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— Всеобщее ликование или 
истерия — настроение прошлого 
месяца менялось, как погода 
в Крыму, ожидая возможной бури, 
от внезапно нависшего вопроса: 
«Будет ли война?». Открытая — вряд 
ли, но «холодная» — вполне вероятно. 
И если на политической арене каждый 
день был не похож на предыдущий, 
то в бизнесе, наоборот, настал 
период стагнации: в выжидательной 
позе замерли многие, даже 
те, кто не имеет партнеров 
за рубежом. «Остановились» 
и клиенты. Месяц тишины...
И вот тут у самых слабых 
игроков стали сдавать нервы: 
не придумав лучшего способа 
«разбудить» покупателей, 
они начали демпинговать. Рынок 
СМИ — не исключение.
Стоит только ответить на выпад — 
добро пожаловать в ряды 
проигравших, потому как в этой 
схватке победителей не бывает: 
всегда найдется тот, кто снизит 
цену еще на ступень, постепенно 
стягивая всех за грань выживания. 
Поэтому очередной номер мы 
посвятили теме альтернативных 
способов защиты от демпинга. 
Если вы против ценовых войн, 
отстаивайте свою позицию до конца: 
не только на месте владельцев 
бизнеса, но и тогда, когда сами 
оказываетесь в роли клиентов.

Голосуя ногами, вы даете 
«оружие» одному из игроков — 
задумайтесь, всегда ли честному? 
Многие сожалели, когда магазин 
«Континент» приказал долго жить. 
Но поняли ли они, что сами тому 
поспособствовали, когда начали 
покупать продукты у конкурентов? 
Что имеем, не храним...
Поэтому только совместными 
усилиями мы можем остановить 
стремительно бегущий вниз 
«эскалатор» цен — уже завтра 
отыграть ситуацию назад может 
быть слишком поздно. 

слово

Марина Блинова, 
главный редактор

Благодарим за помощь 
в организации съемок ТЦ «Jam Молл».
Make-up — Ирина Ситникова, 
персональный стилист-визажист.





отзывы

Олег Сысолятин

Директор 
ОАО «Автоколонна 1213»

Михаил Мишарин

Директор 
ООО «Геокадастр43»

Елена Кувшинова

Директор 
ООО «Азимут»

ОБРАТНАЯ 
СВЯЗЬ

о статье «Все заработаю сам»:

— Саша — герой новой рубрики журнала — имеет цель, и это 
уже хорошо. Если не сломается, если амбиции не иссякнут, 
он своего добьется. Радует, что он ясно представляет свое на­
стоящее и будущее, что готов заботиться о старшем поколе­
нии. Мечтой это, конечно, не назовешь, но он еще ребенок, 
и его судьба пока полностью зависит от нас — взрослых.

о статье «Made in Vyatka»*:

— Использование географической привязки в названии ор­
ганизации часто зависит от специфики товара или услуги 
и «известности» родины бизнеса. Но не стоит забывать, что 
сначала компания зарабатывает себе имя, а потом уже имя 
работает на нее. Как показывает практика, компании даже 
с «местечковыми» названиями способны завоевать хоро­
шую репутацию далеко за пределами региона. Занимаясь 
неймингом, обратите пристальное внимание на качество 
самой продукции!

о статье «История на миллион»:

— В таких городах, как Киров, довольно крепки социальные 
связи. Поэтому если ваша «рекламная» история попадет в 
сарафанное радио — рост продаж гарантирован. Несмотря 
на то, что ценность товара та же, что и у конкурента, на ре­
шение о покупке уже будет влиять сочиненная легенда. 
Но есть и обратный эффект: скомпрометировавшая себя вы­
думка может надолго уронить имидж компании. Это и есть 
эмоциональный маркетинговый рынок. Пока еще прежде­
временно судить о победах скрытой или прямой рекламы — 
у них разная целевая аудитория, и та, и другая многочис­
ленны. Но будущее все же за продавцами легенд.

Читатели журнала 
о материалах 
мартовского 
номера

redbk@rntmedia.ru

bk43.ru

присылайте 
ваши отзывы 
на эти адреса:

отзывы

* Сделано в Вятке (англ.)
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12 месяцев добра!
Банк «Хлынов» представляет новый 
масштабный социальный проект

В течение года Банк оказывает помощь в реализации социальных 
инициатив, значимых для широкого круга граждан, — в области бла­
гоустройства, культуры, спорта и образования, а также иных сфер 
общественной жизни. Предложения принимаются по специальной 
электронной почте — 12@bank-hlynov.ru, рассматриваются эксперт­
ным советом Банка и ежемесячно одно из них воплощается в жизнь. 

12 месяцев — 12 больших добрых дел! 

Анастасия Тыртова, 
руководитель пресс-
службы Банка «Хлынов»:

— «12 месяцев добра» — проект, 
приуроченный к 25-летию Банка 
«Хлынов», которое будет отмечаться 
через год. В его рамках нам 
хотелось бы вдохновить сограждан 
на добрые дела. Сегодня нередко 
выпадает последнее звено в цепочке 
«идея — реализация», чаще всего 
из-за отсутствия финансирования. 
Мы надеемся, нам удастся 
помочь в решении этого вопроса. 
Потому что хорошие дела должны 
воплощаться в жизнь и множиться. 

Подробнее о проекте можно 
узнать на сайте банк-хлынов.рф

идеи
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Николай Липатников, президент 
Вятской торгово-промышленной 
палаты

Рекомендует: корпоративную карту Delka.
Преимущества: отсутствие проволочек 
с документами, экономия на затратах 23%, 
прозрачность закупочных операций.

— Эффективное предпринимательство 
связано с умением оптимизировать 
расходы. Карта Delka поможет с закупками 
в любых сферах: автозапчасти, сантехника 
и электрика, товары для офиса. Никакой 
бумажной волокиты — только безналичный 
расчет, без проблем с возвращением 
НДС, так как предоставляются счета-
фактуры. Дополнительно гарантирована 
оптовая скидка 5%, итого — 23% 
экономии. Оперативная отчетность 
позволяет полностью контролировать 
расходы компании и исключает «откаты».

г. Киров,  
ул. Комсомольская, 89, 
офис 201, т.: (8332) 63-03-44, 63-16-88, 
т./ф. (8332) 63-10-22, 
www.delka-kirov.ru 

Максим Игошин, индивидуальный 
предприниматель 

Рекомендует: строительную компанию 
«КайзерДом».
Преимущества: полный цикл работ, 
вплоть до гарантийного обслуживания.

— Давно хотел себе загородный дом 
«с картинки». Компания «КайзерДом» 
смогла воплотить мою мечту всего за 2,5 
месяца — в начале 2014 года я получил 
коттедж из оцилиндрованной сосны, 
по новой технологии «финский паз». 
Все — от проектирования до оформления 
документов — компания взяла на 
себя. К тому же я в любой момент мог 
проконтролировать процесс лично. Не 
верил, что в Кирове могут возводить 
настолько добротные дома европейского 
уровня, пока не обратился в «КайзерДом».

г. Киров, ул. Московская, 102в,  
офис 4/8 (ТК «Планета») 
т.: (8332) 517-217, 8909 143 05 34, 
severles43@mail.ru, 
www.severles43.ru

спецпроект

Рубик Погосян, 
руководитель ООО «БАХ»

Рекомендует: компанию «Бизнес-Авто».
Преимущества: индивидуальный подход 
к каждому клиенту, большой ассортимент 
техники.

— В начале работы нашей компании, три 
года назад, встал вопрос о техническом 
оснащении. Не задумываясь, обратились 
за помощью в «Бизнес-Авто»: купили 
погрузчик, тонар и несколько МАЗов. 
Сотрудничаем и по сей день: это надежный 
бизнес-партнер. Кроме того, «Бизнес-
Авто» — официальный дилер техники, 
соответственно, проблем с документами 
нет. А благодаря сервисному центру 
компании можно быть уверенным: ремонт 
сделают качественно, быстро и недорого.

г. Киров, ул. Щорса, 95, 
т.: (8332) 73-88-14, 73-88-13 — отдел 
продаж техники, 703-963 — отдел 
продаж запчастей, 703-150 — 
сервисный центр, e-mail: ba@ba43.ru, 
www.БизнесАвто43.рф
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Удачное вложение в качество жизни
эксклюзивный двухуровневый пентхаус

• �общая площадь 240 м2

• �панорамное остекление 
• �просторная терраса
• �машино-места на подземной парковке

• �5 квартир от 80 до 160 м2

• �высота потолков 3,1 м
• �возможность установки камина
• �обеспеченность машино-местами

Дом на берегу

Отдел продаж: т. (8332) 757-202,  
www.atekskirov.ru

элитные квартиры в историческом центре

Жизнь на высоте как символ статуса и престижа

Семейные ценности в окружении культурного наследия

ул. Сурикова, 14

ул. Водопроводная, 27

Проектная декларация размещена на сайте: 
www.atekskirov.ru.



Путешествие 
по жизни

Чтобы изменить 
мир, надо его 
увидеть,  — 
Андрей 
Пушкарев, 
генеральный 
директор 
ООО «Имлайт-
Шоутехник»

история успеха



1986 год. Курица не птица, 
Болгария не заграница

— Я родился в стране, которой уже 
нет… В Советском Союзе в детстве 
многие мечтали быть поэтами, фут­
болистами, космонавтами, а я хотел 
стать ихтиологом. Это мудреное сло­
во откопал в словаре Даля после про­
смотра фильма «Капитан Немо». Но, 
несмотря на то, что не стал ученым, 
любовь к морям и океанам осталась. 
Хотя настоящее море увидел только 
в 22 года, после армии, когда рабо­
тал в кировском ТЮЗе. Это случилось 
в 1986 году — тогда я совершил два 
географических открытия. Сначала 
отправился в первую зарубежную 
турпоездку в Болгарию. В то время 
была популярна пословица: «Курица 
не птица, Болгария не заграница». 
Когда же наш самолет сел в аэропор­
ту Софии и мы увидели ночной город 
с архитектурной подсветкой, я был 
поражен. Это, конечно, не Рио-де-
Жанейро, но все же!  

В тот вечер я пытался наладить 
контакт с «аборигенами» — все про­
исходило в ресторане. Болгары никак 
не могли поверить, что я простой ос­
ветитель из театра, а не милиционер. 
Пришлось выпить стакан водки и тем 
самым доказать, что я «не засланный 
казачок». 

Второе открытие сделал на курор­
те «Слынчев Бряг»: увидел в первый 

раз море — самое Черное из всех чер­
ных морей!

1988 год. Жаркий день 
в Гаграх

В следующий раз посетил его спу­
стя два года. В то время для души 
работал в театре, а деньги зарабаты­
вал «фарцовкой» — продажей мод­
ных товаров на рынке. Нам с другом 
пришла идея эти два занятия объ­
единить. Решили шить в театре ко­
зырьки от солнца: использовали теа­
тральную ацетатную пленку, которая 
применялась для фильтрации про­
жекторов. Вырезали из нее козырек и 
обметывали, к нему пришивали по­
лоску с резинкой и наносили модные 
логотипы. 

Когда была готова первая партия, 
мы с другом Игорем Шубиным отпра­
вились торговать на юга. Незадолго 
до нашей поездки на экраны вышел 
фильм «Зимний вечер в Гаграх». 
Мы же оказались в этом городе на 
центральном рынке жарким летом, 
днем. К нашему прилавку стояла 
очередь — за два дня все продали. 
Сумели одеть и «обобрать» не только 
приезжих туристов, но и местных 
продавцов. Абхазцы сидели в шез­
лонгах в наших козырьках вместо сво­
их «аэродромов». На рынке все были 
довольны и спрашивали: «Откуда 
вы?» Отвечали: «Россия, Киров» — 

никто не верил. Говорили: «Вы точ­
но прибалты, русские не способны 
такое придумать». Долго спорили, 
доказывали, даже возникла мысль: 
«Может, опять стакан водки выпить?» 
Но потом плюнули и согласились на 
«прибалтов». Вообще такая легенда 
нам понравилась, и после, в Кирове, 
использовали ее для знакомства с де­
вушками. 

