
Эскроу нас, 
если сможешь: 
застройщики не 
спешат открывать 
проектное 
финансирование
стр. 9 

Просвещенный консерватизм: 
предпочтения розничных 
инвесторов 
стр. 3 

Звезды родились: 
победители летней премии 
«Человек года-2019.
Первые в бизнесе»
стр. 12 

29  2019 .  23 (477) -  /  (16+)



 .
   -  

  «   », 
. , . , 2. 

 .   – 12694. 
 – 5 . .    : 

  – 13.00,  – 13.00
    – 28.07.2019 .
    – 29.07.2019 .

 23 (477) 

       
  .  
   . 

    ,  
 , . 

    .  
   

     ,  
      

   43-171  30  2009 .

 5 000 

   :     
« ». :  

3
4
6  
8  

10  
12  -2019
14
16 #LIVE*. 

 «  »
:  «  »

:   . .
 , : 

610017, . , .  , 82, 
 321
: www.navigator-kirov.ru

-mail:
rotdel@navigator-kirov.ru –  ; 
svetatet@yandex.ru – 

 :  . .
 : (8332) 57-68-16

 : +7-909-716-61-49

.  
  :

16+

*LIVE -  .  . 
  



3 23 (477) # 29.07.19 •   57-68-46 • E-mail: svetatet@yandex.ru
navigator-kirov.ru

4,6% 
9,2% 

    22 
    

     
« »,   

    
. -   -

     , 
    

Центробанк снижает ставку
С 29 июля Банк России понизит процентную 
ставку до 7,25% годовых. Свое решение регу-
лятор объяснил снижением инфляции и замед-
лившимся экономическим ростом. Перспек-
тивы дополнительных бюджетных инвестиций 
также настораживают руководство ЦБ РФ.

Специалисты финансового рынка отмечают, что совет ди-
ректоров Центробанка принял ожидаемое решение о снижение 
ключевой ставки на 25 п.п. На уровне 7,5% она продержалась чуть 
больше месяца. Правда, часть участников рынка ожидала более 
резкого движения вниз.

  

На этот раз регулятор руководствовался не только снижени-
ем инфляции. В своем релизе Банк России объяснил решение 
существенным замедлением экономического роста в первом 
полугодии. В частности он обратил внимание на проблемы 
с инвестиционной активностью и постоянным оттягиванием 
финансирования нацпроектов.

Беглый анализ прогнозов, которые дают ведущие российские 
банки говорит о том, что высока вероятность снижения ключевой 
ставки до 7% годовых уже 6 сентября. Критикуя исполнительную 
власть за медлительность с выделением средств на нацпроекты, 
ЦБ одновременно не проявляет особого оптимизма и по пово-
ду вероятного увеличения бюджетных расходов в конце года. 
Напомним, власти рассчитывают, что осенью средства фонда 
национального благосостояния превысят 7% ВВП. Это позволит 
правительству вкладывать дополнительные поступления от сы-
рьевого экспорта в инвестпроекты внутри России.

Центробанк беспокоит то, что дополнительные деньги, попав 
в экономику, могут привести к росту инфляции. И без того она 
еще выше плановых 4%.

  

Решение о снижение ключевой ставки окажет стимулирующее 
влияние на поведение банковского сообщества. Многие банкиры 
уже начали снижать ставки по депозитам. По мнению экспертов, 
решение ЦБ скорее всего приведет к уменьшению процентов и для 
наиболее надежных заемщиков: устойчивых компаний и ставок 
по ипотеке. Банк России фактически следует мировому тренду. 
Поле ряда заявлений американского и европейского регуляторов 
о перспективах смягчения кредитно-денежной политики, что 
означает накачку рынков свеженапечатанными долларами и евро, 
центральные банки Турции, Индонезии, Чили уже опустили свои 
учетные ставки.

Для российского рынка это означает, что у иностранных инве-
сторов не будет новых стимулов для перевода средств из наших 
активов. Следовательно курс рубля по отношению к валютам 
стран Запада будет достаточно стабильным, а российские акции 
вряд ли будут серьезно дешеветь.

Но здесь одно но. Такой прогноз основан на сохранении статус 
кво во внешней политике.  (0+)
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Просвещенный консерватизм:
предпочтения розничных инвесторов
Более половины опрошенных ВЦИОМ респон-
дентов знакомы с самыми разнообразными 
методами создания долгосрочных сбережений. 
Однако, он также показал, что  знание о тех 
или иных методах инвестирования не гаран-
тирует, что они будут реально использованы 
даже в том случае, когда у частных лиц появит-
ся достаточно свободных денежных средств.

 «  »  

Каждый десятый опрошенный вообще ни при каких бы условиях 
не стал делать накоплений, то есть предпочитают жить одним днем. 
Наиболее часто выбираемые варианты говорят о том, что наши со-
отечественники в целом не готовы брать на себя рыночные риски. 
Почти треть требует от государства гарантий сохранности своих 
вложений, четверть опрошенных выставляют условие жесткого 
контроля властей над финансовым рынком. Сторонников свободы 
принятия финансовых решений и дерегулирования куда меньше.

Пожалуй, не менее консервативно розничные инвесторы на-
строены при выборе конкретных инструментов для долгосрочных 
инвестиций. Тройка лидеров: депозиты, «кэш», недвижимость. Опрос 
ВЦИОМ еще раз подтвердил тезис о том, что российский финансовый 
рынок пока так и не стал рабочим инструментом для превращения 
сбережений широкого граждан в долгосрочные прозводственные 
инвестиции. Хотя нужно признать, что государство в лице законодате-
лей и регулятора предпринимает определенные шаги по привлечению 
на рынок как новых инвесторов, так и создает условия для вывода на 
рынок финансовых продуктов новых эмитентов.

    

Финансисты на основании опроса при желании могут сделать 
для себя выводы, которые позволят более успешно продвигать соб-
ственные продукты. Так важно акцентировать внимание на том, что 
предлагаемый инструмент инвестиций находится под неусыпным 
контролем чиновников, а в идеале властями полностью гарантирована 
их возвратность.

Один из крупных федеральных банков не так давно хотел провести 
рекламную кампанию, в которой намеревался акцентировать свою 
близость к государству. Однако, слоганы пришлось срочно пере-
писывать. ЦБ посчитал, что такой ход не согласуется с принципами 
рыночной конкуренции.

Кстати, для привлечения альтернативной группы розничных ин-
весторов можно обратить внимание на возможности свободного 
выбора, допустим, между облигациями разных эмитентов. Кстати, в 
значительном числе случаев наличие госконтроля не отменяет сво-
боду выбора.  (0+) 2019
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Светлана Скворцова:
– На мой взгляд, направление значительно шире 

«больших данных». Мне вообще не очень нравится 
название Big Data, так как оно ограничивает разго-
вор о возможностях этих продуктов. В принципе, 
наша цель — не просто аккумулировать данные, а 
использовать их для практических задач своих и 
внешних заказчиков. На мой взгляд, правильнее 
было бы называть эту отрасль «когнитивные вы-
числения», куда входит не только Big Data, но и 
искусственный интеллект, машинное обучение и 
много-много других вновь зарождающихся вещей.

Анна Серебряникова:
– Нет данных бесполезных, есть данные, непри-

годные для анализа в силу их некачественности или 
неструктурированности. Но все структурирован-
ные данные, в которых можно извлекать выводы, 
полезны. Они не всегда должны быть прямоли-
нейны, например, «откройте мне налоговое дело 
того-то, и я вам сделаю скоринг». Нет, конечно. Это 
данные, которые могут иметь вторичный характер, 
но при этом, если они подлежат анализу, то из них 
можно сделать иногда даже более четкие выводы, 
чем из первичных данных.

