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В прошлую среду в сда-
точном корпусе автомо-
бильного завода «КАМАЗа» 
состоялось открытие 
сборочного производства 
колесных тракторов обще-
го назначения третьего 
тяглового класса KAMAZ 
Т-215. Предполагается, что 
до конца года будет собра-
но не менее 450 тракторов 
из комплектов, предо-
ставленных ARGO Tractors 
S.p.A (Италия). Участники 
рынка полагают, что КА-
МАЗу удастся закрепиться 

на тракторном рынке, в 
том числе за счет суще-
ствующей разветвленной 
сети сервисных центров. 
Однако выйти новичку на 
запланированную продажу 
4000 тракторов в год будет 
очень трудно.

Н апомним, что в конце 
2007 года ОАО «КАМАЗ» 
приобрел в Англии за-

вод по производству тракторов 
марки McCormick, принадле-
жащий AGRO group (Италия). 
Часть технологического обо-

рудования этого завода позд-
нее была перевезена в Набереж-
ные Челны. «Нам повезло, что 
завод McCormick стал экономи-
чески нецелесообразным. Ита-
льянцы вынуждены были при-
нять решение о расширении 
мощностей у себя на родине 
и закрытии в Англии. Так слу-
чилось, что мы оказались ря-
дом в нужный момент», — по-
яснил генеральный директор 
ОАО «КАМАЗ» Сергей Когогин. 
Ранее он озвучил планы выйти 
к 2012 году на сборку в Набе-
режных Челнах 4000 тракто-

ров в год. Позднее поступило 
разъяснение, что это песси-
мистичный вариант развития 
продаж. Потребности рынка до-
статочно высоки, и с большой 
долей вероятности через пять 
лет «КАМАЗ» достигнет планки 
8000 тракторов в год (10-15% 
российского рынка). 

Как сообщили в пресс-службе 
Кабмина РТ, инвестиционные 
затраты ОАО «КАМАЗ» в произ-
водство тракторов, по предва-
рительной оценке, составят от 
11 до 15 млн евро.

КАМАЗ начал пахать
Камский автозавод выходит на рынок тракторной техники

Сергей Когогин не испытывает беспокойства по поводу конкуренции с другими производителями тракторов // Фото: В. Александров

Айрат Рустамов

Загородная система
Инвестиции в город-спутник Казани «Зеленый Дол» составят 141 млрд. руб.

Министерство строитель-
ство, архитектуры и ЖКХ РТ 
активно ведет переговоры 
с потенциальными инве-
сторами проекта «Зеленый 
Дол», города-спутника Ка-
зани площадью 3,64 тыс. га, 
который строится в рамках 
реализации нацпроекта 
«Доступное и комфорт-
ное жилье — гражданам 
России». Общий объем 
вложений в него составит 
141 млрд. рублей.

М инистерство строи-
тельства, архитекту-
ры и ЖКХ Татарстана 

продолжает работу по привле-
чению инвесторов в строитель-
ство первого в России города-

спутника «Зеленый Дол». На 
прошлой неделе в очередной 
раз состоялась его презентация 
для членов правительственной 
делегации Азербайджанской Ре-
спублики. Инвестиции соста-
вят 141 млрд. руб., из которых 
19 млрд. руб. составят прямые 
и косвенные бюджетные сред-
ства, остальное — привлечен-
ные инвестиции. Планирует-
ся, что в нем будут проживать 
около 100 тыс. жителей, на что 
отведена площадь в 4,140 млн.
кв.м. В Минстрое «где Деньги» 
сообщили, что предполагается 
привлечь Государственный жи-
лищный фонд при Президенте 
РТ в рамках соципотеки. Об-
щая площадь города-спутника 

— 3,64 тыс. га. 

Проект будет реализован до 
2030 г. Первая очередь строи-
тельства уже запущена — это кот-
теджный поселок «Загородный 
клуб». И пока это единственный 
проект, у которого есть застрой-
щик — Ипотечное агентство РТ. 
Предполагается привлечь боль-
шое количество компаний, так как 
проект большой и имеет разные 
направленности, однако, конкрет-
ные договора пока не подписаны. 
По той же причине невозможно 
назвать срок окупаемости проекта. 
Также пресс-служба Кабмина РТ 
сообщила, что на застраиваемой 
территории планируется создать 
около 30 тыс. рабочих мест. 

Значительные средства по всем 
новым проектам (не менее 30% 
их стоимости) требуется на стро-

ительство инфраструктуры. Так, 
для строительства автомобиль-
ных дорог проекта «Зеленый Дол» 
требуется 16 млрд. руб., на стро-
ительство инженерных сетей — 
15,3 млрд. руб., на строительство 
объектов соцкультбыта — 13,25 
млрд. рублей. 

Существующая концепция про-
екта «Зеленый Дол» разработа-
на ГУП «Татинвестгражданпро-
ект». Как рассказала «где Деньги» 
пресс-секретарь Минстроя Еле-
на Самохина, специалисты ми-
нистерства ведут переговоры о 
привлечении иностранных ком-
паний для доработки концепции 
«Зеленого Дола». Однако на сегод-
няшний день каких-либо догово-
ренностей ни с одной из них не 
достигнуто.  

В начале июля в Казани откроется первый автосалон 
питерской компании RRT — официального дилера ав-
томобильных марок Subaru, Opel и Chevrolet. По мне-
нию игроков автомобильного рынка Казани, новый 
автосалон, в который инвестировано 300 млн. рублей, 
не составит серьезной конкуренции уже существую-
щим компаниям.

З арегистрированный в Санкт-Петербурге автохолдинг 
RRT работает на автомобильном рынке с 1992 года. На 
сегодняшний день компания имеет три многопрофиль-

ных центра по торговле и сервисному обслуживанию марок 
концерна General Motors (GM): один в Санкт-Петербурге и два 
в Вологде. Объем инвестиций в казанский автосалон соста-
вил около 300 млн. рублей ($12,5 млн.). Компания планирует 
захватить 40-50% рынка продаж авто марок Chevrolet и Opel 
в Казани. В казанском салоне компании будет представлено 7 
наиболее популярных моделей Opel и 8 — Chevrolet. Продажи 
авто марки Subaru начнутся несколько позже.



Учредитель: 
ООО «Курс Дела»
Издатель:
ООО «Регион Инфо»

Генеральный директор: 
Александр Андреев

Главный редактор:
Сергей Кощеев

Коммерческий директор: 
Александр Петров

Редакция:
Лилия Мухаметгалеева, 
Юля Гатиятуллина, 
Светлана Аликаева, 
Лейсан Сеидова

Дизайн/Верстка:
Эдуард Байрамян

Адрес:
420029, г. Казань, ул. Сибирский 
тракт, д. 34, корп. 4, офис 
403/404

Телефон редакции:
(843) 511-49-67

Телефоны
коммерческой службы:

(843) 511-49-63, 
511-49-64, 511-49-65
E-mail: post@g9e.ru
Интернет: www.g9e.ru

Свидетельство о регистрации 
ПИ №ФС77-22711 от 14.12.2005 г.

Редакция не несет ответственности 
за содержание рекламных модулей 
и статей. Присланные материалы не 
рецензируются и не возвращаются. 
При републикации и цитировании 
материалов, ссылка на деловой 
еженедельник «где Деньги» 
обязательна.

Редакция справочной информации 
не дает.

Редакция не всегда согласна с 
мнением авторов.
Редакция не несет ответственности 
за рекомендации, данные 
аналитиками. Ответственность за 
любые инвестиционные решения, 
принятые в результате прочтения 
материалов еженедельника, несет 
инвестор.

В случае возникновения проблем 
с доставкой издания просим Вас 
немедленно сообщить об этом по 
е-mail post@g9e.ru, или по телефону 
(843) 511-49-67

Дизайн-макет: postmeridian

Тираж 30 000 экз.

Статьи, помеченные значком ®, 
публикуются на правах рекламы

Цена договорная.

Отпечатано в типографии
ОАО «ПИК «Идель-пресс» 
г. Казань, ул. Декабристов, 2
Заказ № 7073

©Еженедельник «где Деньги», 
2005 — 2008

Семейные ценности
Стартовал конкурс для предпринимателей Казани «Семейный бизнес — 2008»

На прошлой неделе было 
официально положено 
начало республиканскому 
конкурсу для предпри-
нимателей «Семейный 
бизнес — 2008». По-
бедители получат воз-
можность взять в «Банке 
Казани» льготный кредит 
по ставке 10% годовых на 
сумму до 10 млн. руб.

Н а прошлой неделе, 19 
июня 2008, официаль-
но стартовал конкурс 

«Семейный бизнес — 2008», ор-
ганизованный «Банком Казани» 
при поддержке мэрии города. 
Цель конкурса — возрождение 
и укрепление традиций семей-
ного предпринимательства в 
столице Татарстана, выявле-
ние лучших представителей 
семейного бизнеса и распро-
странение их успешного опы-
та. В России семейная форма 

предпринимательства была 
широко распространена до ре-
волюции. Сейчас ее процент 
очень мал в стране. В Европе 
же 68% малых предприятий 
составляют семейные пред-
приятия. 

Конкурс проводится в трех 
номинациях: «Лучшее семей-
ное дело» (до 15 человек со-
трудников), «Лучшее семейное 
предприятие» (до 100 человек), 
«Лучшая идея для семейного 
бизнеса». В каждой номинации 
выделят победителя и двоих 
лауреатов. Последняя номина-
ция создана для участия семей, 
которые только планируют на-
чать свое дело. Главное — это 
востребованность идеи в эко-
номическом обороте и малая 
форма предпринимательства, 
то есть до 100 сотрудников. К 
слову, семейный бизнес под-
разумевает, что собственники 
и ключевые сотрудники пред-

приятия — родственники, хотя, 
может быть, и дальние. 

Победители конкурса получат 
возможность взять льготный 
кредит по ставке 10% годовых 
(ниже ставки рефинансирова-
ния Центробанка — прим. ред.) 
на сумму до 10 млн. руб. Спе-
циальный приз для автора луч-
шей идеи семейного бизнеса — 
50 тыс. руб. Также финалисты 
смогут встретиться и обсудить 
актуальные проблемы с руко-
водством Казани.

Жюри конкурса состоит из 
10 человек. Председателем яв-

ляется Председатель Правления 
«Банка Казани» Айдар Хамидул-
лин. В члены жюри вошли: гене-
ральный директор и основатель 
сети супермаркетов «Бахетле» 
Муслима Латыпова, генераль-
ный директор группы компа-
ний «Фон» Анатолий Ливада, 
генеральный директор компа-
нии «ICL-КПО ВС» и консуль-
тант Президента РТ по вопро-
сам информатизации Виктор 
Дьячков, генеральный дирек-
тор группы компаний «DOMO» 
Антон Сайфутдинов, Председа-
тель Административного совета 
Торгово-промышленной пала-
ты РТ, депутат Государственного 
Совета РТ Александр Таркаев, ге-
неральный директор технопар-
ка «Идея» Сергей Юшко, осно-
ватель медиа-холдинга «Эфир» 
и депутат Государственного Со-
вета РТ Андрей Григорьев, Пред-
седатель Комитета по развитию 
малого и среднего предприни-

мательства РТ Тимур Шагива-
леев, генеральный директор 
АИМК «Парадигма-консалтинг» 
Рашид Галямов.

Заявки на участие в конкур-
се принимаются до 31 октя-
бря 2008 года на сайте www.
kazanbank.ru или в централь-
ном офисе «Банка Казани». Ай-
дар Хамидуллин отметил, что 
все участники, подавшие заяв-
ки, будут внесены в базу данных, 
которая будет использовать-
ся при реализации городских 
программ поддержки мало-
го бизнеса.

Миссия делового еженедель-
ника «где Деньги» — содействие 
развитию малого и среднего 
бизнеса в Татарстане. Поэто-
му наше издание всецело под-
держивает инициативу «Банка 
Казани». Еженедельник «где 
Деньги» — официальная газе-
та конкурса «Семейный биз-
нес — 2008». 

