в возмож-
ности применять инновации и 
не быть привязанным к старой 
технологии.

Есть три ключевых элемента 
проекта: время, стоимость и 
качество. Ограниченность в 
том, что одновременно быстро, 
дешево и качественно не сде-
лать. Но есть подход, который 

позволяет приблизиться к «зо-
лотой середине». Называется 
он «Па кет и рова ние работ» 
(Fee construction). Все работы 
раскладываются по «пакетам». 
К примеру, «проектирование» — 
один пакет, «устройство карка-
са здания» — второй, «оконные 
конструкции» — третий ит.д. 
Затем проводится тендер по 
каждому пакету — получаем 
лучшую стоимость.

 

Каждый наш проект от нача-
ла и до конца ведет специальная 
проектная команда, которая 
обычно состоит из ключевых 
специалистов со своей струк-
турой и лидером. Это позволяет 
держать в фокусе внимания 
большое количество деталей, 
выпадающих из поля зрения 
при процессном подходе. Наша 

В отличие от большинства кировских за-
стройщиков, «Железно» не имеет подразде-
ления, которое занимается производством 
строительных материалов. Ограничивает ли 
это наши возможности? Нет.
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Кадровый голод
Александр 

Иванов, 
генеральный директор 

ОАО «Искож» 

Мы, как и другие крупные предприя-
тия города, ощущаем дефицит техни-
ческих специалистов. Найти хороших 
сотрудников очень сложно. Пробле-
ма даже не в том, что в свое время 
сложился перекос в рамках системы 
образования. Ситуация возникла 
из-за того, что какой-то период разви-
тие промышленности остановилось.



743 (451) # 03.12.18 •   57-68-46 • E-mail: svetatet@yandex.ru
navigator-kirov.ru -

компания по своей сути проек-
тная матрица: команды отделе-
ны друг от друга. 

В результате все проекты 
предполагают создание уни-
кальной среды. Это выделяет 
нас, ведь сейчас люди не хотят 
жить в типовых домах и микро-
районах. А история из «Иронии 
судьбы» про 3-ю улицу Стро-
ителей, дом 25, к сожалению, 
продолжается и сейчас, хотя мы 
живем уже в другом веке.

В выст ра ива нии системы 
управления нельзя забывать о 
рисках. Даже лучшие компании 
редко достигают 100% выпол-
нения всех критериев проекта. 
Слишком многое зависит от 
форс-мажора, человеческого 
фактора. Спланировали каждую 
операцию? Обязательно предус-
мотрите резерв ее выполнения. 
Мы закладываем риски издер-
жек в каждый проект: по скоро-
сти — 20%, по стоимости — 4%. 
Стоит уделять больше внимания 
внутренним факторам: подбору 
и распределению персонала, 
удовлетворению сотрудников 
своей работой. Если все это под 
контролем — внешние угрозы 

не так страшны. На каждый вид 
работ привлекайте несколько 
подрядчиков. И в случае форс-
мажора легко выбрать другую 
компанию.

 

Может быть это, избитый 
штамп, но люди хотят комфор-
тной среды для своей жизни. 
Для ее осознания мы вышли 
за пределы квартиры. А мно-
гие застройщики продолжают 
возводить коробки, в которой 
ты можешь почувствовать себя 
благополучно только закрыв за 
собой дверь квартиры.

Мы же продвигаем идею о том, 
что человек должен ощущать 
себя комфортно, уже подъезжая 
к своему дому. Что в это входит? 
Красивая внешняя среда, иде-
альная дорога, достаточное ко-

личество парковок, озеленение. 
Площадки для отдыха, спорта и 
детских развлечений. 

В результате создается бла-
гоустроенная среда не только 

внутри квартиры, но и на тер-
ритории всего жилого объекта. 

Мы не только отслежива-
ем отношения между жителя-
ми наших микрорайонов, но и 
управляем этими процессами, 
стремясь формировать пози-
тивные отношения между ними. 
Для этого организуем на тер-
ритории каждого комплекса 
порядка 5 - 6 событий в год. 
Цель — побудить людей пересту-
пить за порог квартиры, где они 
в 90-е годы привыкли прятаться 
от неблагоприятной среды. 

Безусловно, такие действия 
имеют экономический смысл. 
Наши покупатели приводят 

к нам друзей, знакомых, родст-
венников. Но главное — соци-
альный эффект. 

 

Когда мы начинаем работать 
над лока льными проектами, 
перед нами постоянно вста-
ет вопрос об их наполнении. 
На определенном этапе мы обра-
тили внимание на тренд роста 
популярности здорового образа 
жизни. 

Для удовлетворения спроса 
в одном из домов на улице Ка-
линина мы решили переобору-
довать помещения на 1 этаже 
под фитнес-центр. Как нормаль-
ные бизнесмены, естественно, 
стали изучать локальный ры-
нок и возможных конкурентов. 
Так натолкнулись на иницииро-
ванный ГК «Коперник» проект 
Terra Sport. Для нас это был бы 
сильный конкурент.

Поэтому мы позвонили собст-
венникам с вопросом об их пла-
нах. Оказалось, что они не гото-
вы возобновить строительство 
и потенциально могут продать 
недостроенное здание. Перего-

 конвейера: как проектный метод 
 курентов
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в о р ы п р о д о л ж а л и с ь  д о л г о , 
но в конце концов мы пришли 
к ком п р ом ис сном у р ешен и ю 
по цене. Объект планируется 
сдать в 2019 г.  (0+)

Вы задаетесь такими вопросами:
 Где взять время?
 Успеваем ли мы делать то, что действительно 

нужно?
 Сколько времени мы расходуем на управление?
 Как успеть выполнить свои обязанности?
 Умеем ли мы сохранять направление, которое 

выбрали?
 Как правильно расставить приоритеты?

 В четвертый раз Группа компаний «Норма» и 
проект «Бизнес-образование» организует в Кирове 
семинар известнейшего спикера, бизнес-консуль-
танта Александра Фридмана. 