Арташес Сивков:
– На сегодняшний день у нас уже активно ис-

пользуются продукты в области больших данных 
в определенных отраслях, уже очевидно дают 
существенные качественные экономические улуч-
шения в финансовой отрасли, розничном банкинге, 
страховой отрасли, телематике и т.д.

Если говорить о том, как это влияет в практиче-
ском поле — очень просто. Благодаря обезличенным 
серьезно проработанным математическим моделям 
с вероятностью более 90% можно определить, на-
сколько человек склонен к риску и, соответственно, 
насколько высока вероятность наступления у него 
дефолта или страхового события, невозможно-
сти возврата займа или любой другой ситуации, 

которая так важна для предоставляющей услуги 
финансовой организации.

А теперь вдумайтесь: ставка по кредиту, к при-
меру, в таком замечательном клиенториентирован-
ном банке, как «Сбербанк», например, 12%-11% 
годовых. В принципе, для большинства людей это 
неподъемные деньги. Почему такая ставка? Потому 
что каждый платит в среднем за всех. Кто-то вернет 
и, в принципе, он мог бы взять эти деньги под 8%, 
а кто-то не вернет, и ему надо было давать под 25%. 
Благодаря таким продуктам можно таргетированно, 
кастомизированно выдавать кредиты, продавать 
страховые полисы, продавать смартфоны, турпу-
тевки – все, что угодно.

  «   »

Владислав Онищенко:
– Это все-таки данные про людей, и в конечном 

счете они принадлежат людям. И наша задача 
в этой части – постараться разработать механизм, 
когда люди могут не только знать о том, что знает 
государство о них, но и принимать решение о том, 
готовы ли они этими данными делиться с бизнесом 
или не готовы.

У нас есть намного больше данных, которые 
с людьми по большому счету не связаны. Соб-
ственно, о чем я говорю? Во-первых, это все, что 
касается погоды, вся метеорология так или иначе 
доступна – это сплошные «большие данные», су-
ществующие никто не знает с какого года. Во-вто-
рых, все, что связано с движением транспорта: тут 
и весогабаритный контроль, и трафик, и нагрузка 
на дороги, и железные дороги, и самолеты, и авто-
бусы, и навигация.

Например, все, что более и более используется 
в целях контроля и надзора – всевозможные тех-
нические датчики. Телеметрия как способ замены 
проверок. Если у вас дым из трубы идет, и в нем 
неожиданно много чего вредного, то пока туда 
приедет проверка, дым из трубы либо перестанет 

Большой бизнес  

идти, либо там будет что-нибудь другое, но не то, 
что мы собирались проверять.

Елена Заева:
– Справедливо, когда при обороте данных вы-

году получают все стороны, которые так или иначе 
имеют к этому отношение. К сожалению, сейчас 
мы видим, что в складывающихся экономических 
отношениях выгоду не получают сами субъекты, 
которые эти данные кому-то отдали. Знаете, для по-
требителя очень приятна модель, когда он свое 
внимание обменивает на какие-то блага. Сейчас, 
к сожалению, большинство субъектов, которые 
оборачивают обезличенные данные, не делятся 
со своими потребителями деньгами или какими-то 
благами —  с теми, кто эти данные дал.

Анна Серебряникова:
– Вы не правы, говоря о том, что потребитель, 

который соглашается на то, чтобы его данные были 
использованы, не получает блага от этого – полу-
чает. И вместо того, чтобы, как Светлана говорила, 
«долбить» кого-то нерелевантными предложениями, 
он получает конкретно свое выгодное непубличное 
предложение, которого на рынке нет.

Привожу еще конкретный пример. Сейчас есть 
очень популярный продукт, называется «Большие 
данные для планирования туристических потоков». 
Там определяется, что туристам нравится ездить 
в Нижний Новгород и посещать определенные места. 
Как правило, это молодые люди с детьми в возрасте 
до семи лет, никто им ничего не рассылает, просто от-
крывают дополнительное кафе, спортплощадку, ста-
вят качели, расширяют парковку. Вот что происходит.

Наталья Коваленко:
– Сложности начинают возникать на том этапе, 

когда мы начинаем задумываться, что эти данные, 
которые мы используем внутри организации, пер-
сональными на самом деле не являлись. Есть такое 
ощущение, что если там не написано, что это Иванов 
Иван Иванович, а дальше про него известно возраст, 
пол, чем занимается, на какие сайты ходит, его пере-
движение и все остальное, то это уже вроде бы как бы 
персональными данными не является.

Вопрос, к сожалению, очень спорный, законода-
тельно на текущий момент не урегулирован. Насколь-
ко мне известна позиция регулятора, Роскомнадзор 
на это тоже неоднозначно смотрит. Поэтому, опери-
руя этими данными, нужно быть в этой плоскости 
очень аккуратным.

Крупнейшие телекоммуникационные компании делают
ставку на продукты под названием Big Data1, или «большие данные», 
и обещают этому сегменту пятилетний рост в 6-7 раз быстрее рынка. 
Речь идет о программно-аппаратных решениях, с помощью которых 
можно извлекать и быстро анализировать большие массивы разнопла-
новых данных, обещающих стать бестселлером. По мнению экспер-
тов, рынок Big Data в России пока еще не сформирован. Даже в том, 
что касается понятия Big Data, у участников есть расхождения. На-
стоящее и будущее «больших быстрых данных» эксперты обсудили 
на ежегодной конференции «Ведомостей» при поддержке Tele2.
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Внутри себя компания может использовать все, 
что угодно, а еще часто операторы для маркетин-
говых целей предусматривают такую строчку. Да, 
здесь мы в правовом поле. Но как только мы гово-
рим о некой передаче, об обмене данными между 
компаниями, между банками, между страховыми 
компаниями – здесь уже идет реальная передача. 
С одной стороны, мы обогащаем друг друга, мы 
можем сделать более удобный продукт, с другой 
стороны, мы можем нарушить закон.

Светлана Скворцова:
– Все, что мы анализируем, – это некий цифро-

вой отпечаток клиента. При этом для нас не имеет 
принципиального значения, сколько в действи-
тельности ему лет, какого он пола, какой у него 
род занятий. Мы не анализируем персонально 
клиента как личность. Важно, как он ведет себя в 
потребительском смысле. И нас интересует воз-
можность агрегировать определенные типы, так 
называемые паттерны поведения целого сегмента 
потребителей. Поэтому, на мой взгляд, правильнее 
было бы называть это направление «когнитивные 
вычисления», куда входит не только Big Data, но 
и искусственный интеллект, машинное обучение и 
много других новых для рынка процессов.

   Big Data

Арташес Сивков:
– Когда человек пользуется смартфоном, захо-

дит на какой-то определенный сервис, мы способ-
ны с пониманием его профиля предлагать ему ту 
услугу от того провайдера, которую он готов купить 
и которая ему интересна. Конверсия в продаже 
просто сумасшедшая, экономия на рекламном 
продвижении достигает 50%-60%. Абсолютно но-
вый рынок, мы здесь, в принципе, конкурируем с 
рекламными агентствами, никакой конкуренции с 
телеком-операторами здесь вообще нет.

Владислав Онищенко:
– Продавать данные государство не собирается. 

Если будет возможность, то наша задача – обеспе-
чить недискриминационный доступ к данным, а 
пускай уже бизнес продает сервисы или оказывает 
сервисы за деньги на основании этих данных. Дан-
ные сами по себе без практической их обработки 
мало чего стоят. Стоимость, собственно, в пользе, 
которую можно из них извлечь – это вопрос биз-
неса, не задача государства. Я уверен, что бизнес 

пока не очень понимает, как на этом зарабатывать, 
но прекрасно разберется.