1988 год, август. В Берлине, 
в отеле Berolina

Тот же год стал успешным не толь­
ко в подпольном бизнесе, но и в лич­
ной жизни. В августе отправился в 
третью поездку на границу ЧССР-ГДР. 
В армии за два года дослужился до 
старшины батареи, а на гражданке в 
области туризма дошел до старосты 
группы. 

Необыкновенная история приклю­
чилась со мной в Берлине в лифте от­
еля Berolina, по тем временам лучшего 
в ГДР. Тогда обменный фонд, который 
разрешали вывозить за границу, был 
очень маленький, и все брали с собой 
товары для продажи: матрешки, фото­
аппараты, икру и, конечно, водку. У 
меня как у старосты был единственный 
холодильник — вся группа, человек 
тридцать, сдавала мне водку на хра­
нение. Выполнив операцию «Опись-
протокол, сдал-принял», я оправился 
на прогулку и в лифте повстречал де­

Андрей Пушкарев

17.04.1964 г.

Государственная академия сферы быта 
и услуг.

С 1984 г. — Кировский ТЮЗ, заведующий 
электроцехом; с 1989 г. —«Блик-100», 
председатель кооператива; с 1992 г. — 
ТОО «Имлайт», генеральный директор; 
с 2001 г. — ООО «Имлайт-Шоутехник», 
генеральный директор.
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вушку Татьяну из Ульяновска. Ходил 
перед ней павлином, рассказывал 
театральные «байки», а в конце при­
гласил в номер и с гордостью проде­
монстрировал богатство, спрятанное в 
холодильнике. Не знаю, что произве­
ло большее впечатление: мои веселые 
рассказы или хорошее приданое — но 
в итоге в 1991 году мы поженились. Вот 
тут-то все и началось. 

1991 год. О-о-о, это сладкое 
слово «Камчатка»

Сначала распался Советский 
Союз, затем рухнула Берлинская 
стена, и пропал наш отель вместе с 
«волшебным» лифтом. Но все это мы 
узнали спустя десять лет, когда в 2001 
году отправились в Берлин отмечать 
оловянную свадьбу. Отель Berolina 
выполнил свою историческую мис­

сию и был снесен как символ про­
шлого Восточной Германии. Поездка 
пришлась на 9 мая, и мы решили за­
одно «взять» Рейхстаг. Долго его ис­
кали, стесняясь спрашивать у нем­
цев: вдруг что-то не то подумают...

А в 1991 году я посетил Камчатку. Это 
было символично. Во время перестрой­
ки ушел из театра. В 1989 году с друзья­
ми открыли кооператив «Блик-100», ко­
торый затем преобразовали в компанию 
«Имлайт». В нашем городе проходили 
рок-концерты, которые мы обслуживали 
по технике: «Алиса», «Зоопарк», «Кино». 
Одной из культовых песен была «О-o-о, 
это странное место Камчатка! О-o-о, 
это сладкое слово «Камчатка». Поэтому 
сразу после свадьбы мы с моим «пресс-
секретарем» Татьяной Борисовной от­
правились в свадебное путешествие на 
самый край нашей страны покорять 
стратовулкан Дзензур высотой 2159 ме­

тров. В то время, пока шнуровали «ви­
брамы» и упаковывали тушенку в рюк­
заки, произошел августовский путч. 
Мы начали подниматься в горы, а тан­
ки расстреливали Белый дом. А когда 
вернулись из долины гейзеров, револю­
ция уже завершилась — наши победили! 
Камчатка — фантастическое место. 
Потрясающая природа: гейзеры, вул­
каны, фумаролы... Красную икру ели 
у геологов ложками, как таможенник 
Верещагин, — не хватало только павли­
нов. Тогда, в перестройку, не хватало 
денег и процветал бартер. Литр икры 
на рынке обменивался на литр водки. 
Компания «Имлайт» за оборудование 
Кировской филармонии получила по 
бартеру 20 КАМАЗов спиртного. Если бы 
мы смогли обменять ее на икру, то для 
ее хранения понадобилась бы емкость 
величиной с Белохолуницкий пруд! Это 
сладкое слово «Камчатка»...
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*Каждый хочет в Голливуд (англ.)

1996 год. Everybody wants 
to Hollywood* 

Затем была Америка! В начале 
90-х попасть туда казалось чем-то не­
сбыточным, фантастикой. «Гуд бай, 
Америка, о-о, Где я не буду никог­
да...» пел «Наутилус Помпилиус». 
Но мечта идиота сбылась: я попал в 
Штаты в 1996 году! Страна меня по­
трясла. Здесь все было с приставкой 
BIG — «большой». Уходящие ввысь 
небоскребы, бескрайние автострады, 
бесконечные автопоезда... Даже кот­
лета в тесте тоже с приставкой BIG! 
«Биг-Мак» — не просто бутерброд, это 
символ Америки. Недаром существует 
его неофициальный индекс, опреде­
ляющий паритет покупательской спо­
собности во всем мире. Мы посетили 
самое культовое место Лос-Анджелеса 
и всей Америки — HOLLYWOOD, сту­
дию Universal. Огромное простран­
ство, сопоставимое с целым городом, 
состоящее из съемочных павильонов, 
студий, аттракционов, созданных на 
основе лучших кинохитов. 

Посетили самый первый 
«Диснейленд» в мире — потрясаю­

щий парк отдыха, воплощение мечты 
Уолта Диснея. После этой поездки в 
Кирове мы открыли два детских кафе: 
«Карабас-Барабас» и «Сказочный 
остров» в кинотеатре «Колизей». 

2011 год. В Городе мертвых

Одной из самых мистических по­
ездок стало путешествие в Нан-Мадол 
в 2011 году.

Развалины города на искусствен­
ном архипелаге в Микронезии, состо­
ящем из 92 островов. Место заслужи­
ло множество эпитетов: Город Богов, 
Город мертвых, Страна Великанов, 
континент Му, Риф Небесного 
Солнца, остатки Лемурии, прароди­
на человечества... Проводя археоло­
гические раскопки, американские 
ученые нашли 5-6-метровые скеле­
ты, но потом закопали обратно. Эта 
величайшая загадка ломает многие 
исторические версии, что для боль­
шинства невыгодно. Поговаривали, 
что перед войной японские водолазы 
поднимали со дна залива платино­
вые гробы, но вскоре началась Вторая 
мировая, и им стало не до этого. Кто 

мог построить Нан-Мадол, остается 
тайной. 

В нем находится 800 каменных 
сооружений — по современным рас­
четам их нужно строить 200 лет! Я 
чувствовал в этом городе огромную 
энергетику: вышли из строя два фото­
аппарата и камера. Мы испытали что-
то невероятное, мистическое — поко­
рили одну из энергетических вершин 
мира!

В моей коллекции путешествий 
141 страна, и, если бы я коллекцио­
нировал магниты из всех городов, 
холодильник рухнул бы под их тя­
жестью. Сейчас я под впечатлени­
ем от недавней поездки в Сочи, на 
Зимнюю Олимпиаду, где компания 
«Имлайт» приняла участие в не­
скольких технических проектах, и 
тем самым внесла посильную лепту 
в копилку наших спортсменов и ор­
ганизаторов.

В этом году я отмечаю юбилей, а 
впереди много новых, неразгадан­
ных таинственных мест, загадочных 
стран и континентов! И нас с «пресс-
секретарем» ждут новые невероятные 
приключения.

несмотря на 
то, что не стал 
ученым, любовь 
к морям и океанам 
осталась
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Возделывай свой сад

— Когда прихожу на рынок, с недоу­
мением смотрю на польскую картош­
ку или израильскую морковь на при­
лавках... Эти продукты мы, русские, 
всегда выращивали сами: у каждого 
второго жителя средней полосы был 
свой огород. И то, что сегодня такие 
товары завозим, вызывает, как ми­
нимум, удивление, а в большей сте­
пени — беспокойство. 

Говорят, западное — дешевле. Но 
почему? Одни транспортные издерж­
ки чего стоят: возить овощи из того 
же Израиля неразумно. 

Могу сказать точно: помощи госу­
дарства сельскому хозяйству недоста­
точно. Всем известны цифры: пятая 
часть всех плодородных пахотных 
земель мира — в России. Но, как они 
используются, мы сами видим на 
примере Кировской области.

потеряли суверенитет

Не мной придумано положение 
о продовольственной безопасности: 
если более 20% продуктов страна вво­
зит из-за границы, это уже потеря 
самостоятельности. Россия сегодня 
импортирует около 30% — далеко пе­
решагнули черту. И это уже опасно. 

Возьмем статистику последних 
лет: баланс экспорта и импорта про­
довольствия отрицательный. За 12 лет 
наша страна «проела» почти 215 мил­
лиардов долларов!

Во-первых, беда в том, что мы по 
слишком многим группам товаров 
зависим от иностранцев: по свини­
не, говядине эти показатели зашка­
ливают за 50%, по сыру — за 40%, по 
сливочному маслу — за 30%... И это 
вовсе не продукты для празднично­

го стола. Во-вторых, мы теряем кон­
троль над качеством. Что не реко­
мендуется к употреблению в странах 
Европы, завозится в развивающиеся 
страны, в том числе в Россию. 

Хозяин — барин

В реальности на прилавках доля 
«российского» еще меньше, чем ка­
жется. Возьмем, к примеру, зерновые 
компании: многие предприятия дер­
жат иностранцы — «Бунге», «Карго»... 
Международные консорциумы купи­
ли наши поля и контролируют про­
изводство. Так что сказать, что зерно, 
выращенное у нас, российское, мож­
но с большой натяжкой. Хозяин — ба­
рин: может куда угодно продать то­
вар.

Чем ответим на санкции

Запад должен бояться, что мы 
начнем наращивать свое производ­
ство. Им невыгодно: они перенасы­
щены продукцией своего животно­
водства. Вспомните, когда на ножки 
Буша временно был введен запрет, 
какой шум поднялся в Сенате США. 
Дескать, не пустите наши окорочка 
на российский рынок — введем санк­
ции!

Сегодня тоже говорят о санкциях 
против России, и если предположить, 
что их все же примут, нам сладко не 
покажется: и цены резко вырастут, 
и, скорее всего, возникнет дефицит. 
Одно дело, будет не хватать бананов 
— не страшно, совсем другое — мяса. 
Не думаю, что Запад пойдет на эм­
барго. Хотя такой сценарий имеет 
место и надо срочно решать, как уйти 
от высокой планки по импорту про­
дуктов.

Эмбарго 
на картошку?

Владимир Савиных

Генеральный директор 
ОАО «Производственный 
холдинг «Здрава»

За 12 лет 
наша страна 
«проела» 
почти 215 
миллиардов 
долларов

настроение
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И жизнь,  
и кошелек

— Переложите финансовое бремя 
вопросов здоровья на плечи 
страховщика, — Дмитрий Гусаков, 
директор агентской сети 
ООО «ППФ Страхование жизни»

На всякий случай

—  Пока все в порядке, мы не задумы­
ваемся ни о здоровье, ни о несчаст­
ных случаях, но, к сожалению, беда 
может настигнуть в любой момент. 
Подготовиться к ней невозможно, 
но вооружиться — стоит. В случае не­
предвиденных ситуаций, связанных 
с угрозой для жизни, обеспечить фи­
нансовую защиту, дополнительно со­
хранив и приумножив ваши сбереже­
ния, поможет страхование.