В этом году Александр презентует новую про-
грамму для руководителей: «Вы или хаос: про-
фессиональное планирование для регулярного 
менеджмента» 

Причины посетить семинар:
1.Катастрофическая нехватка времени.
2.Неумение правильно совмещать «план» и 

«хаос».
3.Несбыточна я мечта об «инициативных 

подчиненных».
Вы получите: 

 Ответы на вопрос «Что делать»:
 Инструменты и систему эффективного управ-

ления временем, делами и оптимальной организа-
ции рабочего процесса.

 Алгоритм грамотного совмещения заплани-
рованной работы и новых вводных.

 Методы расстановки приоритетов. Успевайте 
делать то, что нужно.

 Упражнения для конвертации новых знаний 
в умения и практику управления.   16+

И как быть, если его не хватает на… управление. Парадокс? Увы 
– реальность. Как учесть непредвиденное? Что делать самому, что 
поручить подчиненным, а на что и вовсе не обращать внимания?

  : -  « » ( , 14)
 : 47-60-02, 8-912-364-0838 

: www.bo.delovoy-kirov.ru
 –   « »

Можно ли стать хозяином 
своего времени? 
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—  П е р в у ю  я р м а р к у 
мы открыли в 2009 году. 
И это больше походи ло 
на авантюру: захлестывали 
азарт и эйфория. Спустя год 
запал прошел, и мы «при-
з е м л и л ис ь ».  Н ач и н а л и 
с одного производителя, 
ассортимент составляли 
только изделия из мутона. 
Закупали их у ребят-фа-
брикантов, с которыми дру-
жили. На сегодняшний день 
у нас более 40 поставщиков 
и более 10 групп товара.

С первой секунды мы по-
нимали, что одной ярмаркой 
не ограничимся. Мечтали 
о федеральной сети, но по-
нимание, что пришло время 
масштабироваться, появи-
лось спустя 3 года, когда 
кризис в меховой отрасли 
стал отражаться и на нас, 
розничных продавцах. Было 
два варианта: либо закры-
ваться и не выполнять свои 
обязательства перед по-
ставщиками, либо брать 
еще большие обязательства, 
перестраивать свою работу, 
методы, подходы и начинать 
развиваться на фоне пада-
ющего рынка. Мы выбрали 
второй вариант.

   
  

В 2012 году мы откры-
ли еще 2 ярмарки – и так 
каждый год, – а в 2016 году 
в качестве эксперимента 
основали первый магазин. 
Он прекрасно опра вда л 
себя и выявил поток дру-
гих покупателей, которые 
на ярмарку не ходят. Сов-
пало время и место! Это был 
момент введения чипирова-
ния меховых изделий и за-
крытие «серого» импорта. 
В результате многие игроки 
с рынка просто ушли, остав-
ш ись б е з по ста вщ и ков, 
либо сильно просели. В этот 
момент мы открыли свой 
магазин, потом еще 5 ярма-
рок с наполнением больше, 
чем где бы то ни было в ре-

гионах присутствия. Изме-
нили кардинально наценку, 
ввели правильную плано-
вую систему и увеличили 
зарплату персоналу в 2 раза. 
И все, с первого дня пошла 
выручка раза в два выше 
ожидаемой. Это стало под-
тверждением, что мы сде-
лали правильный шаг и что 
надо срочно заниматься 
тира жированием наших 
магазинов и ярмарок.

   ?

У нас очень много парт-
неров (поставщики, произ-
водители, банки, брокеры), 
каждый на своем месте ка-
ким-то образом занимает-
ся нашим продвижением. 
Мы же им делаем колоссаль-
ный оборот! Поэтому они 
также зависимы от состоя-
ния наших компаний. Те же 
банки-партнеры, у них нет 
желания, чтобы мы завтра 
сва лились. Если посмо-
треть, какой объем продаж 
в кредит или эквайринг мы 
им генерим, например, в раз-
резе ПФО, я думаю, мы там 
будем в первой двадцатке. 
Кто им еще сгенерит так? 
В этом и заключается покро-
вительство — один за всех 
и все за одного.

  
 

С самого начала наша 
задача — дать покупателю 
самое лучшее ценовое пред-
ложение. Тогда же не было 
регулирования минималь-
ных цен, доходило до того, 
что классическую норко-
вую шубу длиной 110 см 
с капюшоном продавали 
по 49 000 рублей. Это в кон-
курентной борьбе. Когда 
начинался азарт, чувство 
меры терялось и доходило 
даже до такого. И у меня 
было внутреннее ощуще-
ние, что надо будет, навер-
ное, со временем эту агрес-
сивную позицию менять, 
потому что мы на рынке 
начали многих раздражать. 
Производители, поставщи-

ки, продавцы — весь рынок 
был напряжен. Кто-то бо-
ялся с нами связываться, 
но были производители, 
которые говорили: «Мы 
тебе верим. Давай работать, 
мы готовы». А кто-то не-
брежно кидал: «Этот дурак 
продает шубы за бесценок». 
Сейчас многие из них оста-
лись не у дел. Но мы пом-
ним, с кем начинали и кто 
подставил нам плечо, дове-
рял и верил в нас. Мы этих 
людей, конечно, никогда 
не бросим. Работаем с ними 
по сей день, а с некоторыми 
дружим. 

   
 

С ей ч ас у н ас д ру г ие 
тенденции по работе с по-
ставщиками — предоплата. 
По предоплате реально полу-
чать продукцию с наценкой 
от поставщика всего 5 - 10 %.

Кому-то выгоднее отпу-
стить свой товар с мини-
мальной наценкой и сделать 
оборот за один и тот же 

период в два раза больше. 
Это цепочка от покупате-
ля к оптовику, оптовика 
к производителю, произво-
дителя к поставщику полу-
фабрикатов. Многие готовы 
работать с минимальной 
наценкой, но сразу в деньги.