Лилия Мухаметгалеева

Не потерять юрлицо
«Татарстан почтасы» стало федеральной собственностью, 
но сохранило фирменное наименование

На прошлой неделе Мин-
земимущество РТ отказа-
лось от заявленных ранее 
требований признать 
недействительной пере-
регистрацию ГУП «УПС 
«Татарстан почтасы» в фе-
деральную собственность. 
Тем временем, у почтового 
оператора сменился ру-
ководитель. Назначенная 
Федеральным агентством 
по управлению федераль-
ным имуществом Регина 
Кузнецова ранее возглав-
ляла татарстанский филиал 
«Почты России».

А рбитражный суд РТ в 
прошлый четверг, 19 
июня, вынес решение 

о закрытии дела и признании 
действительной перерегистра-
цию «УПС «Татарстан почтасы» 
в статус Федерального ГУП. 
Причины отказа от своих тре-
бований юристы Минземиму-
щества не раскрывают.

Напомним, конфликт вокруг 
возвращения «Татарстан почта-
сы» в собственность «Почты 
России» разгорелся в 2005 году, 
когда (26 июля 2005 года) Ми-
нистерство земельных и иму-
щественных отношений Ре-
спублики Татарстан приняло 
постановление о приватизации 
государственного унитарного 
предприятия «Управление по-
чтовой связи «Татарстан почта-
сы». Согласно постановлению, 
госпредприятие преобразо-
вано в ОАО «Татарстан почта-
сы». Постановлением также 
был утвержден акт о переда-
че имущества, прав и обяза-

тельств ГУП УПС «Татарстан 
почтасы» открытому акционер-
ному обществу «Татарстан по-
чтасы», устав ОАО «Татарстан 
почтасы» и план приватиза-
ции предприятия. «Эти нор-
мативные акты противоречат 
действующему федеральному 
законодательству, - говорил 
руководитель правового де-
партамента Мининформсвязи 
РФ Михаил Якушев. - В соответ-
ствии с 71-й статьей Консти-
туции РФ информация и связь 
находятся в ведении Россий-
ской Федерации наряду с фе-
деральными энергосистемами 
и ядерной энергетикой». Это 
подтверждено решением Ар-
битражного суда Татарстана 
от 16 мая 2006 г., Высшего ар-
битражного суда Российской 
Федерации от 7 апреля 2006 
г., а также апелляционной ин-
станцией.

По мнению одного из участ-
ников дела, основное решение 
арбитражным судом РТ было 

принято еще в 2006 году, а то, 
что рассматривалось после это-
го, было лишь процессуальной 
борьбой. Тогда решением Ар-
битражного суда Татарстана 
от 16 мая 2006 г  было под-
тверждено, что нормативные 
акты Минземимущества о пе-
редаче имущества, прав и обя-
зательств ГУП УПС «Татарстан 
почтасы» открытому акционер-
ному обществу «Татарстан по-
чтасы», устав ОАО «Татарстан 
почтасы» и план приватиза-
ции предприятии противоре-
чат действующему федераль-
ному законодательству. 

«Татарстан почтасы» осталось 
самостоятельным юридиче-
ским лицом. И на сегодняш-
ний день вопрос об объедине-
нии двух почтовых компаний 
остается открытым. С 16 июня 
2008 года к исполнению долж-
ностных обязанностей в ФГУП 
УПС «Татарстан почтасы» при-
ступил новый руководитель — 
Регина Кузнецова, назначен-

ная Федеральным агентством 
по управлению федеральным 
имуществом. До этого она воз-
главляла УФПС «Почта России» 

- филиал ФГУП «Почта России» в 
Татарстане. Бывший руководи-
тель «Татарстан почтасы» Ольга 
Кузнецова назначена замести-
телем министра информати-
зации и связи РТ. Является ли 
смена руководства «Татарстан 
почтасы» первым шагом к объ-
единению с «Почтой России» 
Регина Кузнецова комментиро-
вать отказалась. «Я думаю, все 

точки на i расставит время», — 
сказала она «где Деньги».

В Федеральном агентстве свя-
зи (Россвязи) в январе теку-
щего года отмечали, что объ-
единение «Почты России» и 
«Татарстан Почтасы» произой-
дет согласно закону «О почто-
вой связи», по букве которого 
предприятия почтовой связи 
являются федеральной соб-
ственностью и поэтому не мо-
гут принадлежать регионам. 
Объединения ожидали уже в 
этом 2008 году.

10 млн. руб. 
под 10% годовых 
получат в «Банке 
Казани» победители 
конкурса «Семейный 
бизнес — 2008»

02 ДЕЛОВОЙ ЕЖЕНЕДЕЛЬНИК ГДЕ ДЕНЬГИ
23 июня 2008 г. №19 (97) Практика БИЗНЕСА

ГУП «Управление почтовой связи «Татарстан почта-
сы» в первом квартале 2008 года получило выруч-
ку в размере 416,6 млн. рублей, что на 13,1% больше 
аналогичного периода прошлого года. Доходы пред-
приятия составили 345,8 млн. рублей (рост на 16,1%). 
«Татарстан почтасы» обслуживает более 3,5 млн. че-
ловек. Количество отделений почтовой связи в Ре-
спублике Татарстан составляет 1058, из них 846 - в 
сельской местности и 212 в городской. ФГУП УПС «Та-
тарстан почтасы» планирует в 2008 г. получить вы-
ручку в сумме 1,663 млрд. руб.

Светлана Аликаева



RRT откроет в Казани автосалон
Компания инвестировала 300 млн. руб. в салон популярных марок GM

П о словам генерального 
директора ООО «РРТ-
Казань» Олега Андрее-

ва, Татарстан является одним 
из самых динамично развива-
ющихся регионов, поэтому од-
ним автоцентром в столице ре-
спублики RRT не ограничится. В 
планах компании открыть еще 
несколько магазинов в Казани, и 
затем выйти на рынки и других 
городов Татарстана. «Филиал RRT 
в Казани будет принципиально 
отличаться от уже имеющегося 
в Вологде: здесь использована 
новая архитектура здания, но-
вые технологии», — рассказал 
«где Деньги» г-н Андреев. 

По словам участников рынка, 
месторасположение нового ав-
тосалона может неблагоприятно 
сказаться на продажах располо-
женной невдалеке от него круп-
нейшей торговой точки компании 
«Дэлфо-Авто». Напомним также, 
что в настоящее время единствен-
ным официальным дилером мар-
ки Subaru в Казани является ком-
пания «Триал-Авто+».

Начальник отдела продаж Opel 
автосалона «Барс Авто» Руслан Ха-
ликов считает, что новый игрок 
не составит существенной кон-
куренции, по крайней мере, до 
конца текущего года, уже суще-
ствующим автосалонам Казани. 
«Доля рынка, которую займет 
новый автосалон, не будет вели-
ка — это связано с неизвестно-
стью фирмы казанским потре-
бителям, — считает г-н Халиков. 

— Тенденции на рынке продаж 
марок Opel и Chevrolet таковы: 
рынок постоянно растет. По 
сравнению с прошлым годом за 
период  январь-июнь  продажи  

выросли более чем на 50%». По 
его словам, с начала 2008 года 
«Барс Авто» продала 650 автомо-
билей марки Opel и более 1300 
единиц марки Chevrolet. Одна-
ко, несмотря на скептическое 
отношение к новому конкуренту, 
«Барс Авто», по словам г-на Хали-
кова, скорректирует маркетин-
говую политику для удержания 
своих клиентов.

117 135 
автомобилей соста-
вил общий объем 
продаж марок GM в 
России за 4 месяца 
2008 года

«Татфондбанк» 
впервые за 5 лет 
выплатит дивиденды

Акционеры «Татфондбанка» 
на годовом собрании реши-
ли направить на выплату диви-
дендов 50,1% чистой прибыли 
банка за 2007 год и часть не-
распределенной прибыли бан-
ка за 2006 год, выплатить ди-
виденды в срок до 4 августа 
2008 года в размере 12 копе-
ек на одну акцию. Также на со-
брании избраны Совет дирек-
торов, счетная и ревизионная 
комиссии банка. Совет дирек-
торов сформирован из 11 че-
ловек количественный состав 
не изменился. Внесены изме-
нения в Устав банка и Положе-
ния об Общем Собрании акци-
онеров, о Совете директоров, 
об исполнительных органах, о 
вознаграждении членов Сове-
та директоров — обновление 
данных документов направле-
но на совершенствование сло-
жившейся в банке практики 
корпоративного управления.

Минэкономики РТ 
и компании «Ай-Теко» 
обсудили варианты 
сотрудничества

Совещание с участием пред-
ставителей компании «Ай-
Теко» и руководителей круп-
ных предприятий республики, 
на котором были рассмотре-
ны вопросы инвестицион-
ного сотрудничества и на-
чала организации  работ по 
подготовке высококвалифи-
цированных специалистов 
в области информационно-
коммуникационных техно-
логий, провел министр эко-
номики Марат Сафиуллин. 
Открывая совещание, Ма-
рат Сафиуллин отметил, что 
встреча проводится по по-
ручению Премьер-министра 
Татарстана Рустама Минни-
ханова, и  это продолжение 
обсуждения предложений 
компании «Ай-Теко» по ее уча-
стию в формировании ИТ ин-
дустрии нашей республики.

Центральный офис 
автомобильной корпорации General Motors 
расположен в Детройте, США

Приблизительно так будет выглядеть
первый в Казани автосалон RRT
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Наши идеи 
— Ваши возможности!

III Казанская венчурная ярмарка
Время проведения: 3- 4 июля 2008 года | Место проведения: ГТРК «Корстон»
Организаторы: Российская ассоциация прямого и венчурного инвестирования, государственная некоммерческая организация «Инвестиционно-
венчурный фонд Республики Татарстан» при участии Всемирного банка и поддержке Кабинета Министров Республики Татарстан и Федерального
Агентства по науке и инновациям. 
В работе Ярмарки планируется участие представителей российских и зарубежных венчурных фондов и фондов прямых инвестиций, стратегических и
частных инвесторов, "бизнес-ангелов", крупных корпораций, специалистов инвестиционных компаний и банков, юридических и консалтинговых
организаций, сотрудников заинтересованных министерств и ведомств федерального и регионального уровней.

Информация по телефонам: 

(843) 570-39-27, 570-39-28, 570-40-17
ivf.tatar.ru

III

По прогнозам россий-
ского подразделения 
General Motors, в 2008 
году ожидается со-
хранение темпов ро-
ста продаж на преж-
нем уровне. С января по 
апрель текущего года 
общий уровень продаж 
автомобилей марок GM 
вырос почти в 1,7 раза 
по сравнению с анало-
гичным периодом 2007 
года и составил 117 135 
автомобилей. По сум-
марному количеству 
реализованных машин 
лидирует Chevrolet — 
продажи выросли в 1,5 
раза и составили 82 206 
автомобилей. Темп ро-
ста продаж марки Opel 
составил 128% или 33 
749 автомобилей.

Продолжение. Начало на стр. 1
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КУРСЫ ЦБ ПО ДРАГОЦЕННЫМ МЕТАЛЛАМ, руб.

Золото 20.июн 680,30 0.89%

Серебро 20.июн 12,82 1.42%

Платина 20.июн 1444,77 -0.79%

Палладий 20.июн 330,97 1.64%

КУРС ЦЕНТРОБАНКА ПО ОСНОВНЫМ МИРОВЫМ 
ВАЛЮТАМ (НА 21/06), руб.