Доверяйте только партнерам с 
хорошей репутацией. Стабильность 
страховых компаний можно вы­
яснить с помощью специального 
рейтинга надежности агентства 
«Эксперт РА». К примеру, россий­
ской компании «PPF Страхование 
жизни», офис которой открылся в на­
шем городе в начале года, присвоен 
статус А++ (исключительно высокий 
уровень надежности). По данным 
Службы Банка России, в 2013 году 

компания заняла 12 место на рынке 
страхования жизни. 

Береженого бог бережет 

«PPF Страхование жизни» работа­
ет по программам накопительного, 
пенсионного, рискового страхования 
и страхования от несчастных случаев 
и болезней. При всей «универсально­
сти» ассортимента подобрать инди­
видуальный продукт можно под раз­
личные цели.

Например, программа «Гранде» 
ориентирована на тех, кто стремится 
к достойной пенсии. «Оптим» под­
ходит людям с хроническими забо­
леваниями, представителям «опас­
ных» профессий и тем, кто копит на 
давнюю мечту. Хотите сохранить 
достойный уровень жизни ребенка, 
дать ему хорошее образование и уве­
ренный старт в будущее (даже если 
с родителями приключится несча­
стье) — выбирайте страховой продукт 

«Солнышко». Кормильцам в семье и 
заемщикам крупных кредитов по­
дойдет программа «Гардиа»  — уни­
версальная защита на случай пре­
ждевременного ухода из жизни.

По плану защита

Мы несем ответственность не толь­
ко за сопровождение договора, но и за 
информационную поддержку клиен­
та, в том числе при решении право­
вых и организационных вопросов. 
Приобретая полис «PPF Страхование 
жизни», вы получаете высококаче­
ственный сервис: сотрудники агент­
ства в любое время проконсультируют 
по интересующим вопросам в офисе, 
по телефону или при личной встрече.

Доверив компании заботу о своем 
здоровье и здоровье своих близких, вы 
убедитесь, что страхование жизни  — 
это один из наиболее современных и 
эффективных инструментов финан­
сового планирования и защиты.

г. Киров, ул. Горбачева, 60 
т.: (8332) 37-37-20, 37-37-99 

kir-head@ppfinsurance.ru

выгодно
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Роскошь не бывает лишней

Renault Latitude — элегантный 
седан бизнес-класса, сочетающий 
гармоничные пропорции, солидный 
классический дизайн, простор и 
вместительность. Прекрасная шу-
моизоляция, задняя многорычажная 
подвеска, мощный двигатель — все 
это создает комфорт в автомобиле 
даже в дальних переездах и коман-
дировках. За рулем вы забудете о 
любых проблемах: трехзонный кли-
мат-контроль, водительское мас-
сажное кресло, ионизатор воздуха с 
ароматизатором в салоне, багажник-
сейф, аудиосистема 3D Sound by 
Arkamys — настоящий концертный 
зал. Системы управления размещены 
на центральной консоли, контроли-
ровать их работу можно благодаря 
дисплеям панели приборов.

Александр Рылов, 
директор телекомпании 
«Первый городской 
канал в Кирове»: 

«В силу статуса, должности 
и образа жизни мне отлично 
подошел бы этот автомобиль 
по многим параметрам  — 
подчеркивает имидж 
успешного руководителя, дарит 
возможность с комфортом 
совершать поездки в 
командировки, вести переговоры, 
не выходя из машины. Стильная 
модель Renault, чувствуется 
бизнес-класс. Выглядит 
современно и по-деловому — 
сразу понятно, что в шортах за 
руль не сядешь...» 

Официальный дилер 
Renault в Кирове
ООО «Техцентр Гусар»

г. Киров, ул. Производственная, 27, корп. 1,  
т.: (8332) 70-40-40
www.renault.kirov.ru 

Двигатель объемом  
2 л (139 л.с.) / 2,5 л (177 л.с.)

Коробка —  
CVT (вариатор)/АКП6

Минимальный объем 
багажника  — 477 литров



Заграница не поможет

— С каждым днем все активнее укре­
пляется валюта развитых стран и сла­
беет — развивающихся. Для России 
падение рубля становится неким 
индикатором состояния внутренней 
экономики. Справляться с ситуаци­
ей предстоит самостоятельно: ино­
странные инвестиции на финан­
совые рынки страны в ближайшее 
время поступать не будут.

Поэтому логично было бы стиму­
лировать производство и экспорт. 

Но, несмотря на возможный ска­
чок инфляции и снижение поку­

пательной способности населения, 
девальвация рубля может иметь и 
положительный потенциал: в пер­
спективе это должно дать стимул для 
депрессивных отраслей экономики. 

В кредит дешевле

Окончание периода стагнации — 
в дешевых кредитах и ресурсах, в 
создании выгодных условий для 
промышленности внутри страны. 
Например, через регулятора, кото­
рый целенаправленно проводит по­
литику по снижению стоимости за­
ймов как для предпринимателей, 

Держи курс 
на выгоду
Если вы считаете деньги и занимаетесь оптимизацией расходов — нам по пути, — 
Константин Богатырев, заместитель председателя правления КБ «Кольцо Урала»

г. Киров, ул. Карла Маркса, 62 
т. (8332) 38-26-66

Октябрьский пр-т, 18,  
т. (8332) 58-72-87
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так и для потребителей. Это самое 
ожидаемое изменение наступившего 
года. 

Уже сейчас банки пересматрива­
ют стратегию, ранее ориентирован­
ную на получение сверхдоходов от 
экспресс-кредитов и кредитов с высо­
ким риском. И для тех, кто недоста­
точно ответственно относился к сво­
ей кредитной истории, доступ может 
оказаться закрытым. 

Второе значимое событие — всту­
пление в силу изменений в законо­
дательстве — нормативов «Базель-3». 
По ним регулятор предъявляет повы­
шенные требования к надежности и 
устойчивости капитала. К грядущим 
переменам банк «Кольцо Урала» гото­
вился постепенно.

Кризис как возможность

Как же выглядит ситуация на бан­
ковском рынке изнутри? Ни для кого 
не секрет, что регулятор отзывает ли­
цензии у «плохих» банков. У одного 
плохие активы «съели» часть капи­
тала, у другого наблюдаем огром­
ный объем обналиченных средств. 
Многие из них занимались сомни­
тельной деятельностью, причем с ве­
дома владельцев. 

В отличие от них банк «Кольцо 
Урала» обладает одной из самых 
прочных позиций на рынке.

В то же время количество игро­
ков на рынке сокращается с каждым 
днем. Среди более 1000 кредитных 
организаций страны есть сильные 
и слабые. Чтобы выжить, последние 
могут идти на нарушение закона. 

Для себя мы оцениваем ситуацию 
позитивно: это реальная возмож­

ность укрупниться. И банк будет кон­
курировать за долю на меняющемся 
рынке.

«Окольцевали» всю страну

В 2012 году «Кольцо Урала» расши­
рил сеть своего присутствия. В 2013 
году успешно заполнял ее бизнесом. 
Годовая прибыль банка составила бо­
лее 700 миллионов рублей (до налого­
обложения), рентабельность — 28% — 
хороший показатель на рынке. Уже 25 
лет мы обслуживаем промышленные 
и научно-производственные пред­
приятия, строительные и сельско­
хозяйственные организации роди­
тельской структуры — крупнейшего 
УГМК-Холдинга, входящего в список 
ТОП-30 крупнейших частных компа­
ний по версии Forbes Russia. 

Осенью 2013 года Standard & Poor’s 
подтвердило «Кольцу Урала» кредит­
ный рейтинг контрагента — долго­
срочный «B-» и краткосрочный «C». 
«Эксперт РА» утвердил его кредито­
способность на уровне А+ («Очень вы­
сокий уровень кредитоспособности»). 

Кроме того, облигации банка 
были включены в Ломбардный спи­
сок Банка России, а также в котиро­
вальный список «Б» ЗАО «Фондовая 
биржа ММВБ». И уже несколько лет 
организация оправдывает доверие 
рынка.

Заработай на расчетном 
счете

В этом году наших клиентов ждут 
приятные новинки: улучшенные 
линейки сервисных продуктов — 
переводов, платежей, страхования, 

дистанционного банковского обслу­
живания, РКО юридических лиц. В 
этой сфере банк «Кольцо Урала» зани­
мает нишу так называемого «банков­
ского лоукостера», чтобы привлечь 
еще большее количество клиентов по 
минимальной стоимости.

Мы осознаем свои преимущества 
перед конкурентами. Главное из 
них — максимальная  клиентоориен­
тированность достигается за счет ско­
рости принятия решений, порой так 
недостающей крупным федеральным 
игрокам. Роль надежного «щита» вы­
полняет технология Safe Touch — за­
щита расчетных счетов юридических 
лиц. 

Клиент сможет открыть расчет­
ный счет и не тратить деньги на 
получение наличных по чеку (для 
зарплаты сотрудникам), интернет-
банкинг, расчеты с контрагентами 
по системе ДБО и другие сопутствую­
щие операции. 

В силе останутся и действующие 
предложения банка: к примеру, ус­
луга эквайринга с низким размером 
комиссии (фиксированным и из­
вестным заранее), а также высокие 
ставки по остаткам средств, разме­
щенных на расчетных счетах. Такая 
индивидуально настраиваемая мо­
дель позволит юридическим лицам 
заработать на собственном расчет­
ном счете. 

Наши клиенты ревностно отно­
сятся к своему бизнесу, к расходам, к 
качеству услуг, мы разделяем их по­
зицию. Если вы считаете деньги и за­
нимаетесь оптимизацией расходов — 
нам по пути. Главное, чтобы ваша 
деятельность не выходила за рамки 
правового поля.

Окончание периода 
стагнации — в дешевых 
кредитах и ресурсах
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Каннибалы на рынке

Виталий Марков, руководитель 
компании TRADE-RUS, LLC: — 
Посмотрите балансовые отчеты мно­
гих мощных федеральных сетей, 
выставленных на торги: они зача­
стую убыточны. Парадокс? Но, если 
товар, который стоит рубль, про­
дают за 90 копеек, надо задумать­
ся  — а что компенсирует эти убытки? 
Зачастую   — элементарное повыше­
ние капитализации предприятия 
для последующей его продажи.

Кирилл Пасечник, сооснова-
тель ГК «Квадрат», сети магазинов 

«Электронный Квадрат»: — Согласен. 
К примеру, китайская экономика счи­
тается бурно развивающейся, но, с 
точки зрения капитализации страны 
как отдельной системы, у нее отрица­
тельный ВВП по некоторым расчетам: 
слишком быстро уничтожают природу, 
исчерпаемые ресурсы. Экономический 
каннибализм. Дискаунтеры работают 
по такому же принципу: как саранча, 
захватывают рынок — неважно, что с 
ним будет потом. А будет вот что: вы­
мрут остальные компании, и завоева­
тель начнет пользоваться пустой тер­
риторией и увеличиваться в размерах. 
Поэтому дискаунтер — экономическое 

зло: подрывает свободную конкурен­
цию… Но рынок — это война. 

Виталий: — И риск проиграть в 
ней высок, особенно для продуктовых 
сетей. Представьте: заходит игрок, 
активно развивается, губит мелкие 
компании, а затем исчезает по ка­
ким-либо причинам — а иных уж 
нет... 

Кирилл: — Один известный ки­
ровский ритейлер декларирует: «У 
нас цена потребительской корзины 
на 10% выше, чем у федеральной дис­
каунтерской сети. Иначе нам не вы­
жить». И люди знают, что там доро­
же, но качественнее. 

Ниже — некуда
Как конкурировать с дискаунтерами — участники круглого стола 
журнала «Бизнес Класс»
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Дисконт — это временно

Виталий: — Большинство диска­
унтеров нацелены на захват рынка, 
и после того, как они достигнут это­
го, их цены вырастут. Так что «дис­
конт»  — это временно. 