Виктор Ратников:
– Все операторы понимают, что рост традицион-

ных услуг, мягко говоря, замедлился, инвестицион-
ная составляющая, естественно, у всех операторов 
уменьшается из-за этого. Телекомовская часть [Big 
Data] оказалась самой легкой. Мы уже научились 
изучать клиентский опыт по Big Data, а вот теперь 
мы должны представить эти Big Datа для наших 
клиентов – для промышленности и в скором 
времени для потребительского рынка. Может ли 
оператор это все охватить? В моем понимании – на 
сегодня нет. Экосистема – это не оператор, это союз 
комплементарных предпринимателей

   data 

Светлана Скворцова:
– Когда мы открывали у себя проектный офис, 

не было цели просто собирать большие объемы 
данных и анализировать для использования внутри 
компании. Нашей задачей было попробовать это ис-
пользовать в интересах клиентов и при этом сделать 
данное направление рентабельным. В результате в 
конце первого года с учетом внутренней и внешней 
монетизации мы окупили полностью не только 
расходы на персонал, но и капитальные затраты. 

Если говорить о рынке в целом, то он находится 
на начальном этапе развития. Ценообразование на 
нем еще не отлажено. Я бы сказала, это пока больше 
рынок продавца, чем покупателя. Зачастую, начи-
ная диалог с нашим клиентом, мы показываем стан-
дартные кейсы, а в процессе выясняется, что ему 
нужно гораздо больше. Поэтому возможность для 
предоставления бизнес-заказчикам именно агреги-
рованной аналитики действительно безгранична. 

Арташес Сивков:
– Есть классические сервисы и услуги, кото-

рые действительно показывают отрицательную 
динамику, но есть сервисы, услуги, которые растут 
двузначными темпами. Почему я сказал о том, что 
Big Datа, в принципе, одна из наиболее интересных 
областей для развития телекома, и почему я очень 
верю в то, что это очень сильно повлияет на другие 
индустрии?

Три года назад наша выручка по Big Datа была 
абсолютно нематериальна для нас, меньше 100 мил-
лионов рублей, были какие-то проекты, идеи, мы, в 

  на Big Data

общем, на все это замечательно смотрели, но не было 
никакого экономического интереса. В 2019 году, я 
сейчас не хочу делать какие-то заявления, но, тем не 
менее, мы уже хотим заработать в натуральном выра-
жении по живым контрактам для внешних партнеров 
и клиентов около миллиарда рублей. Безусловно, это 
не 300-400 миллиардов, это не триллионы, но надо 
понимать, что все это в большинстве своем пилоты, 
которые позволяют развиваться другим индустриям.

Big Data    

Анна Серебряникова:
– По поводу размера рынка. Есть более-менее кон-

сенсусная оценка, никто не раскрывает эти цифры из 
участников рынка, но, поговорив с консультантами, 
мы в ассоциации пришли к выводу, что сейчас рынок 
«больших данных» составляет от 10 до 30 милли-
ардов рублей, и что в пятилетней перспективе он 
вырастет как минимум в 10 раз. Сейчас планируем 
более глубоко проработать стратегию развития 
рынка и осенью анонсируем вам результаты уже 
глубокой работы и анализа. Но, тем не менее, 80% из 
этих 10 миллиардов рублей составляет внутренняя 
оптимизация продукта этих игроков.

Есть ли какая-то отрасль экономики, которая 
в перспективе 5 лет вырастет в 10 раз? Мне не 
встречалась. Большие данные, IoT2 – это именно те 
отрасли, в которых мы будем наблюдать такой рост, 
если только не убьем регуляторикой.

Арташес Сивков:
– Это не означает, что в этом или следующем 

году 50% или 60% нашей выручки, EBITDA3, будет 
формироваться этими новыми направлениями. Но 
это означает, что через 5-7 лет это могут быть направ-
ления, которые могут приносить в том числе и нашей 
индустрии десятки, а то и сотни миллиардов рублей.

Алексей Басов:
– Мы видим, что порядка 75% стартапов вообще 

имеют в своей такой базовой индустрии IT, и, без-
условно, совершенно верно здесь прозвучал тезис – 
ядром этих бизнесов, таких технологий является Big 
Datа и искусственный интеллект. Это самые горячие 
темы, в которые инвестируют фонды и бизнес-анге-
лы, и темы, которые развивают предприниматели, 
связываясь с ними.

Совершенно верно озвучены амбициозные цифры 
в горизонте пяти лет – это те темпы роста, в которые 
сейчас инвестируют представители рынка IT. Это 
High End4, а все остальное, можно сказать, безуслов-
но, периферия и такие нишевые решения на стыке 
иных отраслей.   (0+)

1 Big Data –  
 -
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2 IoT – -
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Кировстат отчитался о средних ценах на жи-
лую недвижимость во II квартале текущего 
года. 44,4 тыс. руб. за «квадрат» на первичном 
рынке области, цены на «вторичку» также 
продолжили рост и вплотную подкрались 
к 40 тыс. рублей за кв. м.

На этом фоне статистика фиксирует как 
снижение ввода жилых домов, так и общий 
спад в строительной индустрии. Таким разно-
направленным тенденциям есть объяснение. 

Издержки девелоперов растут. В частности, 
они начали переход на проектное финансиро-
вание и эскроу-счета.

При этом спрос на жилую недвижимость 
лишился даже кредитной поддержки. Рост 
ставок по ипотеке еще в мае остановился, но ко-
личество выданных кредитов идет на убыль. 
Еще одна тенденция — увеличение срока 
по ним. Заемщики пытаются оттянуть время 
окончательной расплаты.  (0+)

Стагфляция недвижимости:
цены растут на падающих объемах
Классическая ситуация — рост цен из-за повышения 
спроса. Но на кировском рынке недвижимости все 
иначе. Когда в 80-х годах прошлого века экономисты 
столкнулись с ростом цен на фоне стагнирующего 
(а в нашем случае падающего) спроса, они скрестили 
стагнацию с инфляцией и придумали слово «стагфля-
ция». Впрочем, кировские строители ожидали именно 
такого развития ситуации на рынке.
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– Рынок строительства сокращается, 
объемов работ для действующих сейчас 
в регионе строительных организаций уже 
недостаточно.

   

Да, у нас работают федеральные програм-
мы: переселение из ветхого и аварийного 
жилья, садики, школы. Но все это не такой 
большой объем. Что касается частных инве-
стиций, то ситуация тоже не самая приятная. 
Допустим, «Макси» сейчас развернуло стро-
ительство двух торговых центров площадью 
около 30-35 тыс. кв. м. Это очень приличный 
объем работ. Но при этом заявляются очень 
низкие цены на подрядные работы. Это зако-
номерно. Количество предложений со сторо-
ны строителей явно превышает потребность 
в услугах подрядчиков. Из-за демпинга 
и падения цен стало очень сложно работать. 

 ,  

Речь идет, в первую очередь, о сохранении 
квалифицированных кадров. Люди уходят 
работать на север, люди уезжают в Москву, 
в Крым. Там сейчас, в отличие от Кировской 
области, у строителей более приличные за-
работки и условия работы.

Мы видим, что не только люди уезжают. 
Организации тоже вынуждены уходить 
на новые территории. Допустим, одна из са-
мых продвинутых строительных компаний  
«Железно» уже рассматривает возможность 
выхода на крупные проекты по строительству 
жилья в Ижевске, Ульяновске и других ре-
гионах России. Естественно, по этому каналу 
тоже идет отток кадров.