Раньше мы были драйве-
ром падения цены. Сейчас 
ценообразование, в основ-
ном, происходит относи-
тельно рынка. Если сегодня 
акция у конкурента в ка-
ком-либо регионе — норко-
вая шуба за 1 000 рублей, 
мы у себя в сети поставим 
900 рублей. 

Задача — чтобы покупа-
тель не делал круги по ма-
г а зи н а м и л и я рм арк а м 
и не искал, где дешевле. Он 
уже знает, что дешевле у нас. 
Главное – прийти и дове-
риться нам. Это основа, ко-
торую мы даем покупателям. 
Мы за него промонитори-
ли всех, подобрали лучшее 
качество и модели и дали 
самое оптимальное ценовое 
предложение сегодняшнего 
дня на это изделие.

    
 ?

Стоит задача быть номе-
ром один у производителя 
в стране. Исходя из этого, 
естественно, договарива-
емся по ценам. Все, что так 
или иначе продавливаем, 
прогибаем, мы транслируем 
на торговую точку. 

У нас есть уже определен-
ный имидж среди постав-
щиков. Мы всегда выполня-
ем свои обязательства.

  
 - -

Я знаю все города, где 
мы бываем с ярмарками, 
понимаю покупательскую 
способность, знаю, какие 
модели и по какой цене 
предложить покупателям. 
Я бы л в к а ж дом на шем 
магазине, и не раз, а это 
от Камчатки до Ростова-

на-Дону. Набирал товар, 
с коллегами прорабаты-
вали дизайн и рекламные 
кампании. Это серьезная, 
длительная работа.

  
   

В этом году мы открыли 
ф л а г м а н с к и й  м а г а з и н 
в Кирове. При большом 
количест ве конкурентов 
нам удалось занять свою 
ниш у. Ма га зин компа к-
т н ы й  п о  п л о щ а д и , 
но мы представили отлич-
н о е  к а ч е с т в о  и з д е л и й 
по доступным ценам, пока-
зав нашим клиентам, что 
недорогая шуба может быть 
качественной, а качествен-
ная шуба не должна быть 
дорогой. 

 

В планах – покорить 
всю Россию
О пути в бизнесе и отношениях с партне-
рами — Дмитрий Плотников, совладелец 
и основатель сети «Вятские Меха».

. , 
. , 73 ,

: v-meha.ru

 ,     «  »
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Экономика региона в цифрах
По последним данным за третий квартал, реальные 

располагаемые доходы упали на 3,6% по сравнению 
с тем же периодом 2017 года. Правда, оборот розницы 
и общественного питания начал медленно расти за счет 

потребительских кредитов. Основным драйвером регио-
нальной экономики продолжает оставаться промышлен-
ное производство. Индекс промпроизводства за прошед-
ший с начала года период вырос на 5 %.  (0+)

За 10 месяцев покупательская способ-
ность населения в Кировской области 
продолжает сокращаться. 
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?Как вы оцениваете спрос 
на рынке мехового сырья?

– Меховая отрасль и все, что 
касается меха, – это уже давно меж-
дународный бизнес. И российские 
меховщики вынуждены выдержи-
вать мировую конкуренцию. Все 
тренды мирового рынка оказы-
вают непосредственное влияние 
и на внутренний рынок России.

Сырье востребовано, но сейчас 
остро стоит вопрос цен. Меховой 
рынок падает в России в целом. 
На международных аукционах 
цена также идет вниз. Это связы-
вают со снижением спроса со сто-
роны Китая. Китайские компании 
в 2013-2015 гг. очень активно брали 
мех для внутреннего потребления. 
На тот момент у них все было хоро-
шо, благосостояние населения се-
рьезно выросло. Но сейчас и в КНР 
в той или иной форме заметны 
кризисные явления. В результате 
мы имеем и падение цен, и опре-
деленный избыток меха на рынке.

?Какой из рынков, на которых 
работает зверохозяйство, 

имеет для вас приоритетное 
значение?

– Все рынки важны. Заранее 
сложно сказать, какое из направ-
лений реализации меха принесет 
больший доход. Зависит от множе-
ства факторов. Но определяющим 
в выборе направления является то, 
что работа с большим поголовьем 
зверей требует много оборотных 

средств, нужны быстрые деньги. 
Поэтому мы делаем акцент на оп-
товую торговлю необработанными 
меховыми шкурками. Следующий 
по приоритетности продукт – 
шкурки после выделки. Готовые 
меховые изделия только на тре-
тьем месте. В нашей реализации 
этот сегмент занимает не более 
30%, и расширять это направление 
мы пока не планируем, хотя мощ-
ности для этого есть.

?Обычно выбор делают в поль-
зу увеличения добавленной 

стоимости...

– В нашем случае готовое изде-
лие может провисеть в магазине 
и сезон, и два, пока не найдет 
своего покупателя. Мы не хотим 
«замораживать» деньги на дли-
те льный срок. Предпочитаем 
направлять свободные средства 
на содержание зверей и стимули-
рование сотрудников.

?Какое место зверохозяйство 
«Вятка» занимает на россий-

ском рынке?

– По нашим оценкам, по произ-
водству шкурок мы на четвертом 
месте в России. Развиваем те на-
правления, которые были зало-
жены изначально: лисица, норка, 

песец и енотовидная собака. Если 
говорить в региональном разрезе, 
звероводство очень хорошо развито 
в Тверской области, где есть целый 
кластер из 5 предприятий. Там 
самая большая концентрация пого-
ловья. В Калининградской области 
сейчас работают три крупных 

звероводческих хозяйства. Есть 
два предприятия под Москвой, 
которые занимаются соболем 
и норкой. Остальные производи-
тели разбросаны по стране.

?Были попытки создавать дру-
гие звероводческие хозяйства 

в нашем регионе?