Мы в большей степени идем та­
ким же путем. Конкурентный прайс 
формируется за счет того, что у нас 
нет огромных торговых площадей с 
хорошим ремонтом в центре города. 
Плюс налажены прямые контакты 
с зарубежными производителями, 
чтобы избежать посреднических на­
ценок. Местный ритейл обычно заку­
пает продукцию в Москве. Не знаю, 
есть ли у кого-то прямые контакты, 
например, с Samsung Group? Вряд ли.

Мы отказались на первоначаль­
ном этапе от скидочной системы, 
определив ту цену, которая позво­
лила позиционировать себя как дис­

каунтера. Что представляет собой 
традиционный лоукостер в Европе: 
это удаленно стоящий ангар, где вы 
действительно получите товар по 
нижайшим ценам, но без сервиса и 
консультаций. Готов ли российский 
потребитель к такому формату? Нет! 
И поэтому сегодня мы столкнулись 
с проблемой, нетипичной для дис­
каунтера: покупатель независимо от 
стоимости товара хочет получить хо­
роший сервис. 

Мария Мальцева, руководитель 
отдела продаж компании «СЕНТ»: 
— Однажды пришла в магазин феде­
ральной сети электроники, попроси­
ла «пощупать» товар, мне сказали: «У 
нас ничего не трогают, покупайте — 
уносите». Но я так не умею.

Кирилл: — Это еще одна особен­
ность дискаунтеров. Есть модель 
обслуживания: «Мы не оказываем 
таких-то услуг, поэтому у нас деше­

во». Если покупатель выбирает не по 
цене, а по качеству, ему важно, под­
линный ли товар, есть ли все серти­
фикаты, паспорт на русском языке, 
российская гарантия... Кого-то не 
смущает отсутствие документов. Но я 
часто замечаю, как у компаний при 
заходе на рынок растут доли, а потом 
резко падают: люди клюют на нажив­
ку в виде низких цен, но быстро разо­
чаровываются. Покупатель требует 
сервиса и скидок — это воспринима­
ется как привилегия.

Виталий: — Совершенно точно! 
Приходят к нам в магазин и удив­
ляются: «Как нет скидок?!» Ты и без 
того предлагаешь минимальную сто­
имость, но потребитель не понимает 
этого. Парадокс. И что бы мы ни гово­
рили, скидка остается главным меха­
низмом продажи. 

Мария: — Как правило, потреби­
тель не считает конечную цену — мы 

Мария Мальцева

16.01.1985 г.

ВГСХА, экономический факультет; 
Школа бизнеса Открытого 
университета Великобритании, 
профессиональный диплом в области 
менеджмента.

с 2007 г. — ОАО «Кировский 
мясокомбинат», менеджер по 
продажам; с 2008 г. — Компания 
«СЕНТ», бренд-менеджер 
(парфюмерия);  с 2009 г. — 
руководитель отдела маркетинга; 
с 2014 г. — руководитель отдела 
продаж.

Виталий Марков

23.05.1976 г.

Алтайский государственный 
аграрный университет, «Экономика 
и Управление».

С 1998 г. — АГАУ, старший 
преподаватель; с 2000 г. — работа 
в различных коммерческих 
структурах: начальник отдела 
продаж, коммерческий директор, 
генеральный директор; с 2009 г. — 
Октябрьское районное отделение 
партии «Единая Россия», 
руководитель исполкома; с 2012 г. — 
«TRADE-RUS», руководитель.

Кирилл Пасечник

08.02.1973 г.

ВятГУ, инженер-электрик; 
СпБИГ, организационный консультант; 
Открытый университет 
Великобритании, МИМ ЛИНК, 
менеджер-профессионал.

С 1993 г. —  
предприниматель; с 1995 г. —  
компания «Квадрат», сооснователь.

29

b2b



*Благодарим за помощь в проведении съемок кафе «Бонжур» 

с этим тоже неоднократно сталкива­
лись. Предложение большей скидки 
при более высокой стоимости может 
дать даже лучший результат — это 
известный маркетинговый ход, рас­
считанный на несчитающего поку­
пателя. 

Кирилл: — А дискаунтеры бону­
сов не дают, объясняя: «Скидка уже 
заложена в стоимость!» Мы же для 
стимулирования спроса устраиваем 
краткосрочные «бум-распродажи». 
На них можно купить продукцию по 
ценам ниже оптовых, то есть намно­
го дешевле, чем в дискаунтерах. При 
этом ограничено количество товара: 
всего лишь несколько сотен коробок 
техники мы можем реализовать за 3 
дня. Эта технология продаж приме­
няется краткосрочно — такой празд­
ник не может длиться вечно.

Мария: — Что касается сети 
«СЕНТ», не скажу, что скидки — наша 
стратегия, скорее, это реакция на 
рынок. Крупный конкурент в горо­
де  — «Л’Этуаль», который делает рас­
продажу «-40% на все» в преддверии 
праздников. Мы не можем не реаги­
ровать на это — вынуждены идти на 
некоторое снижение цен. Но не гото­
вы делать «sale» постоянно.

У многих лоукостеров есть серьез­
ные инвесторы, и они способны дол­
го терпеть убытки, или дотационный 

фонд — тот кусок, который компания 
готова от себя «оторвать». Но мы — ре­
гиональная компания и должны ду­
мать о том, как зарабатывать. 

Компании «легкого 
поведения»

Кирилл: — Регулированием на­
шей отрасли занимаются вендоры-
производители, которые говорят: 
«Мы обязуемся вам платить возна­
граждение с продаж, только если вы 
будете выдерживать цены и объемы». 
Хорошо, но это должны делать все 
дилеры. Мониторим: кто-то устано­
вил цены ниже рекомендованных. 
Пишем письмо вендору — ответ: 
«Знаете, вот к этой компании мы 
не можем применить санкции: та­
кой хороший клиент…» Совсем как 
Европа с Америкой: зубами на Россию 
щелкают, а принять меры не могут. 
Подрывается рыночная ситуация.

Один известный производитель 
техники сам в январе 2014 года добил­
ся того, что по всему его ассортимен­
ту прошел жесточайший демпинг. 
Компания объявила: «Распродаем 
остатки прошлого года — телевизо­
ры, гаджеты...» И начали так назы­
ваемый «слив». Досливались до того, 
что у них перестали покупать техни­
ку: зачем дилерам то, что не прино­

сит дохода? Так что демпинг от про­
изводителя крайне вреден.

На рынке есть стабильность, не­
кий паритет между участниками: 
кто-то начал валить цены — и все бе­
гут за ним, начинается паника, как 
на бирже. Чтобы восстановить баланс, 
вернуть доверие к товару, иногда 
нужны месяцы. Все дело в психоло­
гии коммерсантов и самих вендеров, 
которые затевают панику. И ни одна 
антимонопольная и антидемпинго­
вая служба не успевает с этим спра­
виться и как-то отреагировать.

Мария: — Для нас ситуация тоже 
актуальна, но именно в дистрибью­
торском бизнесе, в оптовом звене. 
Есть поставщики, которые ведут себя 
корректно, и сбоев по ним не бы­
вает — мы работаем с нормальным 
уровнем рентабельности. Но есть те, 
кто выставляет мегапланы, — и ни 
один дистрибьютор их не выполняет. 
Продавцы начинают сливать продук­
цию, снижать цены, продавать ниже 
закупочной стоимости... И пока по­
ставщик четко не разрулит ситуа­
цию, эта волна будет продолжаться. 

Виталий: — «На коне» только ко­
нечный потребитель — проигрывают 
производитель, продавец, конкурен­
ты. 

Кирилл: — Я знаю множество 
примеров, когда продавцы и произ­

Дискаунтеры 
как саранча, 
захватывают 
рынок  — 
неважно, что 
с ним будет 
потом
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водители техники просто переставали суще­
ствовать, потому что вели себя, как компании 
«легкого поведения»: «Хочу демпингую, хочу 
цены поднимаю». Никто из дилеров не станет 
играть с брендом, который завтра может обва­
литься. Это как нестабильная валюта.

А на меньшее я не согласен

Виталий: — Мой рецепт конкуренции с дис­
каунтером: либо самому стать лоукостером, либо 
во всем находить способы минимизации издер­
жек — от закупа товара до выкладки на полках. 
Плюс пересмотреть долю собственного заработка. 

Кирилл: — Меньше есть?
Виталий: — Нет. Но, Кирилл, давайте от­

кровенно. Некоторые местные производители 
прямо говорят: «У меня есть маржа 200%, и на 
меньшее я не согласен».

Кирилл: — Чтоб я так жил!
Виталий: — Так что зачастую вопрос либо в 

«аппетитах», либо в ценовой политике.
Мария: — Лидерство в цене — самое легко­

достижимое. Надо создавать качественные пре­
имущества, которые отличают тебя от конку­
рентов, — те же тесные связи с поставщиками, 
которые позволяют проводить большие акции 
для потребителей, улучшение сервиса. За счет 
этого можно соперничать с федералами, но не 
за счет выгодного прайса. Снижение цены — 
тупиковый путь. 

Кирилл: — Нужно вернуться к философии 
вопроса: что же такое дискаунтер? Я капита­
лист, у меня есть 100 рублей, и я хочу зарабо­
тать еще сто. Что могу сделать? Купить товар и 
продать его один раз за 200 рублей. 

Дискаунтер размышляет иначе: «Приобрету 
продукцию за 100 рублей, наценю на нее 33 ру­
бля, оперативно реализую — и так трижды». За 
три оборота получу сторублевый доход — причем 
я должен сделать это так же скоро, как капита­
лист за одну операцию. Суть в том, чтобы, согла­
шаясь на меньший заработок, крутиться быстрее. 

Поэтому решение для всех компаний, кото­
рые сталкиваются с приходом дискаунтеров,  — 
увеличение производительности труда всех 
служб: менеджеров, логистов, складских работ­
ников... Нужно начать работать на традицион­
ном поле методами лоукостеров. На агрессив­
ном рынке стоит играть по новым правилам.

*Благодарим за помощь в проведении съемок кафе «Бонжур»

Не все 
средства 
хороши

Как бороться 
с нечестным 
конкурентом — 
Евгений Костин, юрист 
ООО ЮК «Интердикт»

г. Киров, ул. Володарского, 148, 
т. (8332) 44-08-04 

www.interdikt.ru

Если противник демпингует

— Ни в коем случае не повторяйте его ошибок. Во-первых, 
опустив цену ниже себестоимости, вы рискуете не вер­
нуться к прежнему уровню прибыли — потребитель вос­
примет это как подорожание товара и уйдет к тому, у 
которого стабильный прайс. Во-вторых, демпинг — неле­
гальный метод борьбы за клиента, и ваши действия могут 
противоречить положениям Федерального закона «О за­
щите конкуренции». Согласно статье 14.33 Кодекса об ад­
министративных правонарушениях, недобросовестных 
конкурентов наказывают штрафом: должностных лиц — 
от двенадцати тысяч до двадцати тысяч рублей, юриди­
ческих — от ста до пятисот тысяч рублей. 

ФАС вам в помощь

Как известно, лучшая защита — нападение. Если вы 
решили бороться, то есть законно доказать вину конку­
рента, нужно запастись временем, нервами и, конечно 
же, средствами на услуги грамотного юриста.

Первым шагом к войне станет заявление в антимоно­
польную службу вашего региона (ФАС). 