Нужно понимать, что квалифицирован-
ного каменщика, бетонщика, электромон-
тажника, сварщика, слесаря-сантехника, 
кровельщика за один год не обучишь.

   

Если представить, что у нас вдруг вос-
становятся инвестиции в коммерческую 
или жилую недвижимость, резко увеличится 
финансирование по строительству промыш-
ленных объектов  в нашей области, то строить 
будет просто некому. 

Работать на действующих сейчас условиях 
просто не хочется. У нас сейчас стало нормой 
начинать стройку на деньги подрядчиков, 
а расчет за выполненные работы производить 
с отсрочкой аж до 90 дней. У строителей 
в таких условиях часто возникают проблемы 
с долгами перед поставщиками, рабочими 
и государством. Возникает ком проблем, 
распутывать которые очень неприятно. Вме-
сто того, чтобы организовывать строитель-
ный процесс, руководителям все чаще при-
ходится  решать финансовые вопросы.  (0+)

– Мы не поднимали цены. Поэтому мне сложно 
судить о причинах роста. Возможно, это связано 
с изменением правил финансирования отрасли, 
с введением эскроу-счетов. Полагаю, те компании, 
которые вынуждены работать по новой схеме, 
встали перед необходимостью повышения цен. 
Что касается количественного спроса на жилую 
недвижимость, то я не заметил серьезных изме-
нений по сравнению с предыдущими периодами.

 ,  

Я общался с коллегами, которые уже открыли 
проектное финансирование и начали привлекать 
средства через эскроу-счета. Они отмечают, что 
ставка, которую заявляют банки, не есть оконча-
тельная стоимость финансирования. Кредитные 
организации закладывают в договоры очень 
серьезные скрытые комиссии. Они «утяжеля-
ют» кредит для застройщиков процента на 2-3. 
В результате конечное значение стоимости денег 
по программе эскроу оказывается в районе 15% 
годовых.

Хочу отметить, что это стоимость кредита 
для застройщиков на начальной стадии. Чем боль-
ше средств накопят дольщики на эскроу-счетах, 
тем ниже будут издержки компании на банков-
ское финансирование. То есть все будет зависеть 
от умения девелопера вести активные продажи. 
Чем больше средств дольщиков привлечет девело-
пер, тем меньше будет стоимость заемных средств. 
При процентной ставке 15%, если предприятие 
быстро не продаст квартиры, оно просто уйдет 
в банкротство.

:  — 

Мы специально готовились к законодательным 
нововведениям, поэтому пока можем обходиться 
без обращения в банки за проектным финансиро-
ванием. У нас в фирме еще нет другого источника 
финансирования, кроме денег дольщиков. Сейчас 
сохраняются исключения, которые позволяют на-
прямую привлекать средства частных инвесторов. 
И мы пользуемся этой возможностью.

В целом, весь регион находится только 
на первой стадии этого переходного процесса. 
Пока эскроу-счета реально открывает только 
один банк. Другие кредитные организации заяв-
ляют о готовности, но пока у них нет ни одного 
профинансированного проекта. Полагаю, вклю-
чение новых банков в проектное финансирование 
жилищного строительства со временем повлияет 
и на ставку, которую получают в итоге компа-
нии-застройщики. Это конкуренция и борьба 
за клиента. Они могут привести к снижению 
процентной ставки.

Мы пока не проектируем новых объектов, ко-
торые могли бы финансироваться по схеме с ис-
пользованием эскроу-счетов. Думаю, в 2020 году 
мы разработаем небольшой проект, который будем 
финансировать по новой схеме. Нужно понять 
для себя, как это все работает. Попробовать 
на вкус, цвет и  запах, что называется.  (0+)
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Проехать под кирпич
Строительная отрасль города в последние 

несколько лет демонстрирует спад. Ожидаемо 
это отразилось и на рынке стройматериалов. 
Руководитель «Кировского кирпичного завода» 
Евгений Чалков поделился мнением о том, поче-
му одни производители становятся банкротами, 
а другие активно осваивают освободившиеся 
ниши.

– Сказался ли на вашей отрасли спад 
на строительном рынке региона?

– Спрос со стороны строительных организа-
ций Кировской области в последние несколько 
лет действительно падает. В связи с этим нам 
пришлось перепрофилировать линейку выпуска-
емой продукции на потребности других регионов. 
А для сохранения объемов производства исполь-
зовать бартерные схемы в расчетах. На самом 
деле мощности завода существенно превосходят 
текущий спрос города и области, поэтому послед-
ние три года мы стабильно поставляем продукцию 
в республику Коми, Удмуртскую республику, 
Архангельскую область и прочие регионы.

Сейчас мы видим, что в рамках националь-
ных проектов предполагается серьезный рост 
строительства. Но пока рыночная конъюнктура 
не внушает большого оптимизма. Мы видим спад 
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ипотечного кредитования, новые нормы, эскроу-
счета, создающие сложности для строительных 
компаний, которые являются непосредственны-
ми покупателями нашей продукции.

– Как вы пришли в эту отрасль? Это было 
стечением обстоятельств или долгосрочной 
целью, к которой вы шли?

– Возможно, приход в сферу производства 
силикатного кирпича – дело случая. Даже когда 
начинали входить в эту тему, были сомнения. 
В том же строительстве есть модные материалы, 
технологии, решения. Например, панорамное 
остекление. А кирпич – вещь очень традицион-
ная. С другой стороны, использование силикат-
ного кирпича — это традиция, это устоявшийся 
спрос и матрица восприятия. Именно поэтому 
в свое время мы и решили войти в этот бизнес.

Я по образованию строитель. У нас до созда-
ния кирпичного завода было несколько проектов, 
связанных со стройкой. Собственно, при их реа-
лизации мы и ощутили дефицит кирпича. Как раз 
в то время в очередной раз обанкротился стри-
жевский завод. Ниша оказалась пустой, а городу 
нужны готовые дома, хорошие и качественные.

Мы почему и начали этот проект, так как 
в начале текущего десятилетия на рынке отсут-

ствовал качественный и доступный по цене си-
ликатный кирпич — основной обьем завозился 
из соседней Нижегородской области. С одной 
стороны, мы все сейчас еще помним бум жи-
лищного строительства 2013, 2014, 2015 годов, 
а стрижевский завод не мог обеспечить потреб-
ность строителей в качественном материале 
из-за устаревшей материально-технической 
базы. И все попытки восстановить там произ-
водство пока со стороны выглядят как не самый 
успешный пример реанимации очень больного 
пациента.

– В чем вы видите главные причины банк-
ротства других производителей силикатного 
кирпича?

– Для того, чтобы получить результат, нужен 
целый комплекс мер по модернизации произ-
водства. А отдельные производители пытаются 
достичь какого-то результата косметическими, 
точечными вливаниями. Но их недостаточно для 
того, чтобы производство стало экономически 
эффективным. Поэтому другим производителям 
тяжело конкурировать с нами – у нас новое, 
современное производство, в котором сбалан-
сированы производственные мощности, высокая 
степень автоматизации и грамотная команда.
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– Насколько большое значение в производ-
стве стройматериалов имеет маркетинг, различ-
ные действия по продвижению товара на рынок?

– Мы работаем с традиционным продуктом, 
покупатели в основной массе – строительные ор-
ганизации. Мы сотрудничаем с ними из года в год. 
В нашей сфере какие-то маркетинговые ноу-хау 
часто излишни. Основная проблема, с которой 
могут сталкиваются наши клиенты, – это расчеты 
за продукцию. Да, в последнее время благодаря 
бартерным видам расчетов мы освоили новый вид 
деятельности – продажа недвижимости. По объе-
му это сопоставимо с агентством недвижимости. 
Такие взаимоотношения ценятся в настоящее 
время. Это позволяет сохранять продажи кирпича 
на местном рынке.