– Развитие звероводства тесно 
связано с ростом благосостояния. 
Так, на растущем рынке в стране 
в 2011, 2012, 2013 годах было от-

крыто несколько предприятий. 
Были попытки и в Кировской об-
ласти, но из-за снижения покупа-
тельной способности этот процесс 
остановился. 

Но я не сомневаюсь, что как 
только у людей появятся свобод-
ные деньги, мех будет продаваться 

активней, и сразу в нашем бизнесе 
будут появляться новые пред-
приятия. Мех сам по себе из моды 
никогда не выходил, тем более в 
нашем климате. Но на фоне затяж-
ного кризиса спроса и повышения 
издержек рынок меха очень вялый.

?Периодически возникает 
тема маркировки меховых из-

делий. Есть ли какие-то пробле-
мы в этом вопросе?

– Для покупателя проблем с 
маркировкой вообще никаких 
нет. Да, он получил возможность 
понять, соответствует то, что он 
видит, тому изделию, которое 
задекларировал изготовитель. 
Другой вопрос, что во время вне-
дрения маркировки все делалось 
очень поспешно. Было очень мно-
го непроработанных моментов. 
Порой можно было даже говорить 
о неуважении к отрасли. Это со-
здало в 2016 году определенную 
нервозность. Сейчас у производи-
телей, которые работают честно, 
никаких проблем нет.

Правда, маркировка не оста-
новила поток меха, который по-
ставляется по «серым» схемам. 
Даже сами разработчики системы 

признают, что такой продукции 
может быть на рынке до 40%. Ре-
гулирующим органам предстоит 
еще очень много работы. Я точно 
не могу утверждать, какие схемы 
используются. Но мы видим из-
делия, сшитые явно не в РФ, но с 
маркировкой, которая означает, 
что вещь произведена в России. 

?Какой мех наиболее востребо-
ван на текущий момент?

– Из коротковолосых уже мно-
гие десятилетия на рынке лидиру-
ет норка. Если говорить о цвето-
вых предпочтениях, то сейчас мода 
в каждом регионе своя. У нас очень 
большая страна. Где-то востребо-
ваны одни выкрасы, где-то другие. 
Где-то по-прежнему хотят видеть 
длинноволосую русскую норку, 
где-то уже отдают предпочтение 
коротковолосой норке европей-
ской селекции.

В Кирове больше востребованы 
теплые меха. То есть если речь 
идет о норке, то у нас предпоч-
тение отдают средневолосому, 
хорошо опушенному меху. Когда 
речь идет о шубах, то кировские 
потребители хотят, чтобы они не 
продувались ветром, чтобы не 
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Пока одни меховщики объявляют себя жертва-
ми государства или конкурентов, другие просто 
делают свою работу, подстраиваясь под реалии 
рынка. Как Валентина Сивкова, директор зве-
рохозяйства «Вятка», настоящая «Железная 
леди». «Жаловаться — это не моя позиция. Папа 
учил: «Если взялась, надо сделать», – говорит 
Валентина Николаевна. У предприятия тоже 
были несладкие времена, пережили несколько 
кризисов, но сохранили бренд с более чем полу-
вековой историей. О конъюнктуре рынка мехо-
вых изделий директор зверохозяйства рассказа-
ла в эксклюзивном интервью «Навигатору». 

Шкурка выделки стоит: 
конъюнктура рынка мех
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замерзать при наших морозах. 
А в южных регионах востре-
бована более коротковолосая, 
очень облегченная норка, чтобы 
было уютно при температурах 
около -5°C. Среди других мехов в 
текущем году востребована сере-
бристо-черная лисица. В народе 
ее еще называют чернобуркой, 
но это неправильный термин. 
В условиях фермы чернобурую 
лисицу не разводят. На рынке 
представлен мех именно сере-
бристо-черной породы.

?Можете ли охарактеризо-
вать тренды в сфере гото-

вых меховых изделий?

– Готовые изделия мы на-
правляем только на кировский 
рынок. Наши покупатели гово-
рят о том, что они ценят в первую 
очередь красоту меха. А его мож-
но получить только от правиль-
но накормленного, ухоженного 
зверя. Естественно, у него будет 
плотная и выносливая шкурка. 
Если говорить о цветовых пред-
почтениях, кто-то предпочитает 
окрашенные в светлые тона, 
кто-то в синие, кто-то выбирает 
натуральную классику.

В принципе, на меховом рын-
ке такие же тенденции, как и 
на рынке одеж ды из других 
материалов. Разнообразие пред-
ложений очень широкое, нет 
однонаправленного тренда. Еще 
несколько лет назад все выбира-
ли, например, темное, черное. А 
на следующий год всем нужно 
было белое, светлое или красное. 
Сейчас такого нет. Сегодня мы 
видим очень большое разнообра-
зие в цветах.

Единственное – что касается 
меха, то сейчас уже нет спроса на 
яркие кислотные оттенки. Эта 
мода быстро сошла на нет. Если 
резюмировать, что сейчас поку-
патели выбирают комфортные  
и качественные меховые вещи 
спокойных оттенков, поши-
тые в соответствии с модными 
тенденциями.

?А подробней о наиболее мод-
ных фасонах?

– В фасона х то же самое. 
Тренд на разнообразие. Сейчас 
линейка востребованных фасо-
нов гораздо шире. Раньше мы 
понимали, что есть 3-4 фасона, 
которые делали кассу, а сейчас 

покупатели хотят и короткие 
курточки, и расклешенные паль-
то, и пальто узкого силуэта. Во-
стребованы и просто накидки, 
и болеро… все, что угодно. Дело 
в том, что сейчас технология ра-
боты с мехом сделала такой шаг 
вперед, что из него можно шить 
такие вещи, о которых раньше и 
помыслить было сложно. Речь 
идет в том числе и о выделке 
меха. Сейчас шкурки можно 
делать более легкими и гибкими. 
А значит, из меха можно шить 
очень нестандартные вещи.

?То есть возможности се-
рьезно расширились именно 

за счет прогресса в сфере вы-
делки шкурок?