USD ЦБ РФ Доллар США 23,63 0,13%

EUR ЦБ РФ ЕВРО 36,70 -0,09%

AUD ЦБ РФ Австралийский доллар 46,60 0,75%

GBP ЦБ РФ Фунт стерлинг. С. Корол-ва 22,67 -0,66%

BYR ЦБ РФ Белорусских рублей 21,90 -0,11%

DKK ЦБ РФ Датских крон 22,49 0,65%

ISK ЦБ РФ Исландских крон 11,10 0,16%

KZT ЦБ РФ Казахских тенге 49,19 -0,11%

CAD ЦБ РФ Канадский доллар 29,05 1,50%

NOK ЦБ РФ Норвежских крон 19,57 0,12%

XDR ЦБ РФ СДР 23,28 0,46%

SGD ЦБ РФ Сингапурский доллар 45,59 -0,19%

TRY ЦБ РФ Новая турецкая лира 38,17 0,29%

UAH ЦБ РФ Украинских гривен 17,27 0,15%

CHF ЦБ РФ Швейцарский франк 19,30 0,91%

SEK ЦБ РФ Шведских крон 49,40 0,15%

JPY ЦБ РФ Японских иен 39,03 -0,22%

КОТИРОВКИ ФЬЮЧЕРСОВ НА (19/06), $

Хлопок NYBOT 71.44 -3.22%

Сахар NYBOT 11,58 -0.17%

Пшеница LIFFE 153,00 -1.29%

ICE — Brent Crude Oil 135,52 2.67%

Crude Light NYMEX 131,93 -3.48%

Heating Oil NYMEX 3,71 -2.08%

Газ NYMEX 12,86 -2.64%

Золото NYMEX 901,70 1.10%

Палладий NYMEX 476,50 0.92%

Сахар LIFFE 379,10 -1.12%

СРЕДНЯЯ ЦЕНА НА ЖИЛЬЕ, ТЫС. РУБ./КВ. МЕТР (06/2008)

Сегменты 
рынка
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Сданное жилье 1 44,1 47,5 35 42,3 48 39 39,3

2 39,9 50,5 35,3 36,7 45,4 37 39,4

3 37,3 39 33,8 39,1 38 36,3 39
Строящееся 
жилье

1 40,8 47 33,5 37,2 39,5 35,2 39,5

2 38,2 47,3 31,9 36,4 38,8 34,4 38,3

3 - 42,2 31,5 36,9 40,2 32,7 38,7
Ленинградка 1 39,3 40,8 38,7 44,2 44,1 43,2 43,5

2 39,4 48 39,1 40,6 43 41,7 41,3

3 37,4 44,4 39,2 38,3 40,5 38,8 39,4

Хрущевка 1 39,5 44,8 39,4 40,9 42 42,9 42

2 32,4 40,9 36 37 37,2 36,9 39,5

3 33 38,5 31,7 36,1 37,4 35,8 36,5

Источник: расчеты «где Деньги»

АКЦИИ ФБ ММВБ

Эмитент Цена, 
руб.

Изм. за 
неделю, %

Изм. за 
месяц, %

Изм. за 3 
месяца, %

Изм. за 12 
месяцев, %

Аэрофлот 92,53 0,55 -7,32 -4,34 21,45

ЛУКОЙЛ 2421,46 -3,10 -6,90 27,63 14,55

Ростел -ао 270,66 -1,67 -0,38 -3,24 8,37

Сбербанк 78,93 0,38 -10,62 6,80 нет

Татнфт 3ао 181,91 -1,52 -3,23 19,91 31,14

УралСвИ-ао 1,342 -1,71 5,59 1,34 -22,58

АВТОВАЗ ао 38,855 -2,97 -5,58 -9,78 нет

ВТБ ао 0,0853 0,47 -17,82 3,17 нет

Газпрнефть 190,96 1,65 13,93 31,12 45,24

МТС-ао 296,52 0,49 -1,97 -0,10 12,22

НЛМК ао 129,26 9,86 2,44 25,82 38,58

ПолюсЗолот 1433,01 -4,02 -27,24 14,03 22,06

Роснефть 278 -0,37 4,37 32,35 25,06

ГАЗПРОМ ао 346,82 1,34 -4,18 16,98 22,73

КАМАЗ 138,5 -0,36 -1,49 0,30 24,96

Сургнфгз 27,671 -0,18 -4,59 23,40 -8,60

Таттел. ао 0,262 -12,60 3,44 2,67 -38,55

ЛИДЕРЫ ПО АКТИВНОСТИ НА БИРЖЕ, $МЛНЛИДЕРЫ ПОВЫШЕНИЯ ЦЕНЫ АКЦИЙ ЗА НЕДЕЛЮ, % ЛИДЕРЫ ПОНИЖЕНИЯ ЦЕНЫ АКЦИЙ ЗА НЕДЕЛЮ, %

ИНДЕКС ММВБ ИНДЕКС РТС Germany DAX Dow Jones 30 Industrials Hong Kong Hang Seng China Shanghai Comp

20 мая                               20 июня 20 мая                               20 июня 20 мая                               20 июня 20 мая                               20 июня 20 мая                               20 июня 20 мая                               20 июня

ТОП-50 ПИФ ПО ЛУЧШЕЙ ДОХОДНОСТИ ЗА 1 МЕСЯЦ
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1 Фонд 2025 105 992,21 11,11 8,63 16,86 О 0

2 Оптим Привилегиро-
ванный

35 487,09 559,97 5,04 9,96 22,93 О 10

3 Открытие - Облигации 2 512,34 2 354,54 4,95 9,88 14,36 О 5

4 НИТ-Триумф 332 347,99 1 784,40 4,06 13,16 9,58 О 10

5 Останкино-Российская 
связь

8 743,37 1 086,18 3,88 2,15 -9,05 О 1

6 Наследие — Фонд 
потребительского 
сектора

481 220,61 1 510,43 3,68 О 0

7 Лазурит — Нефть и Газ 9 429,50 4 650,92 3,08 9,06 О 20

8 ВТБ — Фонд Телеком-
муникаций

10 529,99 100 
796,68

2,99 1,41 О 5

9 Финам Нефтегаз 29 597,32 7,92 2,72 23,75 О 0

10 ВТБ — Фонд Потреби-
тельского сектора

15 559,04 3 544,80 2,46 1,67 О 5

11 Лазурит — Телекомму-
никации

13 346,78 9,15 2,43 -0,59 О 20

12 Альфа-Капитал Теле-
коммуникации

9 994,12 98 712,85 1,8 1,29 -9,75 О 100

13 Максвелл Телеком 127 594,76 905,06 1,63 -4,28 -9,19 О 1

14 Ингострах облигации 95 327,95 1 282,57 1,53 5,91 15,78 О 20

15 Альянс РОСНО - Сба-
лансированный

37 148,67 1 547,84 1,26 7,49 6,34 О 50

16 КИТ Фортис — Рос-
сийские телекомму-
никации

207 831,89 146,51 1,24 -0,63 -12,69 О 50

17 Ренессанс-Облигации 674 472,24 2 159,80 1,23 3,33 10,86 О 3 000

18 Тройка Диалог - Илья 
Муромец

1 115 065,48 1 399,70 1,22 3,91 8,35 О 30

19 Ермак-фонд облигаций 2 399 089,84 14 562,49 1,21 4,47 11,15 О 2

20 ЛУКОЙЛ Фонд Консер-
вативный

6 275,69 663,4 1,17 3,73 12,46 О 10

21 Тройка Диалог - Садко 2 741 384,44 2 741,45 1,13 3,48 8,92 О 30

22 Максвелл Энерго 434 493,79 15 780,17 1,13 -6,15 -24,71 О 1

23 РОСТ КАПИТАЛА фонд 
акций и облигаций

281 832,88 897,02 1,12 1,31 9,98 О 30

24 КапиталЪ-Облигации 5 692,21 111,02 1,06 3,7 6,16 О 10

25 ВТБ — Фонд Перспек-
тивных инвестиций

110 261,82 1 465,98 1,06 5,21 О 5

26 АВК — Регион 71 760,62 10,5 1,02 4,46 -2,92 О 5

27 Агро Стандарт-Фонд 
смешанных инве-
стиций

5 404,71 1 932,97 1 13,35 О 1

28 Финам Облигационный 56 662,18 1 055,86 1 2,94 9,24 О 20

29 ПИОНЕР — Фонд Об-
лигаций

30 716,81 1 280,59 0,99 2,7 О 25

30 Паллада — облигации 189 224,91 10 242,57 0,99 4,8 11,61 О 10

31 Сапфир 4 593,16 83,8 0,96 3,93 8,48 О 0

32 Альянс РОСНО - Об-
лигации

326 409,41 1 538,24 0,95 3,26 7,6 О 50

33 Коммерческая недви-
жимость

239 143,67 75,16 0,95 8,66 4,85 О 5 800

34 Фонд долгосрочных 
инвестиций Солид

4 527 202,50 340,39 0,95 3,62 3,53 О 100

35 Русь-Капитал - Рантье 129 233,43 1 835,10 0,92 3,18 12 О 3

36 Альфа-Капитал Об-
лигации Плюс

45 757,53 1 147,70 0,9 2,92 5,71 О 5

37 РЕГИОН Фонд Об-
лигаций

1 219 913,70 1 807,98 0,88 4,25 16,24 О 10

38 Атон — фонд об-
лигаций

141 538,50 1 501,61 0,86 2,62 7,17 О 0

39 Тройка Диалог - 
Электроэнергетика

14 458,83 1 110,78 0,85 -7,4 -17,32 О 30

40 БИЗОН плюс - Об-
лигации

1 018 492,14 1 445,31 0,82 1,73 2,79 О 150

41 Газовая 
промышленность-
Облигации

3 208,65 106,95 0,81 2,78 6,98 О 5

42 Ренессанс - Казначей 86 496,66 6 676,25 0,8 2,55 9,45 О 25 000

43 Финансист 10 990,41 1 099,04 0,79 2,54 7,22 О 10

44 КИТ Фортис — Фонд 
облигаций

1 108 962,53 1 671,26 0,78 2,69 6,76 О 50

45 Агора — фонд сбере-
жений

428 907,15 2 107,48 0,77 2,56 12,87 О 15

46 Ингосстрах денежный 
рынок

15 050,17 1 192,43 0,74 О 0

47 Энергокапитал - Сбере-
гательный

14 376,12 3 033,10 0,73 2,77 7,15 О 1

48 БКС- Фонд Националь-
ных Облигаций

13 493,80 116,57 0,72 2,41 7,33 О 5

49 АК БАРС-
Консервативный

88 457,81 1 454,41 0,7 2,01 4,96 О 3

50 Райффайзен-
Облигации

49 162,87 1 136,58 0,7 2,47 5,67 О 15

По данным Quote.ru на 20 мая

Бесплатный экземпляр в Ваш офис
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Нэфис закрыла ниши
Компания вывела продукцию во все ценовые сегменты 
рынка стиральных порошков России

Объем продаж товарной про-
дукции группы компаний «Нэфис» 
(управляет ОАО «Нефис косме-
тикс», ОАО «Казанский жировой 
комбинат» и ОАО «Казанский мас-
лоэкстракционный завод») соста-
вил 4,2 млрд. рублей, увеличив-
шись по сравнению с прошлым 
годом на 21%. 

В 2007 году компания скон-
центрировала основные усилия 
на увеличении продаж стираль-
ных порошков. По словам пресс-
секретаря «Нэфис» Алексея Брус-
ницына, в 2007 году группа вывела 
на рынок стиральных порошков 
новые продуктовые марки, а также 

скорректировала ценовую поли-
тику таким образом, чтобы закрыть 
все 4 существующие на рынке це-
новые сегменты — нижний («Био-
лан»), нижнюю часть среднего (Sorti), 
верхнюю часть среднего (BiMAX) и 
верхний (AOS). Таким образом, ка-
занская компания составила конку-
ренцию всем маркам крупнейших 
игроков рынка стиральных порош-
ков России (P&G и Henkel), увеличив 
объем собственного производства 
этой продукции на 40%. По дан-
ным AC Nielsen, рыночная доля ком-
пании за 9 месяцев с марта по де-
кабрь 2007 г. выросла с 4,5% до 7% 
в натуральном выражении. 