– Как транспортные расходы в сфере строй-
материалов влияют на эффективность бизнеса?

– Что касается транспортировки сырья и при-
вязанности к сырьевой базе, то в современных 
условиях это не такой принципиальный вопрос. 
Для нас конкурентным преимуществом является 
доставка готовой продукции до конечного потре-
бителя. Наш продукт находится уже в городе, 
благодаря чему наши клиенты получают значи-
тельную экономию на доставке.

– Тем не менее, в свое время завод в Стри-
жах построили в непосредственной близости 
от карьеров.

– В советское время производство силикатно-
го кирпича действительно привязывали к сырье-
вой базе: песок, известь. Но сейчас мы смотрим 
на это как на разные виды бизнеса.

Допустим, песчаный карьер, кроме песка, про-
изводит также разные виды гравия. Это отдель-
ный рынок сбыта: производство плит, дорожное 
строительство и так далее. То же самое касается 
извести. Эффективные объемы ее производства 
куда больше, чем потребность даже самого круп-
ного силикатного завода.

Совмещать это все в рамках одного предприя-
тия сейчас, на мой взгляд, нецелесообразно.

– А если рассматривать вертикальную ин-
теграцию? Допустим, когда девелопер или стро-
ительная компания приобретает кирпичный 
завод?

– Сейчас на нашей производственной линии 
занято 90 - 100 человек. Производственный по-
тенциал – около 60 млн штук условного кирпича 
в год. Это очень много. Даже на пике, в 2014 году, 
строители в Кирове не использовали такой объем. 
Это 25 - 30 больших многоэтажных домов.

Строительный бизнес и производство кирпи-
ча – это тоже пример, когда совмещать в рамках 
одного предприятия разные отрасли может быть 
нецелесообразно.

Например, достаточно крупный кировский 
девелопер из регионального топа-5 застройщиков 
дает нам примерно 10% сбыта. Для строитель-
ной компании свой кирпичный завод, по сути, 
отдельный бизнес. Она так или иначе должна 
будет налаживать сбыт силикатного кирпича 
на сторону. Поэтому у собственников может 
возникнуть закономерный вопрос: «А мне нужно 

настолько сильно диверсифицировать бизнес 
и брать на себя дополнительные риски?».

–  В  ч е м  в ы  в и д и т е  с в о е  г л а в н о е 
преи мущество?

– Наша главная ценность – это люди! Преи-
мущество – это слаженная высокоэффективная 
команда, где каждый занят своим делом и рабо-
тает для достижения общей цели. Мы создавали 
полностью новое производство с компактной 
производственной линией, импортным прессо-
вым и упаковочным оборудованием. Мы можем 
конкурировать благодаря энергоэффективности 
и отсутствию потерь сырья ввиду его точной 
дозации. В результате на выходе мы получаем 
качественный кирпич, который соответствует 
всем требованиям ГОСТ, а главное, востребован 
как крупными компаниями-застройщиками, 
так и в частном домостроении.

Собственно, благодаря тому, что конкурен-
ты постоянно дышат нам в спину, мы не стоим 
на месте и за 7 лет работы уже неоднократно 
модернизировали производство. Это позволило 
и увеличить производительность, и повысить 
качество продукции. Собственно, все это в ком-
плексе позволяет нам сохранять производство.

На самом деле на нашем рынке достаточно 
высокая конкуренция. Не только между однотип-
ными материалами, но и между разными их ви-
дами. Это снижает рентабельность. Сокращение 
спроса, с другой стороны, не дает зарабатывать 
на объемах производства. В результате мы видим, 
что многие предприятия в стране в целом уходят 
с рынка, попросту закрываются. Мы в силу тех-
нологических преимуществ продолжаем работать 
и видим перспективы для восстановления объе-
мов производства.

– Расскажите, как устроена конкуренция 
на рынке кирпича.

– Мы работаем практически со всеми стро-
ительными компаниями. От лидеров отрасли 
до частных подрядчиков-прорабов, которых нани-
мают для строительства индивидуальных домов.

Пожалуй, в сфере строительства часто основ-
ная конкуренция приходится на стадии проек-
тирования здания и выбора проектов со стороны 
застройщиков. Именно на этом этапе решается, 
что будет использовано при возведении стен: 
железобетонные панели, газосиликатные блоки, 
керамический или силикатный кирпич.

– Насколько я знаю, в Кировской области 
конечные покупатели квартир отдают пред-
почтение именно кирпичным домам при всех, 
возможно, недостатках этого материала.

– В нашем регионе это действительно так. 
Силикатный кирпич за долгое время зарекомен-
довал себя. Попытки в последние десятилетия 
экспериментировать с другими материалами 
и технологиями выявили их существенные и мел-
кие минусы. Собственно, мы в таком отношении 
не уникальны. По моим сведения, в центральной 
и северной Европе тоже предпочитают силикат-
ные материалы. В Германии и Польше уже пере-
ходят на крупноформатные силикатные блоки, 
что позволяет ускорить строительство и снизить 
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затраты на рабочую силу. Но для нашего рынка 
эти статьи издержек пока не критичны, поэтому 
этот процесс идет медленней.

Со времен сказки о трех поросятах принципи-
ально мало что изменилось. Кстати, если рассма-
тривать такую характеристику, как теплопровод-
ность, то здесь сейчас у тех же газосиликатных 
блоков тоже нет преимущества. Поясню. Нужно 
рассматривать не изолированно тот или иной 
материал, а то, как он ведет себя в конструкции 
здания. Новые нормы так или иначе требуют 
строить стену из трех слоев с эффективным уте-
плителем, то есть с минеральной ватой. Это резко 
повышает конкурентоспособность силикатного 
кирпича. По прочности, долговечности, звукои-
золяции, экологичности наш материал уж точно 
не хуже ближайших конкурентов.

– Знаю отрасли, где производители говорят 
о том, что ГОСТы и другие нормы снижают конку-
рентоспособность тех компаний, которые им сле-
дуют. Государство просто не в состоянии убрать 
с рынка продукцию, которая не соответствует 
этим правилам. Вам они мешают или помогают?

– Я никогда не задумывался о ГОСТах в таком 
ключе. Для общения с покупателями соответ-
ствие нашей продукции стандартам — это один 
из аргументов. Пожалуй, здесь важней другой 
фактор. Проектирование связано с жесткими 
регламентами. Поэтому, например, тот факт, что 
крупноформатные блоки включили в стандарти-
зирующие документы, открывает для нас опреде-
ленные перспективы. Специалисты уже начинают 
обращать на них внимание при проектировании 
зданий. Это создает перспективы для роста спроса.

– Вы сказали, что стандарты, где описа-
ны качественные характеристики, являются 
для вас дополнительным аргументом. На что 
тогда в первую очередь обращает внимание 
покупатель кирпича?

– Первый и главный критерий, на который 
смотрит основная масса покупателей, — это 
цена за единицу продукции. Для них поговорка 
«Кирпич — он и в Африке кирпич» — как лозунг. 
Редко кто из них задумывается о стоимости ко-
нечного объекта и стоимости дополнительных 
работ. Разницу чувствует, пожалуй, каменщик 
на стройплощадке. Он видит, когда геометрия 
не скачет, когда кирпич на кладке не плывет, 
когда он легче по весу. Но не все люди, которые 
принимают решения о покупке материалов, смо-
трят настолько глубоко. Поэтому в нашей сфере 
основное — ценовая конкуренция.