– Да, и смелости дизайнеров. 
Технологии выделки действи-
тельно очень активно развива-
ются. Приходит новое оборудо-
вание, новые красители. Простое 
сравнение. Еще в начале 90-х ма-
лейшее нарушение при окраске 
волос у женщин могло привести 
к их потере. Такие же случаи 
были и при выкраске меха, так 
как использовались очень агрес-
сивные краски. Сейчас подобные 
казусы — скорее, редкость. 

Я бы сказала, что сейчас все 
краски «живые». Современная 
качественная выделка и окраска 
шкурки не приводит к потере 
качества меха. Наоборот, обра-
ботка даже улучшает качество.

?Вы работаете в очень из-
менчивой индустрии моды. 

На что вы ориентируетесь при 
создании моделей одежды?

– В меховой сфере не проис-
ходит резких изменений. У нас 
популярная сегодня вещь не 
может завтра выйти из моды. 
Эволюция идет постепенно. 
Пока зарождаются новые тен-
денции, старое все еще продает-
ся. Кто-то пытается освоить но-
вые тренды, начинает это шить. 
Покупатели тоже пробуют. И так 
происходит закрепление тренда.
Например, такой популярный 
тренд, как меховые жилетки. Все 
начиналось с легких и коротких 
весенне-осенних жилетов. Сей-
час спросом пользуются также 
жилетки, которые можно носить 
и зимой. Вообще, какой бы гени-
альной ни была задумка или 
эскиз, но если это изделие никто 
не купил — это просто фантазия. 
Мы не стремимся быть в первых 
рядах высокой моды. В большин-
стве своем наши клиенты пред-
почитают классику и на новое 
переходят постепенно.  (0+)

 

как меняется 
ов

,         
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С нами выгодно!
Не нужно ждать 3-летия 
ребенка 

Сумма займа под материн-
ский капитал — до 453 026 
рублей

Ставка — 9% за весь период 
займа (первые 2 месяца — 
4,5% в месяц, 3 месяц — 0% в 
месяц)

Срок займа — 3 месяца

Разовая комиссия — 38 тыс. 
рублей

Приобретаемое жилье явля-
ется объектом залога

Оценка и страхование не 
требуется

Работаем по всей 
кировской области 

Сумма займа:
до 50 000 руб. – с поручи-
телем, свыше 50 000 руб. – 
под залог движимого / не-
движимого имущества

Срок займа – до 12 месяцев

Ставка от 3 % до 10 %

До 15  000 000 руб.

До 36 % годовых
(от 3 % в месяц)

До 12 месяцев

Транспорт остается в поль-
зовании и собственности 
заемщика без права прода-
жи до погашения долга

Займы под залог 
движимого, недвижимого 

имущества, в том числе 
коммерческого

Займы под материнский 
капитал

• Быстрое рассмотрение
• Суммы до 15 000 000 рублей
• Выгодная процентная ставка (от 3% в месяц)
• Минимальный пакет документов

• Рефинансирование с перекредитации
• Проценты пересчитываются по дням
• Не требуется официального подтверждения 
дохода

Займы
под залог ПТС

Условия по сбережениям:
1. Обязательное членство 
в КПК «Кредитный клуб»
2. Минимальная сумма 
от 10 000 рублей, макси-
мальная сумма ограничена

Вы можете разместить 
свои сбережения сроком 
до 12 месяцев
• До 3 месяцев — 12,5% 
годовых
• 3-6 месяцев — 13% годо-
вых
• 6-12 месяцев — 13,5% 
годовых 

Выгодные сбережения по 
высокой процентной ставке 
13,5% годовых. Получение 
процентов ежемесячно или 

капитализация

До 10 000 000 рублей

Ставка от 19 % годовых

Комиссия от 2,5 %

Срок займа до 12 месяцев
с возможностью 
пролонгации

Отличный вариант обес-
печения заявки на участие 
в аукционе или торгах, 
если вы ограничены 
во времени или средствах.

Выдача
тендерных займов

Преимущества займов, выдаваемых в нашем КПК

**Услуги предоставляются КПК «Кредитный клуб». ИНН — 4345375135 ОГРН 1134345029906. Обязательно членство в КПК «Кредитный клуб». Деятельность КПК регулируется ГК РФ и ФЗ-190 «О Кредитной кооперации». 
Является членом СРО «Народные кассы — Союзсберзайм» реестровый №331 Решение правления от 18.07.2017. Займы для бизнеса от 50 000 рублей до 15 000 000 рублей. Ставка до 36% годовых (от 3% в месяц) устанавливается 
индивидуально в зависимости от оценки заемщика (условия предоставления, сумма, срок, залог). Срок — до 12 месяцев. Кредит выдается без подтверждения дохода. Требуется залог (автотранспорт или недвижимость). Возможен 
досрочный возврат по согласованию обеих сторон. Единовременная информация об условиях предоставления займа в офисах кредитного клуба — г. Киров, ул. Ленина, 85 и Воровского, 58, а также по тел.: 8 (8332) 711-001, 8 (800) 
333-42-01 Условия займа действуют для членов кооператива «Кредитный клуб». Вступительный взнос — 100 рублей, обязательный паевой взнос — 2500 рублей (возвращается по выходу из КПК). 

Чтобы получить займ под ПТС необходимо принести ПТС, СТС, паспорт и любой другой второй документ, займ выдается без поручителей. Срок действия предложения по займам под материнский капитал ограничен. Подроб-
ности уточняйте по тел.: 8 (8332) 711-001, 8 (800) 333-42-01.   
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ГРУЗОПЕРЕВОЗКИ
Гор., обл., РФ  Грузовое такси «ПОДОРОЖНИКИ», Фольк., Газели, Бычки, 

подача 15 мин,нал/безнал, дог-ры на трансп.обсл, От 420 р/
час и 11,5 р/км, без вых.