Далее придется доказывать, что понижение цены кон­
курентом — это действительно демпинг, а не распродажа 
товара. Это, пожалуй, самое сложное: современные поня­
тия четко не разъясняют, сколько должна длиться акция, 
каковы ее условия. Именно эта неопределенность и есть 
основной признак, по которому можно прекратить дело: 
если ФАС не признает действия конкурента демпингом, 
то никакой ответственности он не понесет.
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Торги 
без правил
Как кировские бизнесмены отстаивают свои цены на рынке? 
Исследование журнала «Бизнес Класс»

1. Насколько для ваших покупателей важна цена?
а) выбирают продукт не по стоимости, а по сервису, гарантии .................................
б) цена — лучший аргумент для покупки ...............................................................
в) главное — бренд, а не цена .........................................................................
г) ваш вариант  .........................................................................................
      определяющую роль играет качество товара

2. Средний процент наценки на ваш товар/услугу?
а) 10 - 40% .................................................................................................
б) 50 - 90% .................................................................................................
в) 100 - 200% ..............................................................................................
г) более 200% .............................................................................................

3. Как воспринимают вашу цену покупатели? 
а) ничем не отличается от стоимости аналогичных товаров ....................................
б) ниже рыночной .....................................................................................
в) считают завышенной, по сравнению с конкурентами ........................................

4. Надо ли пускаться в обоснование своей цены?
а) да, клиент должен понимать, за что платит .....................................................
б) нет, цена в объяснениях не нуждается ...........................................................
в) только перед партнерами ..........................................................................
г) свой вариант .........................................................................................
      только при устном торге

5. Чем вы можете оправдать свою цену?
а) раздробить по позициям, из чего складывается сумма .......................................
б) предоставить дополнительный бесплатный бонус ............................................
в) замаскировать ее за счет скидки .................................................................

6. Какие игры с ценой опасны в вашей отрасли?
а) завышение цены от прайса по рынку ...........................................................
б) демпинг .............................................................................................
в) повтор за ценовой политикой конкурента .....................................................
г) свой вариант ........................................................................................
      несоответствие между ценой и качеством

7. В ответ на демпинг конкурента вы обычно...
а) не обращаете внимание, удерживаете свой прайс ............................................
б) расширяете предложение за прежнюю цену ...................................................
в) тоже снижаете цену, даете скидку ...............................................................
г) свой вариант ........................................................................................
      пытаюсь очернить конкурента

* �Исследование проведено по результатам опроса около 100 руководителей 
предприятий города при помощи компании Maxima Маркетинговые коммуникации.
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С миру по скидке
Как на вятке приживаются европейские игры с ценами — Мария 
Шерстенникова, директор Maxima Маркетинговые коммуникации

Без аргументов

— Низкая цена — не единствен­
ный стимул для совершения покуп­
ки, но действенный инструмент, 
чтобы заставить клиента потянуть­
ся именно за тем товаром, кото­
рый вам необходимо сейчас про­
дать. Наиболее распространенный в 
Кирове способ привлечь внимание (и 
самый банальный) — крупное и яр­
кое объявление: «выгодная цена» или 
«лучшая цена». При этом никаких 
дополнительных аргументов нет, но 
покупатель, привыкший верить пе­
чатному слову, чаще поддается им­
пульсу — и берет товар. 

Работает еще и принцип осве­
домленности клиента об уровне цен. 
Допустим, в отношении продуктов 

питания далеко не все знают точную 
стоимость аналогов. Обратный при­
мер с акцией на двери — расчет на 
то, что покупатель в курсе рыночного 
прайса и готов сразу отреагировать на 
предложение. 

Обесценивание 
с вариациями

Самая распространенная, но ма­
лоэффективная манипуляция — про­
стое указание того, что  скидка есть! 
Часто владельцы магазинов даже не 
указывают ее размер. Такой подход 
обесценивает послание, делает его 
совершенно безликим и нерабочим. 
Как и в целом примелькавшиеся мно­
гообразные скидки от 5 до 70 и даже 
90%! 

Иногда встречаются вариации: с 
указанием периода, определенного 
числа или точного времени (как пра­
вило, когда рабочий день и срок реа­
лизации подходят к концу). 

Более действенная версия — 
«Акция дня» с объявлением конкрет­
ного продукта. Для сезонных товаров  
эффект может дать объяснение при­
чины скидки: «Последняя пара» или 
«Ликвидация коллекции». 

Уловки Запада

Наглядный и работающий при­
ем — «зачеркивание цены» — взят 
из опыта крупных сетей, в том числе 
IКЕА. Отлично демонстрирует выго­
ду. Покупатель может догадываться 
о системе формирования (путем про­
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стого увеличение прежней стоимости — предо­
ставления ложной скидки), но, как показывает 
практика, все равно верит и откликается!

Другая уловка, особенно любимая западны­
ми продавцами, — «неровная цена». Загляните 
в любой европейский масс-маркет — не найде­
те там округленных цен: не 200, а 199; не 2500, а 
2499 единиц. Психологи называют этот эффект 
смещением движения: запоминается первая 
цифра, прежде чем прочитываются все осталь­
ные. Психологически такой чек выглядит более 
доступным, хотя имеет совсем незначительную 
разницу. 

Два плюс три

Эффективная «профанация» (ложная скид­
ка) — «купи 2 или 3 по более выгодной цене». 
Часто при составлении акции продавец и  не 
думает выставлять какую-либо скидку, про­
сто суммирует позиции — расчет на не­
внимательность покупателей. Например: 
1  шоколадка 50 рублей (мелким шрифтом) — 
3 шоколадки 150 рублей (крупными буквами). 
Если дополнительно использовать прием не­
ровной цены, подвоха, скорее всего, вообще 
никто не заметит: 1 шоколадка 39 рублей — 
3 шоколадки 117 рублей! 

Похожий прием — «купи две вещи — третья 
в подарок»! Для продавца выгода очевидна  — 
быстрое увеличение чека. Популярный при­
мер: покупая дополнительно к обуви крем, по­
лучаете в подарок щетку! Клиент не знает, что 
закупочная цена этой щетки, как правило, зна­
чительно уступает стоимости крема и обуви. 
В итоге объемы продаж увеличены, покупатель 
доволен выгодным приобретением. 

Бонус по умолчанию

Для дорогих товаров хорошо работает «раз­
бивка» цены на части при оплате в кредит. Этот 
способ помогает снять у покупателей ощущение 
высокой стоимости и тревоги, что достаточной 
суммы в наличии нет.

Дополнительный бонус в виде бесплатной 
доставки лишь косвенно влияет на решение 
о покупке. Сегодня он, скорее, воспринимается 
как обязательная опция, чем эксклюзив. 

При использовании любого из перечислен­
ных способов необходимо заранее просчитать 
экономический результат акции. Маленькие 
скидки не сильно стимулируют покупателей, но 
реально уменьшают прибыль. 

Поэтому чаще всего конкурентная борьба за 
счет снижения цены — весьма изматывающий 
процесс, ввязываться в который нужно только 
после хорошего анализа или изначально высо­
кой наценки на товар.  
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Не ценой 
единой
7 способов, как выиграть в схватке с демпингующим 
конкурентом, не понижая свой прайс

1. Союз на равных

Конкуренты боятся пострадать от 
демпинга так же, как и вы. Для ре­
шения проблемы предложите объе­
диниться в профессиональный союз. 
Можно даже создать общественную 
организацию со своим названием, 
статусом, печатью и документами. 

Установите среднюю цену внутри 
сообщества: обычную, акционную, с 
минимальной и максимальной скид­
ками — размах «ценовой вилки» (от 
элитного товара в группе до эконом-
класса).

Держится такой союз на «честном 
слове», поэтому все зависит от силы 
вашего убеждения и весомости дово­
дов. В будущем достигнутые догово­
ренности придется подкреплять но­
выми решениями. Непререкаемый 
авторитет организация заработает, 
когда все партнеры почувствуют 
пользу от участия.

2. От перемены мест

Снизьте цены только на низкока­
чественный товар, на отдельные по­
зиции даже больше, чем у демпин­
гующего конкурента. А на элитный 
сегмент, наоборот, завысьте стои­
мость. Все остальное — по стандартно­
му среднему прайсу. Так вы сможете 
заявить в рекламе, что, к примеру, 
ваше окно стоит от 5 тысяч рублей. 
Когда клиент придет в ваш магазин, 
тогда и предоставите ему выбор: 5 ты­
сяч стоит только пластиковая рама и 

стекло, а к ним еще нужны обналич­
ники, откосы, фурнитура, москитная 
сетка и установка. В ваших силах убе­
дить качеством, гарантией или ассор­
тиментом, чтобы откликнувшийся на 
дешевое окно заплатил вам нужные 15 
тысяч и был счастлив покупкой.

3. Подойти с размахом

Когда прайсов много, сложно уло­
вить, у кого дороже, у кого дешевле. 
По этому принципу продают, на­
пример, кабельное телевидение. Как 
самостоятельную услугу его поку­
пать недешево, а вместе с домашним 
Интернетом — уже выгодно. Хотя опе­
ратору совсем не сложно проложить 
несколько каналов по одному оптово­
локонному кабелю. Создайте разноо­
бразие — придумайте несколько паке­
тов услуг, несколько дисконтных карт.

4. Так и задумано

Если удержаться в своем прай­
се не удается, опускаясь на ценовой 
уровень конкурента-демпингера, 
обязательно на всех рекламных пред­
ложениях напишите, что цены вре­
менные, действуют в строго опре­
деленный период. Пусть снижение 
воспринимают как ранее запланиро­
ванную акцию с ограниченными сро­
ками. Такая уловка позволит вам без 
ущерба для имиджа вернуться в нуж­
ный момент к собственным ценовым 
стандартам, не продолжая демпин­
говую войну.
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Дмитрий Гурьев, эксперт 
по управлению финансами, 
консультант-практик (Москва):

Рынок не простит

— Демпинг — блицкриг в бизнесе. Значительно 
снижая цены, игрок захватывает рынок, 
перетягивая к себе покупателей. Но «срубить 
денег по-легкому» все равно не получится.
Быстрая прибыль и клиентский рост не 
заменят долгосрочных программ лояльности. 
Потребителю мало угодить ценой. Нужны гарантии, 
сервис, дополнительные услуги. Раньше часто 
приводились оценки, что довольный клиент 
расскажет 4 знакомым, недовольный — 10. 
Сегодня информация распространяется с 
космической скоростью, и эта цифра измеряется 
уже сотнями и тысячами потенциальных 
заказчиков. Ошибок рынок не простит.

Все по науке

Верно говорят: экономика — это на 90% 
психология. Зависимость простая: чем лучше 
мы понимаем потребителя и его потребности, 
тем проще будет сформировать для него 
интересное и выгодное предложение.
Например, психологическая уловка: ряд 
последовательных небольших повышений цены 
клиенты проще воспринимают. И наоборот, 
если мы планируем снижение стоимости, то 
одна большая скидка вызовет намного больший 
интерес, чем ряд последовательных.
Хотя психология может сыграть с вами и злую 
шутку. Обычно в небольших городах производители 
в одной отрасли связаны: работают с оглядкой 
друг на друга. Например, конкурент уменьшает 
прайс на определенный вид товаров для 
определенных клиентов. Ваша коммерческая 
служба узнает об этом, «пугается» и предлагает 
сделать то же. Вы, не разобравшись в ситуации, 
снижаете прайс, но уже на всю линейку 
продукции. Конкуренту ничего не остается, как 
тоже снижать стоимость на весь ассортимент. 
Разобраться, кто первый начал и кто прав, кто 
виноват, уже невозможно. В результате — все 
игроки на рынке оказываются с низкими ценами 
и невысокой или даже отрицательной прибылью.

5. Клин клином

Ответьте демпингеру той же моне­
той. Скиньте цену на товар, который 
приносит конкуренту наибольшую 
прибыль. Но этот способ не подойдет, 
если конкурент снизил сразу несколь­
ко позиций. 

6. Плюсом и бонусом

Донесите до покупателей, что, 
приобретая товар у вас, они получат 
больше выгоды: у вас лучше упаков­
ка, выше качество, возврат в случае 
брака, бесплатный обмен, доставка, 
услуги по сборке...