Группа компаний «Нэ-
фис» - производитель 
товаров массового по-
вседневного спроса: 
бытовой химии и мас-
ложировой продук-
ции. Суммарная вы-
ручка группы в 2007 
году составила порядка 
8,3 миллиарда рублей 
($323 млн.). Валовая вы-
ручка составила 5,2 
млрд. рублей, прибыль 
от продаж — 392 млн. 
рублей, чистая прибыль 
— 292 млн. рублей.

Ак Барс Холдинг 
открыл мегаферму 
в Арском районе РТ

Президент Республики Та-
тарстан Минтимер Шайми-
ев и министр сельского хо-
зяйства РФ Алексей Гордеев 
приняли участие в цере-
монии открытия молочно-
го комплекса ОАО «Холдин-
говая компания «Ак Барс» в 
селе Сикертан Арского му-
ниципального района РТ. 
Торжественное мероприя-
тие было приурочено к 10-
летнему юбилею компании. 
В состав комплекса  входят 
2 коровника, родильное от-
деление, телятник, 2 зерно-
склада, комбикормовый за-
вод, 8 силосных ям и прочие 
хозяйственно-бытовые объ-
екты. Проектная мощность 
комплекса, где будут содер-
жаться 1200 коров, составля-
ет 14 тонн молока в сутки, 6 
млн. литров в год. Комплекс 
оснащен современным обо-
рудованием компании «ДеЛа-
валь». Благодаря полной ав-
томатизации всех процессов, 
мегаферму обслуживают все-
го 62 человека.

«Хорошо, что татарстан-
ские инвесторы приходят 
в село. Руководство муни-
ципальных районов долж-
но поддерживать инвесто-
ров, не допуская при этом 
каких-либо противоречий 
с населением», — подчер-
кнул глава республики. По 
его словам, благодаря инве-
сторам на селе возводятся 
современные комплексы и 
внедряются самые передо-
вые мировые технологии. 

Генеральный директор 
ОАО «Международный 
аэропорт «Казань» 
освобожден от должности

Генеральный директор 
международного аэропор-
та «Казань» Петр Трубаев 
освобожден от занимаемой 
должности по собственному 
желанию. Об этом сообщил  
Министр транспорта и до-
рожного хозяйства РТ Иль-
дус Фасхутдинов на собра-
нии трудового коллектива 
ОАО «Международный аэ-
ропорт «Казань». Исполняю-
щим обязанности генераль-
ного директора аэропорта 
назначен Алексей Старостин, 
до этого занимавший долж-
ность коммерческого дирек-
тора казанского аэропорта.
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Греф жаловаться
Глава Сбербанка считает, что победив в Татарстане, банк победит во всем ПФО

Герман Греф, президент 
и председатель совета 
директоров Сбербанка 
России, в ходе видеокон-
ференции с журналистами 
ПФО заявил о своем на-
мерении провести пере-
говоры с руководством 
Республики Татарстан о 
партнерстве. «Если мы 
улучшим свои позиции в 
Татарстане, мы значитель-
но улучшим их и во всем 
Приволжском округе», — 
заявил он. 

П о словам Германа Гре-
фа, доля Сбербанка 
на банковском рынке 

Приволжского федерального 
округа составляет 29%. При 
этом она постепенно снижа-
ется, по мнению г-на Грефа, 
из-за низкого проникновения 
банка в Татарстане. По сло-
вам управляющего отделени-
ем «Банк Татарстан» Сбербан-
ка России Геннадия Захарова, 

доля банка на рынке креди-
тов малому и среднему биз-
несу Татарстана составляет 
10%, что связано с жесткой 
конкуренцией в секторе и 
на банковском рынке в це-
лом: сейчас в республике ра-
ботает более 30 банков — как 
местных, так и федеральных. 
Для того чтобы активизиро-
вать этот вид бизнеса, по мне-
нию г-на Захарова, необходи-
мо выделить его в отдельное 
структурное подразделение 
внутри банка — по аналогии 
с розницей. «Мы отправили 
соответствующее предложе-
ние в головной офис. В насто-
ящее время оно рассматрива-
ется», — сказал он.

Однако, по всей видимости, 
основные надежды на расши-
рение проникновения на та-
тарстанский рынок Сбербанк 
связывает с заключением со-
глашения о партнерстве с ре-
спубликой. «Мы будем вести 
переговоры о партнерстве с 

президентом и председате-
лем правительства Татарста-
на, с которыми у нас очень 
хорошие отношения и ко-
торых мы уважаем, как силь-
ных и мудрых политиков, — 
сообщил г-н Греф. — На мой 
взгляд, лучше развивать ре-
гиональный бизнес с участи-
ем одного, но крупнейшего в 
стране банка, чем со многи-
ми, но мелкими, обладающи-
ми ограниченными возмож-
ностями».

Это высказывание главы 
Сбербанка прокомментиро-
вал заместитель руководите-
ля Управления ФАС по Респу-
блике Татарстан Олег Булгаков. 
Он сообщил «где Деньги», что 
слова г-на Грефа нельзя рас-
сматривать как призыв к огра-
ничению конкуренции. «Пока 
это заявление не повлекло за 
собой каких-либо действий, 
реакции антимонопольного 
ведомства на него не после-
дует, — сказал г-н Булгаков. — 
Но, если соглашение, о кото-
ром говорил глава Сбербанка, 

повлечет за собой согласо-
ванные действия властей Та-
тарстана и руководства банка 
по ограничению конкурен-
ции в секторе, вступит в силу 
действие ст. 16 Федерально-
го Закона 135-ФЗ «О защите 
конкуренции». В этом случае 
реакция антимонопольного 
ведомства последует неза-
медлительно».

Впрочем, Герман Греф ни-
когда не ассоциировался с та-
ким понятием, как ограниче-
ние конкуренции. Наоборот, 
в бытность главой МЭРТ, он 
показал себя либералом, вы-
ступающим за уход государ-
ства из частного бизнеса. Этот 
тезис г-н Греф подтвердил и 
в ходе видеоконференции. 
«Пока перед нами не стоит 
задача снизить долю госу-
дарства в Сбербанке. Тем бо-
лее, она закреплена законом 

— а это значит, что за выход 
государства из нашего биз-
неса должны проголосовать 
парламентарии, — сказал он. 

— Но в целом, я продолжаю 

придерживаться мнения, что 
государство не должно уча-
ствовать в частном бизнесе. 
Это, конечно, не говорит о 
его полном уходе с рынка — 
в качестве регулятора госу-
дарство должно работать в 
любой, даже самой развитой 
экономике».

Отвечая на вопрос еженедель-
ника «где Деньги» о кредитова-
нии малого и среднего бизне-
са (МСБ), Герман Греф отметил 
его важность для Сбербанка. 
«Сегодня 80% наших клиентов 
— юридических лиц — состав-
ляют предприятия МСБ, в том 
числе сельскохозяйственного 
сектора», — рассказал он, а так-
же заявил, что Сбербанк «в те-
чение ближайших 5 лет удво-
ит свое присутствие на рынке 
кредитов малому бизнесу». По 
словам г-на Грефа, для мало-
го и среднего бизнеса будет 
разработана новая линейка 
продуктов, наняты квалифи-
цированные менеджеры во 
всех регионах России, в том 
числе и в Поволжье.

За 4 месяца 2008 года совокупный кредитный портфель 
Банка увеличился на 380 млрд. рублей и достиг 4484,3 
млрд. рублей. Средства на счетах физических лиц в бан-
ке увеличились на 148,8 млрд. рублей до 2805,3 млрд. 
рублей, средства юридических лиц увеличились за 4 ме-
сяца 2008 года на 143,1 млрд. рублей до 1470,9 млрд. ру-
блей. Капитал Банка составил 733,1 млрд. рублей. Порт-
фель банка по кредитам среднему и малому бизнесу 
составил 5,3 млрд. рублей или чуть больше 7% от обще-
го объема выданных кредитов.
Прибыль «Банка Татарстан» за первые 6 месяцев 2008 
года составила 1,106 млрд. рублей (на 2 млн. руб. выше 
плана). Подразделения на селе приносят банку лишь 2% 
общего дохода. По словам г-на Захарова, они в основ-
ном убыточны.
Инвестиции Сбербанка в экономику республики соста-
вили в 2007 году 173 млрд. рублей, из которых 20 млрд. 
рублей — это кредиты населению и 153 млрд. рублей — 
кредиты предприятиям региона. Сбербанк финансиро-
вал проекты ОАО «КАМАЗ», ОАО «Казаньоргсинтез», ОАО 
«Татспиртпром», ОАО «Нэфис Косметикс» и ОАО «Казан-
ский жировой комбинат», а также завода холодильного 
оборудования POZIS.

В Татарстане работает 845 территориальных подразде-
лений Сбербанка, в которых занято 6500 сотрудников 
(из них 20% — в сельской местности). Объем розничных 
кредитов в «Банке Татарстан» за первое полугодие со-
ставил 22 млрд. рублей. Просрочка по возвратам креди-
тов физическим лицам достигла 0,7%, юридическим ли-
цам — 0,62%.

Сергей Кощеев



Classifieds Финансы и кредит Реклама

www.bta-kazan.ru 
лицензия ЦБ РФ №1581

АКБ «БТА-Казань»

тел.: (843) 561-40-40
525-74-74

Новая линейка вкладов 
для населения. 
Яркие и эффективные решения 
для Ваших финансов!

Выгодное предложение по 
депозитам для юридических лиц 
и предпринимателей — открытие 
расчетного счета необязательно!

www.bta-kazan.ru 
лицензия ЦБ РФ №1581

АКБ «БТА-Казань»

тел.: (843) 557-81-17
555-81-18

Кредиты малому 
и среднему бизнесу 

Бизнес-план 
не требуется

www.bta-kazan.ru 
лицензия ЦБ РФ №1581

тел.: (843) 525-74-63 
525-74-74

Салон офисной мебели 
на Чистопольской, 5	
тел.: (843) 543-85-73(74), 541-95-17

Салон офисной мебели 
на Солдатской, 8
тел.: (843) 518-32-61, 518-67-78
свид.304165505900014 серия163001306095 форма № р67001

Classifieds B2B Реклама

Профессиональная 
фотосъемка

тел.: +7 (917) 276-81-88

• Охрана
• Детективы
• Юридическая консультация от 
противоправных посягательств.

тел.: (843) 214-52-58
лицензия ЧО 0703 МВД РТ

По вопросам размещения 
рекламы в рубрике 
Classifieds обращайтесь 
к Марине Блажиевской
(843) 511-49-67
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«Бомбилы» и другие
Завоевать лидирующую позицию на казанском рынке таксомоторных услуг нелегко, еще труднее — удержать ее

Рынок
Казанский рынок таксомо-

торных услуг является од-
ним из самых конкурентных. 
Опрошенные «где Деньги» 
эксперты утверждают, что 
он перенасыщен игроками, 
и даже называют конкурен-
цию «нездоровой». 

В Казани работает около 50 
таксомоторных компаний. В 
2007 году объем казанского 
таксомоторного рынка по 
консенсунс-оценке опро-
шенных «где Деньги» экс-
пертов составил 54 млн. руб. 
(около 1000 заказов по всем 
компаниям в сутки). В 2008 
г. участники рынка прогно-
зируют увеличение его объ-
ема на 15% — до 62 млн. руб. 
Одна пятая часть этой сум-
мы уйдет частным извозчи-
кам — уличным «бомбилам», 
80% достанется таксомотор-
ным компаниям. 

Эксперты называют так-
сомоторный бизнес «не-
стабильным». Большинство 
опрошенных участников 
рынка считают, что сейчас 
они работают на грани рен-
табельности. «Раньше биз-
нес был проще — и окупае-
мость намного выше — всего 
один год», — говорит дирек-
тор «Союз-такси» Николай 
Чернобровкин. По сло-
вам руководителя компании 
«Твое любимое такси» Ири-
ны Царевой, ситуация ме-
няется каждый год — даже 
крупные фирмы сдают свои 
лидерские позиции новым 
игрокам. 