– Есть ли в вашей сфере такое явление, 
как мода? Допустим, мода на кирпич того 
или иного цвета?

– В Кирове традиционно преобладают цвето-
вые гаммы желтый и коричневый или желтый 
и серый. В других регионах ситуация иная. На-
пример, в Казани пользуется спросом зеленый 
цвет и другие насыщенные тона. Хотя в последнее 
время строители и архитекторы достаточно часто 
стали использовать те или иные вариации моза-
ичной кладки, то есть существует запрос 
и на внешнее, визуальное восприятие. Пожалуй, 
говорить о моде в нашей сфере не совсем верно. 
Основной объем покупок кирпича ориентирован 
на очень утилитарный подход. Покупатель вы-
бирает строительный материал, который должен 
быть надежным, экологичным, качественным и, 
как я уже сказал, доступным по цене. Мы можем 
предложить ему такой продукт.  (0+)
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Первые в бизнесе
24 июля в парк-холле «Мы же на ты» прошла летняя премия для ма-
лого и среднего бизнеса «Человек года – 2019. Первые в бизнесе» 
по версии журнала «Бизнес Класс», вновь собрав вместе ведущих 
бизнесменов, политиков, общественных деятелей, успешных и из-
вестных медиаперсон нашего региона. Поддержать номинантов 
и проголосовать за победителей собрались более 350 человек. Всего 
было представлено 20 номинаций, которые охватили самые разноо-

бразные бизнес-сферы. «Навигатор» публикует список из 20 пред-
принимателей Кирова и руководителей компаний, которые получили 
Звезды бизнеса. 
Полный рейтинг всех участников премии смотрите в августовском 
номере журнала «Бизнес Класс». Подробный фотоотчет будет опуб-
ликован в свежем номере издания и в социальных сетях журнала: 
ВКонтакте и Facebook.  (16+)
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– Еще пару лет назад использование 
нами цифровых технологий стоматологиче-
ское сообщество воспринимало как своего 
рода нонсенс, какое-то магическое действо. 
Но сейчас современные методы все глубже 
проникают в эту сферу. Это позволяет нам 
как лаборатории сосредоточиться именно 
на нашем этапе — непосредственном изго-
товлении зубных протезов.

 

Сейчас все больше стоматологических 
клиник включают в свой арсенал инте-
роральные сканеры. Приборы, которые 
позволяют сделать абсолютно точный 
цифровой снимок ротовой полости паци-
ента. Кстати, это один из шагов на пути 
повышения качества протезирования. 
Сканированный файл позволяет избежать 
ошибок и погрешностей, которые порой 
могут возникать на этапе изготовления 
слепка ротовой полости.

В принципе, мы в нашей лаборатории 
можем работать и со слепками. Либо с 
аналоговыми моделями, которые зуботех-
ники делают на их основе. В «цифру» мы 
переводим их с помощью высокоточного 
трехмерного сканера.

А клиники, которые уже перешли в 
новую эпоху, делают модели полости рта 
и того, что должно получиться после про-

тезирования, в специальной программе. 
Собственно, именно то, что получается в 
результате, и поступает «на вход» наших 
цифровых станков: фрезера и принтера.

С помощью фрезера мы изготавливаем 
металлические части будущего протеза. 
3D-принтер мы используем для изготов-
ления собственно зуба, его керамической 
части. Пока современные технологии еще 
не позволяют печатать непосредственно 
керамикой. Мы делаем пластмассовые ма-
кеты, на основе которых затем делаем ке-
рамические отливки будущего зуба. Хотя, 
полагаю, уже через пару лет этот промежу-
точный этап тоже уйдет в прошлое.

  

Порой спрашивают, что дает вся эта циф-
ровизация? В первую очередь, она позволяет 
снизить до минимума так называемый чело-
веческий фактор или, другими словами, воз-
можность ошибки и вероятность погрешно-
сти. Следовательно, отпадает значительная 
часть проблем с промежуточной доработкой 
и доводкой протеза.

Весь процесс в идеале будет разбит на 
несколько последовательных операций: 
врач-стоматолог сканирует полость рта. 
Зубной техник делает электронную модель 
будущего зуба. Мы получаем готовый файл 
и изготавливаем протез.

 , 
   

  
« »

Магия 3D-эпохи:
новые возможности для стоматологий
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.: 8 (8332) 56-59-00,

56-17-00, 56-22-20
vk.com/ztl_istina
www.istina-lab.ru
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Цифровизация уже позволяет нам 
выйти за пределы кировского рынка. Мы 
производим зубные протезы по заказам 
из Москвы, Коми, Мордовии на основе 
файлов, которые получаем по электрон-
ной почте.

Еще одно важное последствие, которое, 
полагаю, станет итогом цифровизации — 
повышение доступности протезирования 
для пациентов. Может быть, кто-то еще 
помнит, как делали фотографии в до-
цифровую эпоху. Этим занимались либо 
немногочисленные увлеченные любители, 
либо высокооплачиваемые профессио-
налы. А сейчас зайдите в Instagram или 
любую другую соцсеть. Конечно, в сфере 
стоматологии все значительно сложней, 
но эта иллюстрация показывает, что 
цифровизация повышает доступность и, 
в конечном итоге, снижает цены. 

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

Тел.(8332) 55-60-13, 77-10-93

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

38-37-73

ПРОЧИЕ УСЛУГИ
Лазерн. резка лист. металла (сталь, нерж.сталь, алюминий, медь, 
латунь), а так же текстолита, керамики, паронита, металлопластика. 
Любые гравийн. работы, токарные, фрезерн. Макс.размер заготовки 
2500×1250 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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в случае долгостроя или из-за проблем с 
горизонтальной гидроизоляцией. 

  

Каждая причина требует особого лечения. 
Специалисты компании «Деликат-Сервис» 
отмечают, что для точного диагноза им 
требуется не только визуальный осмотр, 
но и проведение специальных тестов. 

И только после этого можно приступать 
к устранению высолов на фасаде вашего 
дома. Для того, чтобы не допустить рециди-
ва, после устранения отложений эксперты 
настоятельно рекомендуют обработать 
стены защитным составом. Это позволяет 
на длительное время гарантировать про-
чность и красоту ваших стен.

Кстати, бороться с высолами можно 
только в теплое и сухое время года. Да, да, 
именно сейчас. 

Неприятные белесые пятна на кир-
пичной кладке профессионалы называют 
высолами. Фактически это отложения 
водорастворимых солей, которые содер-
жатся в растворе и облицовочном кирпиче 
либо в одном из этих компонентов фасада. 
Кстати, эта болезнь может проявляться 
при использовании как силикатного, так 
и керамического кирпича.

   

Высолы не только портят облик вашего 
дома — кристаллы солей, сконцентрирован-
ные во внешних облицовочных слоях, при 
определенных условиях способны буквально 
разрывать кирпич, отшелушивая от него 
маленькие чешуйки. И так слой за слоем. 
Понятно, что чем раньше вы возьметесь 
за «лечение» фасада дома, тем больше шан-
сов на стопроцентный успех.

Первый шаг на пути решения проблемы 
высолов — точно определить причину их 
возникновения, поставить правильный 
диагноз. Кроме повышенного количества 
солей в кирпиче или растворе, высолы могут 
возникать из-за переувлажнения облицовки  

. , . -
, 1  , . 9 5

(833 ) 8 - 8 , 41 -4
ds-complex.ru
uborka_kirov

Когда, гуляя по городу, вы видите на стене нового здания не-
эстетичные белесые подтеки, возникает желание отвернуться 
и быстрее миновать его. Но когда подобные разводы появляются 
на вашем собственном доме, отворачиваться от проблемы уже 
нельзя. Специалисты компании «Деликат-Сервис» объясняют, 
почему нужно решительно избавляться от высолов.