Конечно, придется какое-то вре­
мя бесплатно предоставлять услуги, 
которые раньше приносили деньги. 
Зато вы не потеряете своих клиентов, 
более того, привлечете новых, с по­
вышенной платежеспособностью.

7. Две стороны одного 
прайса

Для наглядности сделайте два 
прайс-листа: в одном — цены точно 
такие же, как у конкурента, во вто­
ром  — свои, но к ним приплюсуйте 
максимум выгод и бонусов. Клиенту 
показывайте оба. Возможно, кто-то 
все же купит по низким ценам, но не 
у конкурента, а у вас. Большинство же 
по законам психологии выберут вто­
рой прайс, забыв дорогу к вашему кон­
куренту. 

5

6

7
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Деньги — 
это просто
Мы знаем, как заставить финансы работать 
на вас, — Екатерина Мосолова, коммерческий 
директор ООО «ЦМФ «Просто Деньги»

Под контролем ЦБ

— Еще пару лет назад предприни­
матели недоверчиво относились к 
займам в микрофинансовых органи­
зациях, предпочитая обращаться за 
кредитом в банк. Но ситуация меня­
ется. Сегодня в МФО идут и те, кто 
имеет положительную кредитную 
историю и опыт работы с банками. 

Уже сейчас сделано многое в 
отношении правовой базы МФО. 
Важный принцип — переход на об­
щую систему налогообложения с 
правом создания резервов на воз­
можные потери по займам. Это при­
ведет к более внимательной оценке 
заемщика и росту качества портфе­
ля. Кроме того, с 1 июля 2014 года 
планируют ограничить процентные 
ставки по потребительским займам 
с учетом специфики кредитных про­
дуктов.

А в марте 2014 года контроль над 
отраслью передан Главному управле­
нию рынка микрофинансирования 
в структуре Центробанка. Все это не 
только заставит МФО эффективно раз­
виваться, но и обеспечит их прозрач­
ность. 

Больше филиалов

Как оценить надежность микрофи­
нансовой организации? В первую оче­
редь обратите внимание на опыт ра­
боты, число филиалов, узнаваемость 
и лояльность клиентов. По всем по­
казателям компания «Просто Деньги» 
находится на выигрышных позициях.

В марте 2014 года организа­
ции исполнилось 3 года — нас дав­
но знают как надежного партнера. 
Собственный удобный офис в центре 
города — еще одно преимущество. У 
нас развитая филиальная сеть: давно 
и успешно работаем в Котельниче, 
Советске, Кирово-Чепецке. А большое 
число постоянных клиентов говорит 
о востребованности услуг компании. 

Без лишней волокиты

Мы зарекомендовали себя по опе­
ративности работы: примем реше­
ние быстро и без лишней волокиты. 
Для тех, кому деньги нужны «еще 
вчера», найдем подходящий вариант 
по сумме и срокам. 

С другой стороны, у нас нет же­
лания выдавать займы первому 

встречному: любое подозрение в не­
платежеспособности клиента про­
веряет собственная служба безопас­
ности. 

Прежде всего наши клиенты — 
те, кто не может получить кредит в 
банке в силу объективных причин, 
в том числе и начинающие пред­
приниматели, и небольшие фирмы 
с потребностью в маленьких суммах. 
Помогаем бизнесу «заработать» пер­
вую кредитную историю. И вторая 
группа клиентов — бизнесмены, го­
товые платить за сервис и скорость. 

Защищаем от рисков

Сейчас работаем только с залога­
ми, в том числе от третьих лиц — с 
этим у ответственных заемщиков нет 
никаких проблем. Таким образом, от 
рисков невозврата защищены и мы, 
и клиенты: деньги в полной сохран­
ности. 

Постоянно мониторим рынок, 
включаем новые программы — у нас 
всегда есть что предложить бизнесу 
как по займам, так и по сбережениям. 
И доверие клиентов неизменно: люди 
точно знают, что их деньги работают. 

Помогаем бизнесу 
«заработать» первую 
кредитную историю

г. Киров, ул. Володарского, 135 
т.: (8332) 218-118, 37-37-68

www.prostodengi43.ru

финансы
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Кейс

Заказчик: Ирина Борцова, 
директор ООО «Топливная Компания».

Эксперт: Юрий Шильников, руководитель 
агентства интернет-маркетинга «Инком Технологии».

Цель: увеличение продаж.

Задача: создать сайт для ООО «Топливная Компания» с нуля.

Сроки решения: 3 месяца.

Презентация решения:

1.	 �Разработан макет сайта с использованием 
корпоративных цветов на белом фоне, что улучшает 
визуализацию и повышает читабельность. 

2.	 �Созданы главные рубрики, подчеркивающие 
уникальное торговое предложение (УТП) компании: 
отзывы партнеров, акции, прайс-лист.

3.	 �На главной странице размещены сервисы 
«обратный звонок» и «форма заявки».

4.	 �Идет наполнение страниц сайта оригинальным 
контентом. Для увеличения доверия планируется 
разместить видеообращение директора компании.

5.	 Анализируются ключевые запросы в поисковых 
системах для дальнейшего продвижения сайта.

Итоги: Сайт готов к размещению. Выводы о росте продаж 
можно будет делать после его раскрутки в Интернете.

ЖУРНАЛ «БИЗНЕС КЛАСС» ПОДВОДИТ 
ИТОГИ СПЕЦПРОЕКТА, В КОТОРОМ 
ЭКСПЕРТЫ В IT-СФЕРЕ ПОМОГАЮТ 
СДЕЛАТЬ САЙТ ЭФФЕКТИВНЫМ 
ИНСТРУМЕНТОМ ПРОДАЖ. 
ПРЕДСТАВЛЯЕМ РЕЗУЛЬТАТЫ РАБОТЫ 
НАД СОЗДАНИЕМ ИНТЕРНЕТ-РЕСУРСА 
«ТОПЛИВНОЙ КОМПАНИИ»

Кому почитать, кому посмотреть

Ирина Борцова, директор ООО «Топливная 
Компания»: — Сайт для нас оказался ресурсом, 
где необходимо аккумулировать большой объ­
ем информации. Хочется рассказать о многом, 
но есть риск перенасытить страницы текстами. 
Поэтому акцент решили сделать на полезный 
контент. 

Юрий Шильников, руководитель агент-
ства интернет-маркетинга «Инком Техно
логии»: — Совершенно верно: именно через 
ценность и качество информации посетитель 
сложит мнение о вашей компании. Сейчас 
уже никого не привлечешь обычной стра­
ницей с названием компании, обязательно 
должно быть указано УТП. Поэтому занимать­
ся наполнением сайта должен специально 

№4 (65) // апрель 201440

спецпроект



выделенный сотрудник, который 
хорошо разбирается во всех направ­
лениях фирмы. Только так можно 
выстроить последовательную работу 
с ресурсом.

В первую очередь мы предлага­
ем структурировать информацию по 
нескольким блокам: главное меню, 
новости, проекты, обратная связь и 
отдельный раздел с партнерами ком­
пании. На первой странице — само­
листающийся баннер с тремя-четырь­
мя картинками о текущих акциях. 
Здесь же — отзывы от ключевых клиен­
тов и условия гарантии, повышающие 
доверие.

И главное, полезно было бы раз­
местить видеоролик-обращение от ва­

шего лица с перечислением всех пре­
имуществ «Топливной Компании». 
Кто-то прочитает, кто-то посмотрит — 
максимально охватите аудиторию. 

Ирина: — Чем еще посоветуете 
удержать посетителей на сайте как 
можно дольше? 

Юрий: — Можно добавить на 
главной странице услугу «обратный 
звонок», где клиент при желании 
оставит номер своего телефона и 
имя. Также можно ввести всплываю­
щее приложение — онлайн-консуль­
тация. Выбор достаточно велик.

Но предварительно стоит адапти­
ровать ресурс под разные браузеры: 
на планшетах, айфонах, айпадах, 
ноутбуках и компьютерах. 

Дизайн сайта предлагаем сделать 
с белым фоном — это повысит чита­
бельность. А цветовую гамму выдер­
жать в фирменном стиле. 

Цена — не проблема

Ирина: — Наша итоговая цель — 
привлечь через сайт новых клиентов. 
Но я знаю, что сама по себе продажа 
товара или услуги зависит от многих 
факторов: от качества обслуживания, 
от времени отклика менеджера на 
звонок, от положительных отзывов, 
от цены, бонусов и скидок.  

Юрий: — В наполнении сайта по­
советовал бы уделить особое внима­
ние прайсу — посвятить ему отдель­

Юрий Шильников

10.12.1980 г. 

Неоконченное высшее.

2011 г. — BestPromoter Company, директор; 2013 г. — агентство 
интернет-маркетинга «Инком Технологии»; 2013 г. — молодежный 
координационный центр «ВМЕСТЕ», руководитель направления по 
работе в Интернете и соцсетях; «Вятская Вендинговая Компания», 
совладелец.

Ирина Борцова

05.10.1974 г.

Высшее экономическое, ВГСХА; Президентская 
программа подготовки управленческих кадров.

1996 г. — ООО «Юникс плюс», бухгалтер; 
1998 г. — ООО Торговый дом «Юнистрой», 
главный бухгалтер; 2008 г. —  ООО «Топливная 
Компания», директор.
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ный раздел в меню и продублировать ссылку 
иконкой внизу главной страницы.

Ирина: — Но в нашей отрасли размещать 
прайс-лист довольно проблематично: цены ме­
няются даже в течение одного дня.

Юрий: — В таком случае есть возможность 
сделать привязку к программе 1С: обновлен­
ные цены будут автоматически выгружаться на 
сайт. По такой схеме работают многие интер­
нет-магазины.

Ирина: — Еще одна особенность в том, что 
некоторые продукты вообще не ищут через 
Интернет. Как отследить, насколько направле­
ние нашего бизнеса прижилось в Сети? Тем бо­
лее, мы работаем с оптом. 

Юрий: — Можно изучить популярные за­
просы и их количество через сервис Яндекс.
Директ. Статистика покажет, сколько людей в 
месяц ищут вашу продукцию через Интернет. 
Можно поставить счетчик Яндекс.Метрика и 
контролировать посещаемость сайта. На основе 
этого уже выстраивать продвижение ресурса.

Сама раскрутка (СЕО) — длительный про­
цесс, первых результатов стоит ожидать не 
раньше, чем через три месяца. На первых по­
рах советуем обратиться к контекстной рекла­
ме: она позволит показать ваш сайт сразу под 
поисковой строкой. Во-первых, так вы проана­
лизируете его на продающие качества (сравни­
те количество посетителей сайта с числом об­
ращений в компанию через него), во-вторых, 
буквально через несколько дней у вас появится 
возможность привлечь новых клиентов и полу­
ченную прибыль реинвестировать в свое раз­
витие. Минимальный бюджет такой рекламы в 
Яндексе — триста рублей. Каждый раз опреде­
ленная сумма будет списываться по числу пе­
реходов: зависит от тематики, ключевых слов 
и популярности самого запроса. В контекст­
ной рекламе действует аукционная система. 
Подсчетом затрат занимается сам поисковик. 
Ясно одно: если сайт не продвигать — жить он 
не будет.

уже никого 
не привлечешь 
страницей с названием 
компании, обязательно 
должно быть УТП

Благодарим за помощь в организации съемки кафе «Мельница».

Сегодня 
реконструкция, 
завтра 
продвижение

лена Синицына, 
директор 
юридического бюро 
«Земля и право»:

— Сейчас мы готовим материалы 
для наполнения сайта. Видов 
деятельности у компании 
много, поэтому осветить 
все достаточно непросто. 
Информацию необходимо 
структурировать так, чтобы 
посетителям было удобно с 
ней знакомиться: излишний 
объем и перегруженность 
профессиональными терминами 
исключены в Интернете. 
Дополнительный сервис для 
пользователей создаст наше 
нововведение — консультация 
в режиме «онлайн».