Большинство действующих 
таксомоторных компаний 
Казани (75%) предпочитает 
не содержать собственный 
парк автомобилей, а заклю-
чать договоры найма с води-
телями, имеющими личное 
авто. Этот договор подраз-
умевает, что водитель сам 
обслуживает автомобиль и 
отчисляет компании 10-15% 
от стоимости заказа за дис-

петчерские услуги. Считается, 
что руководить персоналом 
собственного таксомоторно-
го парка сложнее, чем част-
ным предпринимателем на 
личном авто. «Водитель всег-
да более аккуратен на доро-
ге и более управляем, когда 
он ездить на своем личном 
автомобиле» — замечает ру-
ководитель компании «Так-
си Сотка» Андрей Андри-
янов. С этим мнением не 
согласна Ирина Царева. 
«Это просто человеческий 
фактор, все водители — со-
вершенно разные люди. Если 
человек безответственный 

— так будет всегда, незави-
симо от того, кому принад-
лежит авто, которое он во-
дит» — замечает она.

Основная часть таких ком-
паний нанимает водителей, 
не оформленных как част-
ные предприниматели. «Се-
рые» схемы ухода от нало-
гообложения позволяют 
им демпинговать на рынке. 
«Если поездка на такси сто-
ит до 60 руб. я не верю, что 
с этих денег платятся нало-
ги», — отмечает Николай 
Чернобровкин.

Впрочем, наблюдатели от-
мечают постепенный пере-

ход «диспетчерских» ком-
паний на работу «в белую» 

— каждая пятая из них уже 
заключает договора с води-
телями, как с ЧП. Оставшиеся 
25% казанских таксомотор-
ных компании имеют соб-
ственный автопарк. 

Инвестиции
По мнению генерально-

го директора «Триал-такси» 
Наиля Сунгатова, сам биз-
нес требует минимальных 
вложений, в основном на 
организацию диспетчерской 
службы. Серьезных затрат 
требует, главным образом, 
раскрутка компании, рекла-
ма. «Лидерами рынка явля-
ются компании, стоящие в 
первых строчках справоч-
ных служб», — отмечает г-н 
Сунгатов. По оценкам экс-
пертов, для того, чтобы так-

сомоторная компания вышла 
на рентабельность, расходы 
на рекламу могут достигать 
70% от прибыли. Имеются и 
исключения. Так, по словам 
Николая Чернобровкина, 
«можно вложить 2 млн. руб. 
и получить хорошую компа-
нию, приносящую хорошую 
прибыль, а можно «выки-
нуть» на одну только рекламу 
10 млн. руб. и не получить 
ничего». Впрочем, о таких 
рекламных бюджетах казан-
ским таксомоторным компа-
ниям можно только мечтать 

— обычно он не превышает 
100 тыс. руб. в месяц. 

Спрос
Эксперты связывают рост 

таксомоторного рынка с 
перспективами развития 
гостинично-развлекательного 
бизнеса Казани и увеличени-

Алиса Розанова

54 
млн. руб. составил 
в 2007 году объем 
казанского таксомо-
торного рынка

1000 
заказов обслужива-
ют таксомоторные 
компании Казани 
в сутки

100
тыс. руб. составляет 
средний рекламный 
бюджет таксомотор-
ной компании Каза-
ни в месяц

Ценовые категории услуг такси:

Тип автомобиля Средний чек за поездку

Старые отечественные авто 100 руб.

Новые иномарки 150-250 руб.

Машины представительского класса 500-1500 руб./час
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ем тарифов общественного 
транспорта. «Часто компа-
нии из 3-4 человек дешевле 
и комфортнее добраться до 
точки назначения на такси, 
нежели на общественном 
транспорте» — замечает Ни-
колай Чернобровкин. 

По мнению опрошенных 
экспертов, сейчас услуги 
профессиональных такси 
стоят в среднем на 10-15% 
дороже уличных «бомбил», 
но зато они в разы более 
безопасны. 

В крупных таксомотор-
ных компаниях количество 
постоянных клиентов все 
более увеличивается и, по 
словам Наиля Сунгатова, 
может достигать 90%. По-
стоянные клиенты таксомо-
торных компаний это люди, 
которые возможно и имеют 
собственный авто, но пред-
почитают в будни пользо-
ваться услугами такси, при 
поездках на работу, с работы, 
регулярно в выходные дни 
вызывают такси люди, доби-
рающиеся поздно из ресто-
рана или гостей и пр. Также 
отмечается тенденция «умо-
ложения» клиентской ауди-
тории — слугами такси стали 
пользоваться студенты, мо-
лодые специалисты.

На рынок, как отмечают 
эксперты, воздействует се-
зонность. «Зима и лето — 
наиболее выгодные месяцы 
работы, межсезонье менее 
прибыльно, а самый пик 
приходится на последние 
недели декабря, перед Но-
вым годом», — говорит Ири-
на Царева.

Проблемы
По мнению экспертов, 

основная проблема разви-
тия таксомоторного биз-
неса — отсутствие лояль-
ных квалифицированных 
кадров. Специалисты выдви-
гают определенные требова-
ния к кадрам — во-первых, 
водительский стаж не ме-
нее 3 лет, во-вторых, пси-
хическая устойчивость, и 
наконец, адекватность в об-
щении — персонал сферы 
услуг должен быть аккура-
тен, пунктуален и вежлив 
с клиентами. По мнению 
опрошенных «где Деньги» 
участников рынка, соиска-
тели работы в такси дале-
ко не всегда соответствуют 
этим требованиям. «Очень 
сложно вообще найти води-
теля, а квалифицированного 
и вежливого вообще почти 
нереально — все уже заняты», 

— говорит Николай Черно-
бровкин. «Для руководите-
ля важно, чтобы клиент был 
доволен комфортом и сер-
висом, но водитель этого 
часто понимать не хочет, и 
предпочитает работать «по 
старинке», — забывая даже 
о банальной вежливости», 

— добавляет руководитель 
компании «Такси Сотка» Ан-
дрей Андриянов. 

По мнению Ирины Царе-
вой, компания, заботящая-
ся о своей репутации, долж-
на тщательно подходить к 

найму персонала. «Наши во-
дители проходят серьезные 
проверки, в том числе через 
ГИБДД и УВД. Мы также об-
ращаем внимание на психо-
логический портрет водите-
ля, чтобы оградить себя от 
ненужных проблем», — до-
бавляет г-жа Царева.

Регуляторы рынка
Участники рынка по-

разному оценивают влия-

ние его регуляторов на свой 
бизнес. Поводом к обсужде-
нию этого вопроса стал при-
нятый на днях Мосгордумой 
закон «О такси», согласно 
которому перевозчики, со-
блюдающие определенные 
условия, будут включаться 
в реестр «Московское го-
родское такси», иметь со-
ответствующую символи-
ку на автомобилях, а также 
государственную поддержку. 

По мнению одних участни-
ков рынка, принятие в Ка-
зани подобного закона по-
ложительно бы сказалось на 
рынке — все бы работали на 
равных условиях и конкури-
ровали бы только качеством 
услуг. Другие же компании 
опасаются, что подобное 
регулирование только на-
вредит. Так, по словам Ан-
дрея Андриянова, «в случае 
действия данного закона на 

территории Татарстана, цена 
на наши услуги вырастет на 
300%, и люди перестанут ез-
дить на такси». По его мне-
нию, в этом случае 90% так-
сомоторного рынка уйдет «в 
тень». Г-н Андриянов уве-
рен, что при естественном 
развитии ситуации «нелега-
лы» постепенно станут ра-
ботать легально, — «эта тен-
денция уже набирает ход», 

— добавляет он.

75%
таксомоторных ком-
паний Казани пред-
почитает не содер-
жать собственный 
парк автомобилей



Аэропорт «Казань» 
увеличил пассажиропоток 
на 42,8% за 5 месяцев

Количество пассажиров, об-
служенных аэропортом за 
минувшие пять месяцев, уве-
личилось и составило 266 
281, что на 42,8% больше, чем 
за январь-май 2007 года. 

Пассажиропоток на меж-
дународных направлениях 
(дальнее зарубежье и стра-
ны СНГ) за январь-май теку-
щего года составил 93 998 
пассажиров, что на 51,4% 
превышает показатели ана-
логичного периода 2007 
года. 

Пассажиропоток на вну-
тренних направлениях аэро-
порта Казани за пять меся-
цев 2008 года составил 172 
283 пассажира, что на 38,6% 
больше, чем за тот же пе-
риод 2007 года. Наиболь-
ший прирост пассажиров 
в сравнении с 5 месяцами 
2007 года наблюдался на на-
правлениях: Анталия, Хурга-
да, Шарм-Эль-Шейх, Ереван, 
Санкт-Петербург, Сургут. По 
итогам мая 2008 года общий 
пассажиропоток междуна-
родного аэропорта «Казань» 
составил 68 279 пассажиров, 
что на 36% больше, чем за 
аналогичный отчетный пе-
риод 2007 года. Кичество от-
правленных пассажиров уве-
личилось на 38,3% — до 33 
989 человек, прибывших — 
на 33,8%, до 34 386 человек. 
22 мая казанский аэропорт 
открыл дополнительный 
рейс из Казани в Краснодар.

ИНТЕРФАКС-ПОВОЛЖЬЕ 
КАМАЗ может направить 
66% чистой прибыли 
за 2007 г. 
на инвестпрограмму

ОАО «КАМАЗ» может на-
править на финансирование 
инвестиционной програм-
мы компании 3,182 млрд. ру-
блей, или 66% чистой при-
были, полученной в 2007 г. 
На погашение убытков про-
шлых лет предполагается 
направить 29% чистой при-
были (1,397 млрд. рублей), 
на формирование резерв-
ного фонда — 5% (240,996 
млн. рублей). Чистая при-
быль «КАМАЗа» в 2007 г. со-
ставила 4 млрд. 819,9 млн. 
рублей, что в 6,6 раза боль-
ше, чем в 2006 г.
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Classifieds Вакансии топ-менеджеров (HeadHunter::Казань) Реклама

Директор магазина «СуперСтрой» 
(г. Набережные Челны)
от  40 000  до  50 000 руб.
Обязанности: управление продажами в регио-
не, внедрение стандартных ритейл технологий, 
управление развитием сети в регионе, формиро-
вание и контроль выполнения бюджета.
http://kazan.hh.ru/vacancy/1490795

Заместитель директора 
по коммерции
от  60 000 руб.
Обязанности: поиск и заключение новых договоров 
по вывозу отходов, анализ рынка, определение стра-
тегии конкурентов, анализ качества работы по те-
кущим клиентам (статистика срывов), определение 
ценовой политики, организация отдела по работе с 
арендаторами, учет договоров и объемов и т.д.
http://kazan.hh.ru/vacancy/1484417

Управляющий магазина (г. Казань)
50 000 руб.
Обязанности: анализ, планирование и управление 
текущей деятельностью магазина (бюджетирова-
ние и контроль операционных издержек, персо-
нал, отчётность, документооборот), выполнение 
плановых показателей по обороту, обеспече-
ние выкладки и товарных запасов, обеспечение и 
управление качеством обслуживания в магазине.
http://kazan.hh.ru/vacancy/1461511

Директор филиала 
издательского дома
от  100 000 руб.
Обязанности: подбор персонала, управление продажа-
ми рекламных возможностей: анализ рынка, сегменти-
рование клиентов; адаптация ценовой, ассортиментной 
политики, технологии продаж под рынок; обучение ме-
неджеров по продажа; постановка планов продаж, кон-
троль выполнения; управление всеми процессами выпу-
ска издания, распространения, продвижения.

 http://kazan.hh.ru/vacancy/1424074

Интерпретатор импульсного 
нейтрон-нейтронного каротажа 
(Сигма)
от 25 000 до 50 000 руб.
Обязанности: знание расходо-дебетометрии, ре-
зистивиметрии, влагометрии, сигмы, температу-
ры, знание английского языка приветствуется. 
http://kazan.hh.ru/vacancy/1480566

Коммерческий директор
от  50 000  до  100 000 руб.
Обязанности: сфера продаж, маркетинг, общее 
управление, стратегические и текущие планы ра-
боты, финансово-хозяйственная деятельность, сбыт, 
заключение финансовых и хозяйственных договоров 
с поставщиками, своевременная отчетность.
http://kazan.hh.ru/vacancy/1464598

Директор филиала Федерального 
рекламного агентства
от  35 000  до  90 000 руб.
Обязанности: построение /совершенствова-
ние эффективной системы продаж, разработ-
ка бизнес-планов, коммерческих предложений, 
оптимизация процессов продаж и учета, разра-
ботка и реализация мероприятий, направлен-
ных на расширение доли рынка и др.
http://kazan.hh.ru/vacancy/1460472

Директор филиала 
от  40 000  до  100 000 руб.
Обязанности: руководство сбытовым центром 
компании по производству строительных ма-
териалов в регионе.
http://kazan.hh.ru/vacancy/1469339

Бизнес без спроса
Что думают предприниматели Казани об уменьшении участия государства в частном бизнесе

Вице-премьер Игорь 
Шувалов заявил на 
ХII Петербургском 
экономическом фо-
руме о том, что счи-
тает необходимым 
ограничить государ-
ственное участие в 
экономике страны. 
Еженедельник «где 
Деньги» спросил у 
татарстанских пред-
принимателей их 
мнение по этому по-
воду. 