340-320, 777-491, 
www.340-320.ru

РФ, Краснодар, 
Пятигорск, Тюмень, 
Омск, Новосибирск, 
Барнаул

 AKTROS, 20 т, штора, 96 куб.м, 13,6 м., SCANIA, 100 куб.м, 
полуприцеп

78-40-66, 78-40-26, 
78-22-30

Сборные грузы 
по РФ, Москва, 
Екатеринбург, 
Пермь

 ARTEGO Мерседес 6,8 м, РЕНО, 4-10 т, Мерседес бортовая 
платформа 7,2м., 13т, Кран-манипулятор 3т., Камаз-вездеход, 
Самосвал, Вездеход-манипулятор, любая форма оплаты, 
выделяем НДС

78-40-23, 78-40-46, 
78-22-67

Гор., обл. Автокран-борт, манипулятор, стрела до 3 т, борт до 6 т, 
размеры кузова 5х2,1 м. При заказе на 4 ч и больше - 
Скидка!!! Самосвал 15 т. Песок, щебень, гравий и т.д 

77-10-11

Гор., обл., РФ Автоуслуги Валдай, открытый борт, 5 т.,6 м, груз до 8 м. Нал/
безнал.

786-796

Гор.,обл.,РФ Валдай, Мерседес, ЗИЛ-Бычок до 6,5 м, закр, откр. Верхняя, 
боковая погрузка, до 4,5 т. Услуги грузчиков. Погрузчик, 
очистка территории от снега

78-84-19

Гор., обл., РФ Газели, бычки, фольксваген.(с 8:00 до 20:00) Любая форма 
оплаты. Диспетчерские услуги.

340-111, 78-96-35, 
340-111@bk.ru

СПЕЦТЕХНИКА
Гор, Обл  Аренда автовышки. Коленчатая – 22м. Телескопическая – 

18м. Цена от 900 р/ч. Без выходных. Нал/Безнал. Заключаем 
договора. На объем работ действуют скидки.

73-83-72, 
+79229938372, 
738372@mail.ru, 
www.spectech43.ru

Гор., обл  Услуги автовышки, телескоп и коленчатая 18-22м. Оплата 
нал./безнал.

Тел.77-43-17

Гор., обл.  Щетка дорожная-уборочная. Гидроклин, гидромолот. 
Виброкаток (трамбование, укатывание различного грунта), 
Ямобур (бурение отверстий в грунте до 2,5 м, закруч. 
винт. свай). Самосвал 15т.Снегоочиститель роторный, 
снегометатель. Песок, щебень, гравий и т.д 

77-10-11

Гор., обл., РФ  AKTROS Мерседес, Кран-борт до 15т., от 7м. до 8,5м., Кран-
борт вездеход 10т., 6м. Цена от 950р.-за 1 час. Эвакуация 
грузовой техники, тех.помощь.

52-23-57, 78-22-30, 
78-40-46, 78-40-66

Гор., обл., РФ АВТО - КРАН 14-32 т., стрела 14-40 м. КРАН-БОРТ 11тн, длина 
6.7м, стрела 3тн.

44-33-30(МТС), 
57-99-63, 
8-912-824-93-90, 
8-912-375-31-98, 
www.avtokran43.ru

Гор., обл. Автовышка ВС 22 м, телескоп 17 м. Без выходных 465-475, 
www.kirovspec.ru

Автокран - 90 т., стрела до 43м.. Нал/безнал 77-30-77, 77-00-77, 
49-57-23

Автокран бортовой КамАЗ-стрела от 5 т. до 9 т., борт от 15 т. 
до 25 т+прицеп 8 м./15 т., нал/безнал, без выходных.

77-30-77, 77-00-77, 
49-57-23

Гор., обл. Автокран-борт, манипулятор, стрела до 3 т, борт до 6 т, 
размеры кузова 5 х 2,1 м. При заказе на 4 часа и больше - 
Скидка!!! Самосвал 15т. Песок, щебень, гравий и т.д

77-10-11

Гор., обл., РФ Автокран-борт-вездеход, борт 10т., 6м., Вездеход-самосвал 
10т., Автокран-борт мерседес до 15т., до 8,5м. Эвакуация 
грузовой техники, тех.помощь. От 950р - за 1 час.

78-22-30, 47-74-98, 
78-40-26

Гор., обл., межгород Кран - борт г/п 12т., кузов 6,5/2,45/1,2 ,манипулятор 
г.п.3т(6т) длина10м , прицеп 8м 10т. Гор., обл., межгород , 
нал./безнал.

49-23-83

Кран-борт 5 т, кузов до 6 м, стрела 12 м - 3 т 75-31-85, 8-912-
829-52-44

Татра вездеход 8х8, стрела 15 т - 12 м, борт 20 т - 6,3 м. Без 
выходных

77-30-77, 77-00-77, 
49-57-23 

ПАССАЖИРСКИЕ ПЕРЕВОЗКИ
РФ/межгород/
область/Город

Аренда автобусов от 8 до 60 мест высокой 
комфортабельности: откидные сиденья, телевизор. Спешите 
забронировать на свадьбу,юга, корпоративы, новогодние 
праздники, развозка по городу! Опытные водители, лицензия. 
Ежедневные рейсы Киров - Казань

444-123, 45-30-55 

Город/область/
межгород

Аренда турист/междугород автобусов (от 16 до 53 мест.) 
На любые расстояния. Все автобусы допущены к детским 
перевозкам. Любая форма оплаты

8-922-922-23-23, 
42-17-17, 
bbus@gmail.com
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9,32%

14,3

Э тот факт уже нашел отражение 
в виде разнонаправленного дви-
жения цен в разных сегментах. 

Так, квадратный метр на первичном 
рынке недвижимости, по данным за 
III квартал, прибавил 11% по сравне-
нию с тем же периодом прошлого года. 
Оживление рынка недвижимости в других 

регионах имеет в своей основе рост плате-
жеспособного спроса. Однако сокращение 
реальных доходов жителей Кировской 
области – повод для пессимизма. Даже не-
которое сокращение процентов по ипотеке 
не привело к существенному росту спроса 
на кредиты. Как следствие, рухнувшая в 
начале года цена на «вторичку» так и не 

вернулась к прошлогодним показателям 
и сейчас ниже, чем год назад.