Александр Кропотов, 
руководитель 
интернет-агентства F1: 

— Мы сделали редизайн сайта, 
сейчас формируем структуру 
и наполняем ее. Полезного 
материала будет довольно 
много, чтобы дать посетителям 
максимальную информацию 
по вопросам, с которыми они 
придут на сайт. С учетом этого 
создаем план продвижения 
ресурса, в ближайшее время 
планируем его запустить. 
Спустя три месяца работы 
сайт займет в поисковой 
выдаче хорошие места.

О результатах сотрудничества юридического бюро 
«Земля и право» и  интернет-агентства F1 читайте 
в майском номере журнала «Бизнес Класс».

Третья пара участников 
спецпроекта подводит 
предварительные итоги работы 
над сайтом zemlya-pravo.ru
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Наталия 
Еременко 

директор ООО «ЮРИСТЪ»

г. Киров, ул. Свободы, 92/3,  
т. (8332) 37-32-37, 
ф. (8332) 37-58-98, jurist43@list.ru

лет юридического стажа
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Екатерина 
Чернядьева 
директор ООО «Юридическая контора 

«Правовой стандартъ»

г. Киров, ул. Герцена, 15, офис 13, 
т.: (8332) 42-33-62, 21-44-88 
e-mail: pravostandart43@yandex.ru 
сайт: pravostandart.ru

компаний на абонентском 
обслуживании

20
 консультаций для 

организаций в день

15
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Андрей 
Матрохин 

генеральный директор агентства 
«Право и недвижимость»

г. Киров, ул. Горбачева, 50, 
т.: (8332) 45-70-01, 49-04-53, 
сайт: apn43.ru

на рынке 
юридических услуг

15лет

приватизировали земельный 
участок в Кирове

1-ые

Оксана 
Рябова 

адвокат

г. Киров, ул. Московская, 10, 
офис 30, т. 8-912-723-51-48

постоянных клиентов

50
выигранных дел

80%

Благодарим за помощь в проведении съемок 
Второй арбитражный апелляционный суд.



Для всех задач...

Проблема №1. Многим уже известно, что с 1 янва­
ря 2014 года не обязателен технический паспорт на 
дома, здания, квартиры. Сейчас для регистрации 
сделки с объектом недвижимости нужен кадастро­
вый паспорт, а чтобы его получить, как правило, 
необходим технический план. Этот документ гото­
вит кадастровый инженер. При этом зачастую спе­
циалист сталкивается с проблемами, требующими 
вмешательства юриста: согласование реконструк­
ции, узаконение «самовольной постройки» и мно­
гие другие. 

Проблема №2. Реконструкция первых этажей 
домов почти всегда затрагивает общее имущество 
жильцов, а значит, ее необходимо согласовывать с 
собственниками квартир. Провести всю процедуру 
правильно, грамотно составить пакет документов в 
соответствии с требованиями Жилищного кодекса 
РФ вам поможет юрист, у которого большой опыт ра­
боты в данной сфере.

Проблема №3. В 2013 году в кадастр недвижимо­
сти по многим земельным участкам были внесены 
новые показатели стоимости. От них зависит начис­
ляемый налог (в том числе на имущество организа­

ций), арендная плата, выкупная цена. И нередко 
принятые коэффициенты завышены по двум причи­
нам. Во-первых, из-за ошибок при проведении када­
стровой оценки (по категории земли, разрешенному 
использованию). Во-вторых, из-за того, что вычис­
ление проводится массово, для большого количества 
территорий. В таком случае необходима индивиду­
альная оценка земельного участка. С готовым заклю­
чением можно обращаться в суд, требуя установить 
кадастровую стоимость равной рыночной.

…одно решение!

Мы предлагаем нашим клиентам полный ком­
плекс юридических и кадастровых услуг по принци­
пу «одного окна». Как показала практика, именно 
такой подход важен при работе с недвижимостью. 
Ситуаций, когда требуется совместная согласован­
ная работа юриста, кадастрового инженера, проек­
тировщика, — множество. К примеру, наши специ­
алисты проводят землеустроительную экспертизу в 
судебных спорах.

Клиент, обратившийся в нашу организацию, сэ­
кономит время, нервы и деньги. Вам не нужно будет 
стоять в очередях в БТИ, кадастровой и регистрацион­
ной палатах, ходить по архивам, административным 
органам и другим организациям — все сложные во­
просы за вас разрешат опытные юристы бюро «Земля 
и Право». 

предлагаем полный 
комплекс юридических 
и кадастровых услуг по 
принципу «одного окна»

Будьте 
вправе!
Как юрист сэкономит 
ваши средства при работе 
с недвижимостью, — 
Елена Синицына, 
директор ООО «Юридическое 
бюро «Земля и право»

г. Киров, Гостиный пер., 5/1, 
офис 419, т. (8332) 7777-57

zemly-pravo@mail.ru

www.zemlya-pravo.ru
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* Работая с удовольствием.

Специализированная мягкая мебель для зон ожидания/офисные диваны

Салон офисной мебели «Новый Стиль»
г. Киров, ул. Пятницкая, 68а

т. (8332) 41-22-11
www.ns-mebel.ru



Электросеть — 
в добрые руки

Неисправности, 
технические сбои 
и потери энергии 
на сетях неизбежны, 
если нет регулярного 
обслуживания, — 
Андрей Широнин, директор 
ООО «Региональная сеть»

Из расходов — в доходы

— Вопросы конкурентоспособности, 
повышения рентабельности бизнеса 
с каждым днем все актуальнее. Мы 
предлагаем собственникам эффек­
тивный и простой метод решения — 
уменьшение затрат на содержание 
электрохозяйства. Передайте оборудо­
вание в аренду «Региональной сети» — 
так вы снимете с себя ответственность 
за плановый и оперативный ремонт, 
обслуживание и регулярный осмотр. 
Более того, дополнительно будете по­
лучать арендные платежи. Чем боль­
ше сеть — тем выше выплаты. 

При необходимости проведем 
капитальный ремонт электросетей, 
возьмем на себя и затраты по поте­
рям электроэнергии на арендуемом 
оборудовании.

Еще одно преимущество «Регио­
нальной сети» — в отсутствии много­
ярусного документооборота, лишь 
один телефонный звонок — и вопрос 
решается оперативно.

За вверенными сетями следим 
круглосуточно: персонал всегда на 
связи, реакция на всевозможные ава­
рийные случаи отработана, техни­
ка готова к выезду в любой момент. 
Финансирование на работы получаем 
от «Кировэнерго» за услуги по переда­
че электроэнергии. Для плановых ме­
роприятий есть график ремонтов на 
год вперед. Регламент технического 
обслуживания, его сроки закреплены 
законодательно. Вся отчетность — в 
открытом доступе на сайте компании. 

Нам доверили свои электросети 
уже более 30 собственников, среди 
которых крупные промышленные и 
сельхозпредприятия города и жилые 
микрорайоны.

Александр Смирнов, 
председатель 
ТСЖ «Молодежный» 
п. Дороничи:

— Благодаря «Региональной 
сети» за стабильность 
электроснабжения 
не переживаем: 
специалисты обезопасили 
и отреставрировали 
подстанцию в микрорайоне.

Пример выгоды

Кировский завод передал 
электрохозяйство в аренду 
«Региональной сети»:

■■ арендная плата 
(в соответствии с объемом сети): 
1600 руб. х 25 у.е. = 40000 руб. 
в год, около 3330 руб. в месяц.

■■ техническое обслуживание 
(бесплатное): экономия 
до 30 тыс. руб.

■■ потери электроэнергии  
(ложатся на «Региональную сеть»): 
примерно на 20 тыс. руб. в месяц.

■■ оформление актов границ 
(оптимальное распределение 
мощности между потребителями  
для минимизации платы): 
экономия до 100 тыс. руб.

Итого: ежемесячная выгода 
порядка 150 тыс. руб.

г. Киров, 
ул. Калинина, 38, оф. 217, 
т./ф. (8332) 71-15-43

regs43@mail.ru

www.elgroup.su

выгодно
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Новые расчетно-кассовые продукты способны повысить активность 
бизнесменов, — Павел Сластников, руководитель операционного офиса  
ООО КБ «Кольцо Урала» 

Что нужно бизнесу

— Эксперты банка «Кольцо Урала» исследовали 
географию активности бизнесменов по 
открытию и использованию расчетных 
счетов. Оказалось, высокую оживленность 
демонстрируют предприниматели и 
юридические лица, зарегистрированные на 
территории Свердловской (32% открытых 
счетов) и Тюменской областей (29%). 
В порядке убывания бизнес-активности 
следуют Кемеровская область, Башкирия, 
Оренбургская область, Красноярский 
край, Кировская и Курганская области. 
В Кирове причиной такого неравномерного 
распределения отчасти служат 
непривлекательные для бизнеса тарифы 

с высокой стоимостью открытия и ведения 
счетов. Поэтому специалисты уральского 
банка вывели на рынок принципиально новые 
продукты, которые можно отнести к категории 
«банковский лоукост». Они действуют в 
каждом из 54 городов присутствия банка.

Фурор на рынке

Тариф «Универсал», запуск которого 
приурочен к 25-й годовщине банка, 
предусматривает бесплатное ведение счета 
по системе «Интернет-клиент»*, бесплатное 
снятие наличных на выплату зарплаты и 
платежное поручение стоимостью 20 рублей**. 
Индивидуальные предприниматели в рамках 

нового тарифного плана могут снимать до 100 
тысяч рублей в месяц без комиссии. Комиссия 
на снятие до 500 тысяч рублей в месяц для 
юридических лиц составляет всего 0,8%.
На обновленных условиях продолжает свою 
работу тариф «Терминал», адаптированный 
для ведения бизнеса с POS-терминалами. 
Несколько месяцев назад он произвел 
настоящий фурор на рынке эквайринга 
благодаря фиксированной комиссии за 
совершение операций по пластиковым картам 
(всего 1,7%). Сегодня стоимость ведения счета 
по тарифу «Терминал» обходится клиенту в 
990 рублей***, а комиссия на использование 
«пластика» неизменна и не зависит от месячного 
оборота конкретной торговой точки.

ООО КБ «КОЛЬЦО УРАЛА», Лицензия ЦБ РФ № 65

*	В едение счета по бумажной технологии — 3 000 руб./месяц.
**	П о системе ДБО.
***	П о системе ДБО и бумажной технологии.

Банковский лоукостер 
«приземлится» и в Кирове 

г. Киров, Октябрьский пр-т, 18, 
т. (8332) 58-72-87; 
ул. К. Маркса, 62, т. (8332) 38-26-66

www.kubank.ru

название рубрики

Экспресс-доставка отправлений

Перевозки осуществляются на собственных 
автомобилях с возможностью поддержания 
необходимой температуры и соблюдением 
особых условий.

Транспортируем:
грузы, содержащие государственную тайну, 
ценные бумаги и наличные денежные средства;
ювелирные изделия, драгоценные камни и 
металлы;
культурные ценности;
оружие, продукцию военно-промышленного 
назначения и опасные грузы;
негабаритные грузы;
медицинские препараты с наркосодержащими и 
психотропными веществами.

Отправления с грифом «Секретно»!