В ице-премьер правитель-
ства России Игорь Шува-
лов на ХII Петербургском 

экономическом форуме, про-
шедшем 6-8 июня заявил, что 
считает необходимым огра-
ничить в экономике государ-
ственное участие. Он предло-
жил сокращать госучастие в 
экономике по двум направле-
ниям. Первое — снижение го-

сударственного регулирования. 
И второе — снижение доли го-
сударства в таких предприятиях, 
в которых государство выпол-
нило свои задачи по стабили-
зации, выводу из кризиса и т.д. 
и готово передать их в частные 
руки, потому что в нормальной 
ситуации частная собственность 
эффективнее государственной. 
Однако существуют отрасли, в 
которых госрегулирование не-
обходимо. По мнению Игоря 
Николаева, директора депар-
тамента стратегического ана-
лиза компании ФБК, государ-
ство должно присутствовать 
обязательно в атомной энер-
гетике и оборонной промыш-
ленности. «Честно говоря, я не 
вижу отраслей (видов эконо-
мической деятельности), где 
необходимо усиливать госре-
гулирование. А вот уменьшать 
надо в тех же отраслях есте-
ственных монополий. Это не 
значит, что получится не «в 
меру». Просто вот такое мое 
представление меры», — до-
бавил Игорь Николаев.

Еженедельник «где Деньги» спросил предпринимателей, как, по их мнению, скажется сокращение влияния 
государства на частный бизнес на деятельности компаний?

Фарит Измайлов 
Директор ООО «Алчак»

Я считаю, что уменьшение 
участия государства в дея-
тельности компаний при-
несет пользу, так как в той 
системе, в которой мы жи-
вем, важнее, чтобы госу-
дарство не мешало управ-
лению компанией, нежели 
вмешивалась в него.

Иван Концевой 
Директор ООО «Алютех-
Казань»

Уменьшение вмешатель-
ства государства в дея-
тельность компаний при-
несет больше пользы, так 
как многие государствен-

ные структуры слишком 
ревностно относятся к 
своим обязанностям, не-
смотря на то, что многие 
положения, которыми они 
руководствуются, уже дав-
но устарели.

Нияз Ахатов 
Директор ООО «Аником»

Я считаю, что уменьше-
ние влияния государства 
на экономику невозмож-
но. Если государство не бу-
дет регулировать деятель-
ность компаний, наступит 
полный хаос. Главное, что-
бы государство, регули-
руя деятельность компа-
нии, не вставляла ей палки 
в колеса.

Гульгина Вагизова
Директор ООО «Авизо»

Я считаю, что ни пользы, ни 
вреда уменьшение влия-
ния государства на татар-
станские компании не при-
несет. Все останется так как 
есть, потому что для того, 
чтобы что-то изменить в де-
ятельности компании, нуж-
но, прежде всего, изменить 
что-то в ее непосредствен-
ном руководстве.

Ирина Косорева 
Заместитель директора 
ООО «НПП «Агат» 

Это палка о двух концах. 
С одной стороны нам, как 
частной фирме, хотелось 

бы, чтобы было поменьше 
контроля со стороны госу-
дарства за деятельностью 
компаний. Но с другой сто-
роны, в нашей стране кон-
троль уменьшать никак 
нельзя. Чем меньше кон-
троль, тем больше беспо-
рядка.

Игорь Козлов 
Директор ЗАО «Алтын 
Улус»

Контроль государства в не-
которых областях просто 
необходим. Потому что го-
сударство гарантирует со-
блюдение определенных 
правил. В нашем случае по-
купатель должен быть уве-
рен в качестве приобрета-

емого продукта. Контроль 
качества обеспечивает го-
сударство.

Евгений Гурьянов 
Директор ЗАО «Абак-
центр»

Я считаю, что уменьшение 
участия государства в дея-
тельности компаний при-
несет пользу, так как част-
ная фирма сама лучше 
знает, что ей нужно делать. 
Когда предприятие част-
ное, за ним больше сле-
дят, больше средств вкла-
дывают в развитие. Если же 
компания принадлежит го-
сударству, значит, она не 
принадлежит никому, и го-
сударство за ней не следит.



ИНТЕРФАКС-ПОВОЛЖЬЕ
Татарстан продал 40% 
акций инвесткомпании 
«ЕлАЗ-Капитал» 

Министерство земельных и 
имущественных отношений Та-
тарстана реализовало 40%-ный 
пакет акций ОАО «Инвестицион-
ная компания «ЕлАЗ-Капитал». Та-
тарстан на аукционе 11 июня вы-
ставил на продажу пакет акций 
по стартовой цене 259,9 млн. ру-
блей. В результате лот реализован 
за 265,098 млн. рублей. Татарстан 
в 2007 году внес 100% акций ОАО 
«Производственное объединение 
«Елабужский автомобильный за-
вод» в качестве вклада в уставный 
капитал ОАО «Инвестиционная 
компания «ЕлАЗ-Капитал». Вклад 
был произведен согласно поста-
новлению Кабинета министров 
республики в целях привлечения 
инвестиций и повышения эффек-
тивности управления государ-
ственным имуществом.

ТАТЦЕНТР
5 заводов по производству 
кирпича появятся в 
Татарстане в ближайшие годы

Татарстан планирует занять ли-
дирующие позиции в России по 
производству кирпича, сообщил 
министр строительства, архи-
тектуры и ЖКХ республики Ма-
рат Хуснуллин. В настоящее вре-
мя в республике производится 
700 млн. штук кирпича в год. В 
ближайшие годы планируется 
ввести в Татарстане 5 заводов, 
которые позволят довести про-
изводство кирпича до более 1 
млрд. штук в год. «В настоящее 
время мы занимаем третью по-
зицию в России, запустив заво-
ды будем первые в России по 
производству кирпича», — ска-
зал Марат Хуснуллин.
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КАМАЗ начал пахать
Камский автозавод выходит на рынок тракторной техники

Н а первом этапе тракторы 
KAMAZ Т-215 будут вы-
пускаться с двигателями 

IVECO, через два года на технику 
планируют устанавливать моторы 
Cummins мощностью от 58 до 285 
л.с., выпускаемые на совместном 
предприятии «Cummins КАМА» в 
Набережных Челнах. К этому вре-
мени предприятие перебазирует-
ся из сдаточного корпуса автомо-
бильного завода на собственные 
площади, расположенные на базе 
бывшего подразделения компании 
«КАМАЗ-монтаж». Постепенно про-
изводство компонентов для трак-
торов будет локализовано в На-
бережных Челнах и российских 
заводах. Импортными останутся 
только самые сложные и высоко-
технологичные узлы и агрегаты, в 
частности, трансмиссия. 

В отделе по связям с обществен-
ностью «КАМАЗа» сообщили, что-
ключевыми рынками сбыта трак-
торной техники станут Россия, 
Казахстан и Туркменистан. По 
данным экспертов, в тех странах, 
где активно присутствует AGRO 
group, продажи KAMAZ Т-215 не 
планируются. 

Сергей Когогин не испытыва-
ет беспокойства по поводу кон-
куренции с другими произво-
дителями аналогичной техники. 
«Самое главное — не произвести 

и продать, а обеспечить сервис-
ное обслуживание. А «КАМАЗ» се-
годня обладает самой развитой 
сервисной сетью на территории 
России и СНГ, где новые тракто-
ры, как и вся камазовская техника, 
будет обеспечена качественным 
сервисом», — пояснил он. 

До недавнего времени подобные 
тракторы никогда не производи-
лись на российских предприяти-
ях, а значительная потребность 
рынка в этих машинах удовлет-
ворялась исключительно постав-
ками импортной техники, не 
менее половины которой ранее 
уже находилась в эксплуатации. 
Сейчас в России колесные трак-
торы 3 тягового класса серийно 

выпускают на ЗАО «Петербург-
ский тракторный завод» (К-3000 
АТМ и К-5000 АТМ) и на ОАО 
«Волгоградский тракторный за-
вод» (ВК-170). Однако основным 
поставщиком колесных тракто-
ров средней мощности в Россию 
является «Минский тракторный 
завод» (МТЗ), который занимает 
чуть более 50% российского рын-
ка (продает 15 тыс. машин в год, 
часть из которых собирается на 
ОАО «ЕлАЗ» в Елабуге). 

По словам начальника отдела 
продаж тракторов и спецтехни-
ки ООО «ТД «МТЗ-ЕлАЗ» (Елабуга) 
Виктории Шипачевой, в послед-
ние годы российские сельхозпро-
изводители получили доступ к не-
дорогим кредитам, что увеличило 
спрос на тракторную технику. При 
этом производители не справля-
ются с его удовлетворением. Так, 
сроки поставки по тракторам МТЗ 
составили 90 дней.

Однако, по словам г-жи Шипаче-
вой, третий тягловый класс трак-
торов имеет в России ограничен-
ный спрос — на него приходится 
не более 5-7% всех продаж, при-
чем в основном в Поволжском ре-
гионе. Она пояснила, что южнее 
Саратова почвы «легче», поэтому 
с работой справляются более де-
шевые тракторы второго тягло-
вого класса мощностью 100-120 

л.с. С ней согласен генеральный 
директор ООО «Техстроймаш» 
Алексей Николаев, по словам ко-
торого «на эти тракторы велико-
го спроса нет». 

По мнению аналитика ИК «Бро-
керкредитсервис» Севастьяна Кози-
цына, «КАМАЗу» было бы предпо-
чтительней освоить производство 
строительно-дорожной спецтех-
ники — тракторов, грейдеров или 
экскаваторов. «Рентабельность про-
изводства сельхозтехники в Рос-
сии пока не очень высока. Хотя, по 
мере роста показателей россий-
ских агрохолдингов, их потреб-
ность в сельхозтехнике будет по-
вышаться», — пояснил он. 

Виктория Шипачева также скеп-
тически оценила надежды ОАО 
«КАМАЗ» на завоевание рынка 
Казахстана. «Казахстан большие 
средства вкладывает в обновле-
ние своего парка сельхозтехни-
ки, однако спрос на тракторы 
третьего тяглового класса там 
минимален. У МТЗ в Казахстане 
имеется собственное подразде-
ление, поэтому мы точно знаем 
специфику местного спроса — 
основной спрос приходится на 
тракторы мощностью 100-120 
л.с.», — сказала она. 

С этой точкой зрения не согла-
сен гендиректор ЗАО «Беларусь-
МТЗ» Владислав Секержицкий, 

который считает, что тракторы 
третьего тяглового класса будут 
востребованы в Краснодарском 
крае и Казахстане. Однако аргу-
ментов в пользу своего мнения 
он не привел.