Эксперты указывают на то, что киров-
ский рынок жилой недвижимости вряд ли 
претерпит серьезные изменения в следу-
ющем году. Хотя они и указывают на фак-
торы, которые могут подтолкнуть вверх 
цену на первичном рынке.  (0+)
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Осенняя активизация покупа-
телей уже побудила некоторых 
участников рынка говорить о се-
рьезном росте цен в 2019 году. 
Тем не менее, на текущую и бу-
дущую конъюнктуру влияют 
разнонаправленные факторы. 
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– Традиционно считает-
ся, что весна и лето — это наи-
более удобное время для лю-
бых строительных работ. 
Когда-то такое утверждение 
имело смысл. Да и сейчас 
некоторые внешние работы 
лучше делать в теплое время 
года. Но когда речь идет об от-
делочных работах и ремонте 
офисов и квартир, то деление 
на сезоны утратило свою 
актуальность. Более того, 
ремонт выгодно делать имен-
но перед Новым годом. Вот 
несколько причин:

1В отрасли сохраняет-
ся сезонность. Поэто-

му летом гораздо сложней 
найти компании или даже 
просто работников, которых 
вы можете нанять для про-
ведения работ. Наоборот, 
зимой, особенно в декабре, 
незанятых мастеров-отде-
лочников гораздо больше. 
Вы можете себе позволить 
выбрать наиболее профес-
сиональных, что обеспечит 
высокое качество ремонта.

2Небольшое количест-
во заказов в декабре 

влияет на цены. Перед Но-
вым годом они, как прави-
ло, падают. Отделочники 
редко признаются в этом, 
но факт остается фактом, 
люди хотят подзаработать 
перед праздниками. Поэто-
му при правильном подходе 
у вас есть шанс провести 
ремонт в самые сжатые сро-
ки и за умеренные день-
ги. Конечно, спешка может 
и навредить, но это, скорее, 
зависит от профессионализ-
ма подрядчика. Для нашей 
компании не проблема ор-
ганизовать процесс ремонта 
в самые сжатые сроки и про-
следить за качеством работ.

3Есть еще один аргу-
мент для того, что-

бы перенести отделочные 
работ ы на зи м у. К а к бы 
вы н и дов е р я л и с в о е м у 
подря дчику, л у чше ли ч-
н о к о н т р о л и р о в а т ь р е -
монт. Тем более, что время 
от времени могут возни-
кать вопросы, для решения 
которых лучше присутст-
вовать на месте. 

Когда работы переносят-
ся на лето, возникает выбор: 
либо ремонт, либо отпуск. 
А если вы решились сделать 
ремонт в декабре, то спокой-
но едете в отпуск.

4Да, начинать новый 
год в новом — хорошая 

примета. И отремонтиро-
ванная квартира или офис — 
не исключение. 
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В Новый год с новым ремонтом
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– С середины следующего 
года почти все расчеты с част-
ными лицами должны фикси-
роваться кассовой техникой, 
подключенной к сети. В июле 
2019 года на онлайн-кассы 
переходят все те, для кого 
раньше действовали отсроч-
ки. Предпринимателям при-
дется подключить на точке 
интернет, заключить договор 
с оператором фискальных 
данных, купить онлайн-кассу 
и зарегистрировать ее в нало-
говой. Эксперты «К)Сервис» 
отмечают, что почти не оста-
нется сфер, где покупателей 
будут обслуживать без чека.

 
   

Если раньше без ККТ мог 
обходиться ряд категорий 
бизнеса, то с 1 июля 2019 года 
онлайн-кассы станут обяза-

тельными для следующих ка-
тегорий предпринимателей:

 И П  и  о р г а н и з а ц и и 
на ЕНВД, которые оказыва-
ют услуги.

 Значительная часть ИП 
на патенте, которые оказывают 
услуги и производят товары.

 ИП на ЕНВД и патен-
те в торговле и общепите 
без работников.

 ИП, которые занимаются 
вендингом без привлечения 
работников.

Но и это не полный список 
изменений, которые ждут 
бизнес в сфере использования 
контрольно-кассовой тех-
ники. В результате третьего 
шага «кассовой реформы» 
чеки нужно будет пробивать 
и в следующих случаях:

 Прием платежей за комму-
нальные услуги и капремонт.

 Выдача займов при продаже 
товаров и услуг. Все займы 

нужно будет оформлять с 
чеком.

 Зачет и возврат авансов и 
предоплат, то есть чеки нужно 
будет пробивать и при покуп-
ке подарочной карты, и при 
оказании услуги, за которую 
расплатились ей. 

 Любые безналичные пла-
тежи от частных лиц также 
должны будут сопровождать-
ся оформлением кассового 
чека.

  

Кстати, если названные 
выше изменения начнут дей-
ствовать с 1 июля следующего 
года, то уже с 1 января будет 
требоваться, чтобы ваши он-
лайн-кассы поддерживали 
новый формат фискальных 
данных. Сейчас форматов 
три: 1.0, 1.05 и 1.1. С 1 января 
2019 года налоговики пере-
станут принимать информа-
цию в формате 1.0. Поэтому 
предпринимателям нужно 

обратиться к специалистам, 
которые обслуживают он-
лайн-кассы, чтобы обновить 
формат фискальных данных 
кассы до версии 1.05. Если 
этого не сделать, то налоговая 
автоматически будет считать, 
что продажа была сделана 
без чека. 

 ...

Понятно, что в этом слу-
чае бизнесу грозят серьез-
ные штрафы. Для перево-

да ККТ на новый формат 
фискальных данных нужно 
обратиться к специалистам, 
которые обслуживают ваши 
онлайн-кассы.