Без соли давности:
что угрожает кирпичной 
облицовке дома
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В Кирове можно отремонтировать или от-
реставрировать абсолютно любую мебель 
независимо от ее цены, происхождения 
и состояния. Сами мастера говорят, что 
предметов, не подлежащих восстановлению, 
не бывает. Пока мебель не превратилась пол-
ностью в труху, ее вполне можно привести 
в достойный вид.
Почему выгодно восстановить мебель:

 1. При обивке или перетяжке мягкой мебели 
не изменятся эргономические характеристики 
кресла, стула или дивана, привычные для вас. 
А это немаловажный фактор в нынешних 
тенденциях внимательного отношения к здо-
ровому образу жизни.

 2. Восстановление мебели обойдется вам 
порой дешевле, чем покупка новой. Есть 
вариант не только полной, но и частичной 

Покупка новой мебели — шаг не всегда разумный. Особенно если 
вы собираетесь расстаться с прабабушкиной горкой ради совре-
менного изделия из ДСП. Впрочем, даже вполне обычный диван, 
шкаф или офисную мебель целесообразнее починить, нежели 
заменить новым, точно таким же, — так и дешевле, и надежнее. 

Молодость можно вернуть 
не только вашему лицу

 , 
    

 « »

замены обивки, например, внутреннего 
наполнителя.

 3. Простор для фантазии. Наши мастера 
помогут воплотить в жизнь ваши дизайнер-
ские задумки. Вы сможете комбинировать 
различные обивочные материалы, сочетание 
кожи и тканей. Взамен старенькой, несовре-
менной модели получите актуальную, которая 
внесет в ваш интерьер новые краски.

 4. Опытный мастер на месте поставит «ди-
агноз» вашим креслу, пуфику или дивану, 
составит смету на выполнение необходимых 
работ. В зависимости от сложности, срок ис-
полнения заказа составит 1-4 дня. Вас прият-
но удивят низкие цены на услуги. И бонус 
от компании – бесплатная доставка отремон-
тированной мебели. 

 - , 24 , 
. 8-922-975-13-97

vk.com/peretazhkauyt
Duh171@bk.ru, yut43.ru
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— КАСКО защищает страхователя от двух 
основных рисков: хищения или угона автомо-
биля, а также от ущерба, который ему причи-
нен. Так, в случае полной утраты машины кли-
ент может получить возмещение фактически 
в размере ее полной стоимости. В прошлом 
году именно в такой неприятной ситуации 
кировский филиал ВСК выплатил владельцу 
Toyota Landcruiser 200 сумму 4,7 млн рублей.

КАСКО — это своего рода конструктор. 
В зависимости от желания, можно собрать 
интересный именно вам продукт. В настоящее 
время Страховая компания «ВСК» предлагает 
4 различных пакета КАСКО, которые различа-
ются по степени страховой защиты.   

Сейчас мы явно видим рост на рынке КА-
СКО, его стимулирует увеличение продаж ав-
томобилей, включая продажи в кредит. Стра-
ховые компании, в свою очередь, реагируют на 
спрос, предлагают новые продукты и активно 
продвигают их на рынке. Наших клиентов 
привлекает то, что полисы* ВСК работают 
не только в России, но и в целом ряде других 
государств. В случае неприятности покупатель 
полиса может связаться как по телефону, так и 
через наше мобильное приложение.

При страховании КАСКО цену значитель-
но можно снизить за счет франшизы. Если 
кратко, то франшиза – это сумма, на порядок 
которой клиент получает от страховой ком-
пании скидку сегодня, но в будущем, если 
наступит страховой случай, он будет опла-
чивать ущерб на эту и менее сумму самосто-
ятельно. Например, был заключен договор с 
франшизой на 10 тыс. рублей. При страховом 
случае, если ущерб не превышает 10 тыс. 
рублей, то восстановление оплачивает стра-
хователь. Когда урон больше, остальную часть 
компенсирует страховая компания.  

Снизить стоимость КАСКО можно с помо-
щью системы бонусов. Так, на скидку могут 
рассчитывать водители с большим стажем без-
аварийной езды. На самом деле есть еще целый 
ряд параметров, поэтому для каждого клиента 
цена страховки будет своей. А для бизнеса, 
если в компании более 10 автомобилей, можно 
получить очень интересные варианты, которые 
гораздо выгодней одиночного страхования 
каждой конкретной машины. Поэтому нет 
ничего удивительного: за счет всех возможных 
бонусов, скидок, франшиз можно получить 
КАСКО по цене ОСАГО.  (16+)
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– Есть различные варианты повышения 
качества воздуха в помещениях. Но, пожалуй, 
главный принцип — обеспечить его регулярную 
смену. На самом деле сейчас это стало непростой 
задачей. Многие старые дома проектировались в 
расчете на естественный приток свежего воздуха. 
И если он не поступает, даже самая совершенная 
вытяжка бессильна и практически бесполезна.

На практике это означало, что он должен 
поступать в помещение через щели в окнах и 
дверях. Но за последние годы даже в старых зда-
ниях деревянные рамы заменили на практически 
герметичные стеклопакеты. В результате возник 
вопрос: «А как же воздух будет свежий попадать 
в помещение?». 

Лично я в своем доме практически в каждой 
комнате установил так называемые приточные 
клапаны. Они обычно устанавливаются рядом 
с окном, имеют специальный угольный фильтр 
и устройство для регулировки. Но в магазинах 
«Сантехмаркет» есть и системы рекуперации. 
Их отличие в том, что в одном приборе соеди-
нены впускной клапан и вытяжка. За счет этого 
поступающий в помещение воздух нагревается 
потоком теплого воздуха, который проходит 
через вытяжку.

Когда речь заходит о вентиляции больших по-
мещений, вплоть до цехов, то у нас представлена 
линейка продукции компании KORF. В нее входят 
мощные вентиляторы, которые обычно устанав-
ливают на крышах зданий, системы автоматики, 
устройства для поддержания определенного ми-
кроклимата. Естественно, промышленные систе-
мы создаются на основе проекта и поставляются 
в специальной комплектации. Мы поставляем 
вентиляционные системы KORF всего за 10 дней.

Нужно отметить, что для создания комфортно-
го микроклимата в вашем доме или офисе важны 
не только устройства, которые обеспечивают 
приток и вытяжку воздуха. Мы занимаемся также 
кондиционерами и сплит-системами, которые 
позволяют не только охлаждать воздух знойным 
летом, но и согревать его в период межсезонья. 
Также поставляем необходимые зимой тепловые 
завесы.

И еще один важный параметр комфорта — 
влажность воздуха. Мы можем предложить 
увлажнители и осушители воздуха от небольших 
бытовых приборов до более серьезных промыш-
ленных аппаратов. Плюс обязательные возду-
ховоды, клапаны, решетки. В «Сантехмаркете» 
есть все.  (16+) 
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. 8 (953) 945-70-70
vk.com/granistilya
Yaroslav_kirov@mail.ru

– Десять лет назад мебельный биз-
нес был на подъеме, и моя знакомая 
предложила мне присмотреться к этой 
сфере, тем более в то время я как раз 
искал новую сферу приложения своих 
сил. В начале это был способ зарабо-
тать, но со временем я просто влюбился 
в мебельный бизнес, он по-настоящему 
захватил меня. Постепенно бизнес рос, 
и мы стали полноценной компанией 
в сфере производства корпусной мебели.