Как бы там ни было, участники 
рынка полагают, что «КАМАЗу» 
удастся закрепиться на рынке, в 
том числе за счет существующей 
разветвленной сервисной сети. 
Однако выйти к 2012 году на 
продажу 4000 тракторов будет 
очень трудно. Эксперты указыва-
ют на то, что Камский автозавод 

— новичок на тракторном рынке 
и не знает его специфики. «Кол-
хозник не поедет за трактором 
туда, где продаются автомобили. 
Они мало «ведутся» на рекламу 
и предпочитают годами прове-
ренные марки», — пояснила г-жа 
Шипачева. Поэтому, по ее сло-
вам, в ближайшие 3-5 лет кон-
куренция со стороны «КАМАЗа» 
ощущаться не будет. 

Айрат Рустамов

Потребности рынка 
достаточно высоки, 
и с большой долей 
вероятности через 
пять лет «КАМАЗ» 
достигнет планки 8000 
тракторов в год (10-15% 
российского рынка). 

Продолжение. Начало на стр. 1



Восточное гостеприимство
Духовное управление му-
сульман Татарстана и Ислам-
ский Банк Развития (ИБР) до-
говорились о строительстве 
в Казани мусульманского 
отеля. Объем инвестиций в 
проект, который будет фи-
нансировать ИБР, составит 
порядка 6 млн. евро. Нужен 
ли мусульманский отель в 
Казани? Мнения  представи-
телей гостиничного бизнеса 
разделились. 

Н а прошлой неделе ста-
ло известно о том, что 
в Казани планирует-

ся открыть мусульманский 
отель. Проект намерено осу-
ществить Духовное управле-
ние мусульман Татарстана со-
вместно с Исламским Банком 
Развития (ИБР). Планируется, 
что отельный сервис в отеле 
будет соответствовать шариа-
ту. Строительство мусульман-
ского отеля обойдется более 
чем в 6 млн. евро. Инвесто-
ром проекта станет ИБР. Со-
глашение о финансировании 
проекта подписано в рамках 

прошедшей в Казани Между-
народной исламской конфе-
ренции. Халяльная гостини-
ца будет представлять собой 
пятиэтажное сооружение об-
щей площадью более 3000 ква-
дратных метров. Гостиница, 
по первоначальному проекту, 
рассчитана на 26 комфорта-
бельных номеров. В ней раз-
местится также ресторан на 
250 посадочных мест. Под от-
ель администрация Казани вы-
делила здание в центре города, 
принадлежавшее некогда му-
сульманской общине. 

Лейсан Сеидова

ТАТЦЕНТР
Лицензия обойдется 
обществам взаимного 
страхования в 1300 рублей

С 1 июля 2008 г. запрещается 
осуществление взаимного стра-
хования без лицензии. С 1 июля 
ОВС подлежат обязательному 
лицензированию. Для того что-
бы получить лицензию, обще-
ству необходимо предоставить 
пакет из шести документов: за-
явление, устав ОВС, документ о 
госрегистрации в качестве юри-
дического лица, сведения о руко-
водителе ОВС, положение о фор-
мировании страховых резервов 
и правила страхования по видам 
страхования. Лицензия обойдет-
ся ОВС в 1300 рублей — госпош-
лина, 300 — за рассмотрение 
заявления и 1000 — за предо-
ставление самой лицензии.

ТАТАР-ИНФОРМ
Проект технопарка 
обсуждается 
в Камских Полянах

В Камских Полянах прошло со-
вещание под руководством гла-
вы муниципального образования 
Игоря Привалова, где рассматри-
вались текущие вопросы по соз-
данию на территории муниципа-
литета технологического парка. 
Накануне эта тема обсуждалась 
в Нижнекамске в ходе рабочей 
встречи с первым заместителем 
Премьер-министра Республики 
Татарстан Равилем Муратовым. На 
данном этапе речь идет о подго-
товке полного пакета докумен-
тов для оформления земельного 
участка технопарка, формирова-
ния комплексной инфраструкту-
ры, определения отраслевой на-
правленности производств и их 
последующей дислокации на тер-
ритории парка.
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Еженедельник «где Деньги» спросил у представителей гостиничного бизнеса, 
нужен ли в Казани мусульманский отель, по их мнению?

Инна Викторова 
Администратор гостиницы «Дуслык»

Убежденных мусульман среди наших 
постояльцев очень мало, единицы. По-
этому я считаю, что гостиница по кано-
нам шариата в Казани не нужна. В слу-
чаях, когда нашим постояльцам нужно 
что-то особенное, их просьбы испол-
няются непрекословно вне зависи-
мости от сложности. Это касается еды 

— при необходимости мы готовим ха-
ляльную пищу. Если наш гость захочет 
помолиться, мы подробно рассказыва-
ем, где в Казани расположены мечети.

Марина Гилязетдинова
Администратор отеля «Премиум»

Среди наших постояльцев убежден-
ные мусульмане встречаются очень 
редко. С какими-то особыми требо-
ваниями мы также пока не сталкива-
лись. Может это потому, что мы толь-
ко недавно открылись. Возможно, в 
будущем мы столкнемся с такой про-
блемой. Пока же я не вижу острой 
необходимости в сервисе по кано-
нам шариата.

Лариса Петрова
Замдиректора гостиницы «Милена»

Убежденные мусульмане у нас в гости-
нице встречаются не часто. В основ-
ном они приезжают групповыми заез-
дами и никаких особых требований не 
предъявляют. Однако Казань считается 
третьей, восточной столицей. Поэто-
му к нам наверняка потянутся туристы, 
причем в основном из мусульманских 
стран. Так что мусульманские гостини-
цы, возможно, понадобятся.

Машида Хусаинова 
Руководитель службы бронирования 
гостиницы «Сафар-отель»

Если у нас попросят что-то особен-
ное, мы обязательно это предоста-
вим. Можем предоставить и коврик 
для молитвы, если будет нужно. Если в 
Казань будет приезжать больше убеж-
денных мусульман, то необходимость 
в мусульманских отелях возникнет. Но 
пока я ее не вижу.
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Повышаем качество, экономя ресурсы
Татарстан присматривается к рынку аутсорсинга

Мировой рынок аутсорсинга в последние 
годы демонстрирует стабильный рост. 
Так, по прогнозам IDC (International Data 
Corporation), его объем в 2009 году со-
ставит $641,2 млрд., что почти в два раза 
больше показателей 2004 года. Предпри-
ятия Татарстана также стали отмечать для 
себя положительные моменты исполь-
зования новых аутсорсинговых услуг, в 
частности call-центра. 

А
утсорсинг - это передача не-
профильных активов и процес-
сов предприятия в управление 
внешним исполнителям или аут-
сорсинговым компаниям. Из их 

числа уже знакомые в Татарстане рекламные 
агентства или IT-компании. В расширенном 
варианте аутсорсинг включает практически 
все маркетинговые и аналитические функции. 
Как правило, затраты на такие непрофильные 
процессы неизбежны, а прямых доходов они 
не приносят. Специально увеличивать штат 
сотрудников для выполнения непрофиль-
ных задач еще больше увеличивает расходы 
предприятия за счет содержания помещения, 
закупки оборудования и заработной пла-
ты. Поэтому предприятия обращаются в аут-
сорсинговые компании, что экономит время, 
деньги и обеспечивает более качественное 
выполнение работы. Как показал проведен-
ный «РБК-Недвижимостью» опрос компаний, 
занятых в девелоперском бизнесе и в сопут-
ствующих отраслях, практически все респон-
денты оценили достоинства аутсорсинга и ис-
пользуют его для ведения бизнеса. Однако на 
татарстанском рынке это понятие пока не на 
слуху, поэтому к нему и относятся с насторо-
женностью. 

Одной из новых услуг аутсорсинга для респу-
блики является Аутсорсинг call-центра (прим. 
ред. — Call-центр - программно-аппаратный 
комплекс, позволяющий управлять большим 
количеством входящих и исходящих звон-
ков.) При обслуживании обращений call-центр 
использует работу группы профессиональ-
но обученных операторов-телефонистов. Для 
обработки звонков может использоваться 
большинство доступных технических средств: 
телефон, самообслуживание с помощью си-
стем интерактивных голосовых меню (IVR), фак-
сы, 8-800 (freephone), IP-телефония (технология 
VoIP), e-mail. 

Аутсорсинговый call-центр — это модель 
предоставления услуг по обработке обраще-
ний в следующих форматах: аренда рабоче-
го времени операторов, аренда рабочих мест, 
аренда функциональности оборудования

По словам руководителя управления факто-
ринговых операций «Банка Казанского» Иль-
нура Гатина, использование аутсорсингово-
го call-центра открывает для банков широкую 
перспективу персональной работы с каждым 
клиентом, что немаловажно в условиях суще-
ствующей конкуренции. Конечно, сами сотруд-
ники банка знают обо всех предоставляемых 
ими услугах, но о тонкостях могут рассказать 
только в рамках услуг своего отдела, выясне-
ние же всех деталей для клиента займет очень 
много времени. А сотрудники call-центра об-
ладают всей необходимой информацией и ее 
предоставление — их прямая задача.

Call-центр особенно актуален в период ски-
док, акций и для проведения анкетирования. 
При большом штате операторов, он может од-
новременно принять десятки и сотни тысяч 
звонков. К тому же обращение в аутсорсин-
говую компанию экономит и деньги. Как рас-
сказала начальник отдела рекламы и дизайна 
«Казанской ярмарки» Алия Зуфарова, компа-
ния пользуется услугой «фронт офис» (прим. 
ред. — операторы выполняют функции секре-

тариата и перенаправляют звонки) уже око-
ло 3 лет. «Мероприятия, проходящие в зда-
нии Казанской ярмарки, посещают от 5 до 11 
тыс. человек, - комментирует г-жа Зуфарова. 

— Минимум 1% из них звонят, чтобы уточнить 
время, место и другие условия проведения 
мероприятий. Это отвлекает сотрудников от 
основной работы». По ее словам, содержать 
собственную справочную службу намного до-
роже. Необходимо набрать штат сотрудников 
из 10 человек, подключить новые телефон-
ные линии и оплачивать заработную плату, 
что в сумме выходит около 156 тыс. руб. в ме-
сяц. Аутсорсинговой компании же они платят 
только 10% от этой суммы. Услуги аутсорсин-
га дешевле, так как операторы сразу работают 
на несколько проектов. 

Сотрудничать с аутсорсинговыми компания-
ми выгодно также и потому, что они являются 
независимыми участниками рынка. Поэтому, 
как утверждает маркетолог-аналитик «Миэль-
недвижимость» Светлана Демина (г. Москва), 
исключается возможность предоставления 
искаженной информации, тогда как сотрудник 
самой компании может подвергаться внеш-
нему влиянию. Нужно отметить, что компания 
«Миэль-недвижимость», обладая собственным 
центром обработки вызовов, уже не первый 
год работает с казанским call-центром, кото-
рый ориентирован на другие задачи бизнеса. 
В целом Светлана Демина сказала, что плюсов 
в этом сотрудничестве компания получила 
больше, чем ожидалось.

По оценке руководителей казанского call-
центра «Цифровые Технологии», существу-
ют три основные причины, почему компании 
обращаются к услугам аутсорсинговых call-
центров. Во-первых, Заказчику необходимо 
выполнить определенный объем работ по об-
работке телефонных вызовов, но организация 
собственной службы по обслуживанию звон-
ков нецелесообразна и экономически не вы-
годна. Во-вторых, Заказчик располагает соб-
ственным call-центром, но новый вид работ 
не вписывается или может серьезно изменить 
технологическую карту бизнес-процесса ком-
пании, для которого используется собствен-
ный call-центр. Также возможны варианты, 

когда заказчик передает на обслуживание аут-
сорсинговому call-центру только часть звон-
ков, например, в часы наибольшей нагрузки 
(с 10-00 до 14-00) и ночью, а основную мас-
су обрабатывает самостоятельно. И, в-третьих, 
заказчик осмысленно переносит все бизнес-
процессы, не связанные со своей ключевой 
компетенцией во внешние компании (в т.ч. 
аутсорсингового call-центра), а сам концен-
трируется на контроле и управлении каче-
ством производства основного продукта. 