Еще одно важное измене-
ние коснется плательщиков 
НДС. С нового года повыша-
ется налог по части товаров 
и услуг, по которым ставка 
была 18%. Предпринимате-
лю нужно обновить кассу, 
внести изменения в договоры 
с контрагентами и дальше 
правильно начислять налог. 

Онлайн-кассы – третий тайм
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– Даже в условиях не самой 
благоприятной экономической 
обстановки спрос на автомати-
зацию бизнеса на базе програм-
мных продуктов «1С» не падает. 
При этом конк у ренци я сре-

ди компаний, предоставляющих 
услуги по автоматизации, растет 
с каждым годом. Число наших 
конкурентов увеличивается, — 
рассказал директор ООО «ДОК» 
Евгений Вавилов.

Компания «1С» ведет рейтинг 
своих партнеров, который вклю-
чает в себя множество показате-
лей. По данным этого рейтинга, 
ООО «ДОК» показывает поло-
жительную динамику развития. 
Так, доля компании на кировском 
рынке за год выросла на 40 %, 
а клиентская база увеличилась 
более чем наполовину.

Одной из стратегий достиже-
ния успеха на рынке автоматиза-
ции является непрерывный рост 

компетенций. Показателем высо-
кой квалификации являются не 
только положительные отзывы 
клиентов, но и статусы компании, 
подтвержденные соответствую-
щими сертификатами. В октябре 
2018 года по результатам выездно-
го аудита компания «ДОК» под-
твердила статус «Сертифициро-
ванный Сервисный партнер «1С». 
Данный статус подтверждает, что 
сопровождение осуществляется 
в соответствии со строгими стан-
дартами фирмы «1С». 

Все мы знаем, что кадры ре-
шают многое, а квалифициро-
ванные кадры – все. Уходящий 
год ознаменовался для компа-
нии двукратным увеличением 
штата. Возросла и квалифика-
ция кадров. На конец 2018 г. 
у ООО «ДОК» имеется 36 сер-
тификатов 1С:Профессионал, 
14 сертификатов 1С: Специалист 
и 5 сертификатов «Преподаватель 
Центра сертифицированного 
обучения».

В этом году компания «ДОК» 
в первый раз выступила орга-
низатором и центром проведе-
ния в г. Киров Всероссийского 
профессионального конкурса 
для руководителей, бухгалте-
ров, IT-специалистов и кадро-
виков «Лучший пользователь 
1С: ИТС».

– Мы не собираемся останав-
ливаться на достигнутом, – завер-
шил беседу Евгений Вавилов. 

  

Как развиваться в условиях 
усиливающейся конкуренции
Подходящий к концу 2018 год стал успешным 
для компании «ДОК», которая с 2013 г. является 
официальным партнером компании «1С» и зани-
мается внедрением и комплексным сопровожде-
нием программных продуктов «1С».

, , 25 , . (8332) 248-999, www.doc-1c.ru,
      vk.com/doc_1c,       facebook.com/doc1c      

ЮРИДИЧЕСКИЕ УСЛУГИ
Адвокат. Юридические услуги. Ведение уголовных, гражданских дел в 
судах

8-953-698-66-66

Ведение бухгалтерского учета ООО, ИП. Составление и отправка по 
ТКС налоговых декларации, в т.ч НДС. Регистрация, реорганизация, 
ликвидация ООО.

ул. Свободы, д. 131, эт.2, оф. 7 
тел.: 22-20-20,22-20-34 
e-mail: info@vladlena43.ru

СТРОИТЕЛЬНЫЕ УСЛУГИ
ПЕНОПЛАСТ, СКОРЛУПА ППС для утепления труб, любого диаметра 
и толщины от производителя.

Тел.(8332) 55-60-13, 77-10-93

Продукция деревообработки от производителя: поручни, балясины, 
ступени, вагонка, пол, блок-хаус, погонаж, лестницы деревянные 
(производство и установка), производство дверей. 

тел. 75-23-18

Профлист. 
Подшипники

(8332) 46-60-89, 703-089

Разработка и изготовление индивидуальных моделей ЭЛЕМЕНТОВ 
ФАСАДНОГО ДЕКОРА ( карнизы, молдинги, откосы, подоконники, 
колонны, пилястры и многое другое). 

тел.: (8332) 75-55-72, 55-78-20 
E-mail: mp@penoceh.ru

Спецодежда, средства индивидуальной защиты, 
огнетушители

Тел. (8332) 704-586

ТЕРМОПАНЕЛИ: с акрило-полимерным покрытием, с мраморной 
крошкой, клинкерные. ООО ПК «ВикРус»

Выставка «Загородный Дом», 
ул. Солнечная, 8В  
Тел. 77-10-93, 8953-945-55-72

Электроды для ручной дуговой сварки, 
диаметр от  1,6 до 6,0 мм.

тел. 703-089, 46-60-89

ВАКАНСИИ
В салон цветов требуется сотрудник на должность флориста  
с творческими способностями

76-07-76

ПРОЧИЕ УСЛУГИ
Лазерная резка листового металла (сталь, нержавеющая сталь, 
алюминий, медь, латунь), а так же текстолита, керамики, паронита, 
металлопластика. Любые гравийные работы, токарные, фрезерные. 
Максимальный размер заготовки 2500 х 1250 мм, толщиной до 6 мм. 
Точность раскроя до 0,1 мм.

тел.: 75-55-72, 55-77-56, 
E-mail: mp@penoceh.ru

Эвакуация грузовой техники, тех.помощь. ООО «САНАВТО» тел.: 78-40-66, 78-40-46, 
78-40-26, 78-40-23  
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Омоложение мезонитями: минус 10 лет 
за 1 день!

6  
  :

Вы хотите выглядеть молодо и привлека-
тельно? Вы все еще в поиске эффективной 
методики? «Ренессанс» предлагает вам по-
пробовать омоложение мезонитями.
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