В самом начале спрос в нашей от-
расли был действительно высоким, 
можно сказать, что в 2008 продавало 
даже объявление на столбе. Сейчас уро-

вень конкуренции гораздо выше. Люди 
ориентируются уже не на обезличенную 
рекламу. Они обращают внимание, 
в первую очередь, на личность и при-
ходят по рекомендациям.

Даже одно из важнейших наших 
направлений в сегменте b2b — мебель 
для детских садов — началось с личных 
отношений. Наш первый центр продаж 
был в Чистых Прудах. Там тогда было 
четыре дома, и мы, естественно, обща-
лись с другими бизнесменами из этого 
района. Так познакомились с руково-
дителем частного детсада. Она расши-
ряла бизнес и предложила нам сделать 
мебель для новой группы. За оборудо-
ванием для детсадов к нам обращаются 
из Кирова, Казани, Москвы.

Бизнес во многом я строю на лич-
ных контактах. В свое время в рамках 
своей общественной работы я побывал 
в Калининграде. Этот город мне очень 
понравился. Я познакомился там с ин-
тересными людьми. И спустя год воз-
никла идея создать аналогичную нашей 
фабрику и в этом, самом западном реги-
оне страны. Сейчас новое производство 
делает первые шаги.

Сейчас в своей практике мы ориен-
тируемся на западные модные тренды 
в сфере корпусной мебели. Например, 
в этом году популярен строгий лаконич-
ный дизайн с прямыми углами. Клиен-
ты это видят сами, да и мы рекомендуем 
дизайнерские решения, отвечающие 
духу времени.  (16+)
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– Если еще 3-4 года назад верхом технологич-
ности считалось использование двухслойных пле-
нок, то сейчас разработчики технологий хранения 
часто советуют использовать трехслойные пленки. 
Более того, все шире используется, например, по-
лиэтилен высокого давления, который изначально 
представляет многослойную структуру.

Возникает вопрос: «Зачем такие сложности?». 
В чем смысл склеивания нескольких пленок с 
разными характеристиками? Именно в различных 
характеристиках материалов, защитные свойства 
которых в процессе ламинирования (так обычно 
называют процедуру создания многослойных 
пленок) суммируются.

Например, при хранении некоторых продуктов 
питания важно не допустить воздействия света, 
который влияет на внешний вид продукта и огра-
ничить поступление кислорода, чтобы остановить 
развитие других процессов. Конечно, есть вариант 
разработать некий уникальный химический состав 
и физическую структуру. Но есть и более простой 
выход — склеить два разных по характеристикам 
материала.

От производителей поступают и другие запро-
сы. При разработке упаковки нужно учитывать не 
только барьерные свойства пленки. Так, мы подби-
раем состав ламината, чтобы обеспечить нужные 
характеристики скольжения, которые подходят 
для конкретной упаковочной линии.

Конечно, склеить разные по структуре ма-
териалы (полиэтилен, полипропилен, ПЭТ) 
порой непросто. У нас был случай, когда 
заказчик упаковки для влажных салфеток по-
просил провести предварительные испытания. 
Оказывается ламинированные пленки не всех 
производителей выдерживают длительное воз-
действие дезинфицирующих веществ. Но наша 
продукция выдержала этот тест и не расслои-
лась в месте склейки.

Кстати, если у производителей продуктов 
питания запросы достаточно стандартные, то 
выполнить пожелания изготовителей химических 
веществ сложнее. Тем более, нужно учитывать, 
что они могут быть и агрессивными по отноше-
нию к упаковочному материалу и являться ядами.

Каждый заказ в той или иной степени уникален. 
За полтора года, в течение которых в компании 
«Два Андрея» используется линия по изготов-
лению ламинированной пленки, мы научились 
обеспечивать стабильное промышленное качество 
и учет индивидуальных запросов.  (16+)

– Сегодня мы не просто производим пенопласт, 
мы можем удовлетворить с его помощью любой 
каприз. Неслучайно я использовал именно это 
слово, так как пенопластовые изделия имеют не 
только сугубо утилитарное назначение: теплои-
золяция фасадов и полов, «скорлупа» для труб, 
другие виды термоизолирующих материалов. С 
помощью наших изделий оформляют праздники 
и театральные постановки, делают подарочную 
упаковку и объемные буквы, которые использу-
ются на различных презентациях и в рекламных 
кампаниях.

Такая широта применения объясняется ха-
рактеристиками пенопласта. Это нейтральный 
материал с низкой теплопроводностью, удовлет-
ворительными прочностными характеристиками 
и легкостью обработки. Пенопласт легко режется 
даже ножом. 

Не нужно забывать и про долговечность этого 
материала. У нас в коллекции есть пенопласт 1953 
года выпуска. Его использовали для утепления 
фундамента дома, здание уже обветшало, а пено-
пласт как новый.

В последнее время одно из самых распростра-
ненных направлений применения пенопласта — 
использование в конструкциях теплого пола. Если 
кратко, пенопластовые плиты укладывают под 
трубы с теплоносителем. В результате даже при 
температуре воды в системе чуть выше 40°С те-
плый пол благодаря большой площади полностью 
обеспечивает отопление помещения и работает 
действительно эффективно.

Мы также производим термопанели для 
фасадов с разными вариантами отделки. Очень 
хорошим спросом пользуется «скорлупа» для 
утепления систем теплоснабжения в небольших 
населенных пунктах, где используется низкотем-
пературный теплоноситель. Наш материал од-
нозначно выигрывает там ценовую конкуренцию. 

Я уже упоминал объемные имиджевые кон-
струкции и упаковочные решения, которые мы 
делаем для наших заказчиков. Один из последних 
примеров нашей работы в этой сфере видели ты-
сячи горожан. Цифры «645» украшали сцену во 
время празднования Дня города. Кроме изделий 
из него, мы уже много лет поставляем на рынок 
оборудование для его изготовления. Наши линии 
стоят по всей России от Калининграда до Вла-
дивостока, мы поставляли их в СНГ и в дальнее 
зарубежье. Поэтому могу однозначно сказать, что 
созданный в далеком 1949 году материал сейчас 
так же актуален, как и 70 лет назад.  (16+)
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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

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. Фреза для ямочного ремонта. 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 Газели, бычки, фольксваген.(с 8:00 до 20:00) Любая форма 
оплаты. Диспетчерские услуги.

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

РФ Мерседес 1223 6 т, V 45 куб.м,тент, штора,длина 7 м + 
прицеп 5 т V 47 куб.м, тент длина 7,50 м верх, бок, зад. 
Общий V = 92 куб.м

467-460, 25-15-20

РФ Мерседес-1217, 47 куб.м, до 6 т, 7,70 м, фургон 46-74-60, 25-15-20, 
8-912-701-16-75

РФ Скания -93, г.п. 8 т, объем 50 куб./м, длина 7,8 м, фургон, 
Скания-113, реф. 12т, длина 8,5 м, V 50 куб.м., попутные 
грузы, нал./безнал

46-74-60, 25-15-20, 
31-91-30

СПЕЦТЕХНИКА

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 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

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.

78-2230

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

Гор., обл. Экскаватор-погрузчик TAR SUS. Гидромолот-телескоп. Глубина 
копания 6м. Кабельный ковш объем 1,2куб.м.; 0,3куб.м. 
Самосвалы. Нал/безнал.

47-11-48, 
8-912-703-50-66

УСЛУГИ ГРУЗЧИКОВ

Гор., обл. Автогруз-43. Транспорт малый и большой до 22 куб.м. 
Грузчики, квартирные переезды, вывоз мусора, старой 
мебели. Нал/безнал. Любые документы. Микроавтобусы и 
автобусы на заказ.

44-75-98, 455-333, 
e-mail: 
avtogruz-43@mail.ru

1 6 +
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