Казанские фирмы уже начали осознавать, 
что первый звонок клиента в компанию всег-
да является показательным, и тот кто прини-
мает этот звонок автоматически становится 
«лицом компании». 

Материал подготовлен при содействии 
аутсорсингового call-центра компании 
«Цифровые технологии». 
Г.Казань, ул. Тази Гизата 6/31 тел. 
(843)221-57-58

Наиболее типичные функции call-центров:
Горячая линия. Заказчику предоставляется единый многоканальный номер. 
Все звонки этой группы принимают операторы, хорошо знакомые со специфи-
кой товара заказчика. Эта функция позволяет наладить персональный контакт с 
потребителем, организовать службу технической поддержки, что повышает ло-
яльность клиентов Заказчика.
Организация мобильного офиса. Если заказчик только начинает свой биз-
нес и пока еще не имеет свободных средств, чтобы снять офис и закупить техни-
ку, он может получить единый многоканальный телефонный номер и оплачивать 
только работу операторов call-центра, которые будут отвечать на повседневные 
звонки клиентов, проводить с ними предпродажную консультацию, принимать и 
отправлять факс-документы, а также другую офисную работу.
Телемаркетинг (продажи по телефону). Наиболее эффективный вид про-
даж, который осуществляется посредством телефонного звонка оператора Call-
центра потенциальному клиенту заказчика. В рамках такой услуги для заказчика 
выделяется группа профессиональных операторов-продавцов, которые после 
тщательного изучения продукта и услуг заказчика осуществляют прямые прода-
жи по телефону.
Служба контроля качества, маркетинговые исследования, опросы. Наи-
более оперативный способ выяснения мнения рецепиентов посредством те-
лефонного опроса. В таких случаях, по заранее подготовленному сценарию за-
казчика, оператор общается с клиентом и заносит их сведения в специальную 
электронную анкету заказчика. Такие анкеты автоматически формируют отчет о 
полученных данных, что существенно уменьшает время на последующую обра-
ботку анкет.
Служба напоминаний. Их производят как с помощью операторов, так и в автома-
тическом режиме. Услуга необходима для обзвона дебиторов компании-заказчика, 
что дает возможность собирать задолженности более оперативно. Все ответы долж-
ников клиента заносятся в базу, после чего составляется отчет для заказчика.
Акции в поддержку отношений с клиентами. Благодаря этой услуге можно 
быстро проинформировать всех реальных и потенциальных клиентов о каком-
то мероприятии, поздравить их с праздником и т. д.  



Книги Джо Витале расходят-
ся миллионными тиражами. 
Видимо, автор умеет убеж-
дать людей и влиять на них, 
гипнотизируя их искусством 
слова. Карьера писателя на-
чиналась с написания ре-
кламных текстов, поэтому он 
со знанием дела предлагает 
четкую и последовательную 
методику написания так на-
зываемых гипнотических пи-
сем. Используя этот стиль, 
можно написать рекламное объявление, которое вол-
шебным образом повлияет на сознание потребителя. 
Эффективность методики подкрепляется примерами 
из жизни копирайтеров и писателей.

Гипнотические рекламные тексты: 
как искушать и убеждать клиентов одними 
словами

Книга содержит известные 
всем двадцать положений по 
бухгалтерскому учету, напи-
санные официальным языком. 
Здесь же приведены тексты 
указанных положений, изло-
женные в неофициальной, 
зато ясной и легко усвояе-
мой форме: переведенные 
на человеческий язык. Адап-
тированные тексты помогут 
всем: приступившим к изуче-
нию нормативной базы бух-
галтерского учета — разобраться в ней с наименьшими 
потерями; специалистам — найти ответы на некоторые 
оставшиеся нерешенными вопросы. В первую очередь, 
пособие предназначено для бухгалтеров.

ПБУ 1-20. Просто на 100%. 
3-е изд., переработанное

Подготовленный разум:
8 навыков современного лидера

Счета-фактуры: 
от А до Я

Автор: Медведев М.Автор: Витале Д.

272 с — 246 рублей 384 с — 147 рублей 372 с — 277 рублей 256 с — 157 рублей

Автор: Уэлтер Б., Эгмон Д. Автор: Ланина И.

В сложнейших условиях биз-
неса руководитель должен 
обладать гибким мышлени-
ем. Авторы книги предлагают 
программу развития восьми 
ключевых ментальных навы-
ков, составляющих основу 
мышления успешного ру-
ководителя. К ним относят-
ся: наблюдение, рассужде-
ние, воображение, сомнение, 
принятие решения, обучение, 
помощь другим в развитии 
способностей и рефлексия. Книга содержит специаль-
ные упражнения, тренирующие гибкость мышления и 
умение принимать решения при реализации целей ин-
новационного и стратегического характера.

Это уникальное издание 
посвящено оформлению 
всем известного учетного 
документа — счета-фактуры. 
Книга станет незаменимым 
помощником тем, кто уже 
освоил современный бух-
галтерский учет, и тем, кто 
только постигает его азы. Ка-
кая бы сложная ситуация не 
возникла на практике, спра-
вочник подскажет, как дей-
ствовать грамотно, а значит, 
сохранить право на вычет НДС. Менеджеры и руково-
дители, связанные с принятием решений и ощутившие 
потребность поближе познакомиться с бухгалтерским 
учетом, с удовольствием прочитают эту книгу.
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Со страниц комикса на экран

«Классный», «уникальный», «экспериментальный», «ироничный», 
«творческий гений» — вот лишь несколько эпитетов, которыми описы-
вают российского режиссера Тимура Бекбамбетова. Благодаря своему 
таланту он получил возможность снять свой первый фильм на англий-
ском языке в сотрудничестве с лучшими продюсерами и именитыми 
кинематографистами, на крупнейшей американской киностудии. 

Продюсеры компании Marc Platt Productions наткнулись на пер-
вый выпуск комиксов Марка Миллара и Дж. Г. Джонса «Особо опа-
сен» и сразу же загорелись идеей воплотить в жизнь эту мрачную 
историю. Тема — тайное общество суперзлодеев, разделивших мир 
на сегменты — требовала необычного режиссера. Продюсеры при-
ступили к поискам человека, для которого не существует никаких 
границ в творчестве. Посмотрев «Ночной дозор», они поняли, что 
нашли своего героя. Если Бекмамбетов сумел снять такой визуаль-
но впечатляющий фильм при небольшом бюджете, то что же он со-
творит при большом бюджете на масштабной студии, учитывая его 
способность видеть темную сторону? 

«Кинематографический опыт Тимура и его визуальный язык на-
столько уникальны, что я знал — его голос будет услышан во всем 
мире, — говорит продюсер Марк Плат. — Я никогда не видел тако-
го взгляда на визуальные образы. Мне кажется, что сочетание его 
способности создать совершенно новый мир из материала комикса 
поможет нам сделать нечто необычное, экспериментальное, но по-
нятное зрителям во всем мире». 

Продюсер Джим Лемли добавляет: «Мы потратили два года на на-
писание сценария. Для нас с Марком было важно придумать, как 
можно больше новых идей — как бы странно они ни выглядели, — 
которые могли бы визуально поразить зрителя». 

Вот что говорит Лемли по поводу своего доверия уникальному ви-
дению режиссера: «Возьмите трех людей, заприте их в комнате, дайте 
каждому по одинаковой камере и попросите их сделать один и тот же 
кадр. У Тимура получится лучше всех».

«У меня возникало сто идей одновременно, и все разные, и все боро-
лись друг с другом, — рассказывает Бекмамбетов. — Я создаю новый 
стиль — такой, какого еще никто не видел. Мне хотелось поместить 
зрителей в самый центр действия, так, чтобы они прошли путешествие 
вместе с моим героем — а не просто сидели и смотрели». 

Режиссер верит в реализм и делает каждый свой проект очень прав-
доподобным. Он убежден, что в каждом действии, в каждой эмоции, 
вне зависимости от каких бы то ни было обстоятельств, должна быть 
реалистичная основа. Его внимание к деталям дает ему точку отсчета 
для каждой сцены. 

«То, что это мой первый фильм на английском языке, не имеет осо-
бого значения, — утверждает режиссер. — Я просто пытаюсь об-
щаться со зрителями, влюбиться в них в каком-то смысле, сделать 
для них хороший фильм. Быть хорошим рассказчиком — все это 
для моих зрителей». 

Подход режиссера к процессу создания фильма и его необычный 
тон не изменились после его переезда на американскую студию. 
«Бекмамбетов отличается особым стилем своей работы. Это очень 
хорошо видно во всех его предыдущих фильмах, — говорит Платт. 

— Это стиль без глупостей, темный, ироничный, который все время 
как бы прерывает серьезность действия. Именно ирония — нарра-
тивная и визуальная — придает фильму его уникальный тон». 

Черный юмор присущ и исходному материалу — одноименному 
графическому роману Миллара и Джонса (напечатанному в шести 
выпусках). Этот роман — один из лучших и популярных независи-
мых комиксов последних лет, и приобретение прав на него потре-
бовало определенных усилий. 

Когда Миллар продал права Universal, они с Джонсом выпусти-
ли только вторую часть комикса. Так что к моменту выхода по-
следнего выпуска серии студия уже почти дописала первый ва-
риант сценария. 

Таким образом, две команды писали независимо друг от друга, и 
оба проекта жили отдельной жизнью. «Я спокойно к этому отнесся, 
потому что фильм и комикс — это совершенно разные вещи, - го-
ворит Миллар. — Что бы они там ни поменяли, моя книга останет-
ся без изменений. Однако мне было приятно, что они снова и сно-
ва обращаются к исходному материалу, и как только они получили 
мою книгу целиком, я понял, что они используют в сценарии почти 
все. Единственное, что они опустили — это происхождение главно-
го злодея, но все остальное получилось очень хорошо».

«Первые сорок минут фильма идентичны книге — сцена за сце-
ной — и это было очень приятно, — говорит Миллар. — В первом 
варианте сценария все было не так, но как только на проекте поя-
вился Тимур, он снова ввел множество темных аспектов из ориги-
нального комикса. Я подумал, что они уберут самые скандальные 
вещи, однако они взяли из книги заголовки, голос за кадром, неко-
торые диалоги и целые эпизоды. Мне было очень приятно это ви-
деть. Одна из моих любимых сцен переместилась на натуру — когда 
этот парень внезапно видит дырку в своей голове, достает писто-
леты, выпрыгивает из окна и начинает погоню за убийцами. Очень 
здорово, что это снято покадрово, прямо как в комиксе». 

Автор комикса был впечатлен не только вниманием режиссе-
ров к деталям, но и тем, как сценаристы и Бекмамбетов исполь-
зовали ключевые сцены из первых двух выпусков. «В некоторых 
сценах у них в качестве источника была только парочка сюжетов 
из комиксов, потому что комиксы — это достаточно ограничен-
ная в пространстве вещь, — говорит Миллар. — Тимур превра-
тил эти рисунки в потрясающие сцены погони. Более того, фана-
там книги там тоже будет на что посмотреть. Например, вторая 
глава называется неприличным словосочетанием, и Тимур удач-
но обыграл это — эти слова появляются на клавиатуре от ком-
пьютера, которая летит в зрителя». 

«Все, что тебе сказали — ложь» - Кросс, «Особо опасен», 2008.

26 июня в 19.00 в кинотеатре «Киномечта» состоится премьерный показ фильма..

Партнер мероприятия

Вас ждут: море адреналина, призы и подарки, 
захватывающие трюки и файер шоу

Адрес:
Молл «Парк Хаус», 
пр. Ямашева, 46/33, 2 этаж
Тел.: 527-0-222, icq: 391708499
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