Все перевозки включают услуги страхования 

Федеральное государственное унитарное предприятие
«Главный центр специальной связи»
г. Киров, ул. Уральская, 1  
т/ф.: (8332) 23-19-10, 203-893 
kirov@cccb.ru

Доставка корреспонденции 
и посылок
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Не покладая 
инструмента 
От молотка до установок бурения — ассортимент шире найти сложно, — 
Сергей Зайцев, генеральный директор Торговой Компании «Инструмент»

Орудие в руки

— Какой бы бизнес у вас ни был, без 
инструмента не обойтись. Поэтому 
наверняка время от времени встает 
вопрос — как выгоднее приобрести 
оборудование? Некоторые отдают 
предпочтение низким ценам, не 
справляясь о качестве, сервисном об­
служивании, широте выбора и техно­
логичности продукции.

Лучшее решение — в пользу спе­
циализированного магазина. К при­
меру, в ТК «Инструмент» корпоратив­
ные клиенты выигрывают в цене до 
20%. А также обеспечен гарантийный 
и послегарантийный сервис. Скоро 
дополнительно введем услугу бес­
платной калибровки контрольно-из­
мерительных приборов.

Только для корпоративных кли­
ентов предлагаем двухуровневый 

сервис: ваш личный менеджер при­
едет на объект, порекомендует наи­
более эффективное решение, офор­
мит необходимые документы и уже 
на следующий день привезет заказ 
на место. А офис-менеджер поможет 
разрешить любые возникшие вопро­
сы по телефону.

20 лет спустя

Еще один веский аргумент — ши­
рота выбора. Для вас более 17 000 наи­
менований в прайсе: строительное 
оборудование, садово-парковая и ле­
созаготовительная техника, системы 
отопления, водо- и электроснабжения 
и измерительные приборы. В про­
шлом году  ассортимент пополнился 
большим выбором метизов, лако-кра­
сочной продукции и других матери­
алов для строительства и ремонта. 

г. Киров, ул. Карла Маркса, 101 
т. (8332) 41-49-09 
ул Ленина, 198/4 
т. (8332) 71-14-72 
ул. Калинина, 38 
т. (8332) 21-20-90 (доб. 1) 
ул. Горького, 61 
т. (8332) 60-38-54

г. Сыктывкар, ш. Сысольское, 29/10 
т. (8212) 22-96-42

г. Ижевск, ул. Мельничная, 34а 
т.: (3412) 79-50-50, 79-50-51

info@instrument.ms

www.instrument.ms
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Принимаем и нестандартные заказы на редкую 
технику — доставка займет не более недели.

Вот почему наши торговые центры нередко 
называют супермаркетами. Хотя история компа­
нии начиналась с маленького магазинчика на 
ОЦМ. Спустя 20 лет, сегодня ТК «Инструмент»  — 
лидер в трех регионах: Киров и область, Коми и 
Удмуртия. Это 11 специализированных магазинов 
инструмента любого профиля.

Доверяя марке

ТК «Инструмент» всегда идет в ногу со време­
нем. В прошлом году компания сделала огромный 
шаг вперед. Качественно обновились торговые 
залы: навигация стала проще, выкладка товара 
удобнее. В комфортных магазинах вас встречают 
приветливые, аккуратные и технически подкован­
ные продавцы. Кроме того, совершенствуются и 
сами предлагаемые товары — рынок активно пере­
ходит на мобильные устройства даже в сфере стро­
ительного инструмента, популярность набирают 
литиевые аккумуляторы.

Но продавать непроверенное — себе дороже. 
Поэтому, прежде чем продукт появится на нашей 
полке, его обязательно оценивает собственный ав­
торизованный сервисный центр. Являясь офици­
альным дилером Bosch, Makita, Husqvarna, ECHO, 
Hitachi, Fubag, Endress, «Нева» и многих других 
известных брендов, мы можем обеспечить свое 
предложение и ремонтом, и гарантией.

У «Инструмента» заслуженная репутация: в на­
ших супермаркетах вы найдете эффективное реше­
ние для профессиональных задач любой сложности.

выгодно
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Запуск проекта:  
январь 2014 года.

Риски: новая, 
«необкатанная» 
технология, консерватизм 
покупателей.

Возможности: выход на 
область и за ее пределы, 
минимальное количество 
конкурентов. 

Целевая аудитория: 
покупатель с уровнем 

дохода — средний и выше 
среднего, заботящийся о 
своем здоровье. 

Каналы продвижения: 
СМИ, акции Try&Buy*, 
«сарафанное радио».

*Попробуй и купи (англ.)

новинки
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Хлеб на 
здоровье!
Полезный бездрожжевой продукт — инновация для Кирова, — 
Константин Кислицын, директор ООО «Вятский хлеб»

Не бродит, а растет

— Удержать свою долю рынка в услови­
ях жесткой конкуренции нелегко, для этого 
нужно постоянно подогревать интерес по­
требителя рекламными акциями, привле­
кательными ценами, новинками. Так, у нас 
родилась идея выпустить на рынок продукт, 
еще слабо знакомый покупателям кировского 
рынка — бездрожжевой хлеб. Это уже не дико­
винка, но и в массовой продаже его пока нет. 

Технологию мы разработали сами: те­
сто растет не на дрожжах, а на закваске, со­
держащей ферментированный ржаной со­
лод. Но, чтобы приготовить такой продукт, 
нужно гораздо больше времени и сил, чем 
обычно: без процесса традиционного бро­
жения опара поднимается дольше  — око­
ло суток. Кроме этого, необходимо строго 
соблюдать температурный режим — даже 
отклонение в 1-2 градуса может привести к 
значительным изменениям.   

Так как производство не полностью 
автоматизировано и на предприятии пре­
обладает ручной труд, то, соответственно, 
расходы на зарплату труда специалистов 
тоже немалые. Данные условия и диктуют 
более высокую цену на производимый про­
дукт: если обычная 500-граммовая буханка 
черного стоит в среднем 20 рублей, то 300 
граммов черного бездрожжевого хлеба — от 
22 до 25 рублей. 

За ним не зачерствеет

Торговые сети пока берут у нас на про­
бу небольшие партии, но товар уже не 

залеживается на прилавках: люди охот­
но покупают новинку, и отзывы только 
положительные. Так, например, в числе 
явных плюсов бездрожжевого хлеба и осо­
бый вкус домашнего кваса, и медленный 
процесс очерствения (из-за отсутствия 
дрожжей). 

Кроме того, организм полностью пере­
рабатывает все полезные составляющие 
продукта, не откладывая про запас. Так что 
любители такого хлеба могут не бояться 
поправиться: это настоящий фитнес-про­
дукт!

Сейчас во всем мире набирает силу 
мода на здоровье: люди бросают курить, 
занимаются спортом, следят за питани­
ем. Употребление бездрожжевого хлеба 
позволяет избавить организм от продук­
тов брожения, поддержать естественную 
микрофлору кишечника, а это, как из­
вестно, залог не только стройной фигуры 
и здоровой кожи, но и хорошего настрое­
ния. 

Один черный, другой белый

В ближайшее время планируем выпу­
стить на рынок еще и белый бездрожжевой 
хлеб. Не раскрою всех его секретов, скажу 
лишь, что он готовится по иной техноло­
гии. Да что говорить — вы и сами може­
те его попробовать уже сегодня, в нашей 
кулинарии на улице Волкова. Черный 
бездрожжевой хлеб «Жива» можно ку­
пить в магазинах ТД «Красногорский», 
«Продуктовая лавка», «Новый простор», 
«Самобранка». 

г. Киров, ул. Волкова, 1, 
т.: (8332) 52-05-65, 69-89-67 

Константин Кислицын

05.12.1982 г.

ВятГУ, «Социально-
экономический факультет».

C 2005 г. — ООО «Хлебное 
дело», коммерческий директор; 
с 2006 г. — ООО «Вятский 
хлеб», директор.

новинки
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Антон Лалетин, 
руководитель 
дизайн-студии «Лалетин»

Что обо мне говорят:

— Люди моей профессии — 
обычно двойственные натуры: с 
одной стороны, создание проекта  
требует сосредоточенности и 
внимания, с другой, для творчества 
нужно «оторваться от земли», 
помечтать. Обо мне говорят, что 
я очень ответственно подхожу к 
выполнению задачи, например, 
никогда не начинаю работу над 
интерьером без чертежей.

А на самом деле:

При общении с заказчиком я 
иногда стараюсь о серьезном 
поговорить несерьезно, 
разрядить общение шуткой 
или забавным случаем — 
улыбка помогает настроиться 
на позитивный лад, 
необходимый в любом деле. 
И не боюсь быть немножко 
легкомысленным, особенно 
весной! Б
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Не говори «гоп»
Если попросить 
человека прыгнуть, 
все свое внимание 
он сосредоточит на 
полете — традиционная 
«маска» спадет, 
и проявится «настоящее 
лицо». Правдивость 
эксперимента 
подтвердили герои нового 
фотопроекта



Андрей 
Мубаракшин, 
руководитель 
компании 
«Rent Car Киров»

Что обо мне говорят:

— Часто приходится 
слышать, что я слишком 
много работаю для своих 
23 лет. Слишком молод, 
по мнению окружающих, 
чтобы быть серьезным 
бизнесменом. Оно и 
понятно: сверстники 
сейчас только заканчивают 
университеты, а у 
меня уже собственное 
прибыльное дело.

А на самом деле:

Терпеть не могу 
бездельничать. День расписан 
по минутам: времени для 
отдыха действительно мало. 
Обязательные ритуалы: 
утром и вечером — бассейн, 
в хорошую погоду — вечерняя 
пробежка. Иногда балую 
себя: если неделя была 
удачной, можно и в любимую 
кальянную заскочить 
с друзьями в пятницу.
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Павел Лажинцев, 
директор ООО «РЕКО»

Что обо мне говорят:

— Ни разу не слышал, чтобы 
меня называли скучным, 
необщительным, неинтересным. 
Друзья считают, что я с кем угодно 
найду общий язык. Еще говорят, 
что я суетливый, все время куда-то 
бегу и переменчив, как ветер.

А на самом деле:

Действительно всегда спешу, потому что 
мне слишком мало 24 часов в сутках. 
Нужно так много успеть! Люблю новые 
знакомства и впечатления, тянет ко всему 
неизведанному. Остепениться и стать 
более серьезным? — Лет через тридцать, 
не раньше. Б
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Даниил Ложеницын, 
директор 
ООО «ЭнергоСтройСервис»

Что обо мне говорят:

— Внимательный и понимающий, а для кого-
то несправедливый, строгий и замкнутый 
— сколько людей, столько и мнений. В свой 
адрес можно получить такие разные оценки 
даже в течение одного рабочего дня. В офисе я 
настоящий шеф — когда нужно, могу и по столу 
кулаком стукнуть или, наоборот, премию дать.

А на самом деле:

Не стоит впадать в эйфорию от похвал или 
в уныние от критики: окружающие не всегда 
могут объективно оценивать твои поступки. 
Строгий в решении рабочих вопросов, 
в остальном стараюсь всегда идти навстречу 
коллегам, не придерживаясь принципа 
«бизнес — ничего личного». Б
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Уже 
не 
маленький

Откуда берутся деньги и кто в семье главный? — 
дети бизнесменов Кирова

спецпроект
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Владимир Гагара 

Мама: Мария Гагара, 
региональный директор 
ОО «Кировский» 
Приволжского филиала 
ОАО «Промсвязьбанк». 

Папа: Сергей Гагара, 
руководитель отдела 
продаж «Первого 
Дилерского Центра» 
Suzuki.

Стану совсем 
взрослым, 
когда мне 
исполнится 
девять, — 
Владимир 
Гагара, 6 лет

Любить нельзя наказывать

— В семье главный я. Что скажу — то 
и делают. Сказал — прибирайтесь в 
комнате, и родители сразу прибира­
ются. Но чаще я их жалею.

Раньше меня наказывали, если 
капризничал. Детей любят ставить 
в угол, когда они себя плохо ведут. А 
взрослых наказывать нельзя. Можно 
только папу за то, что он курит.

Больше всех люблю маму, по­
тому что она красивая и мы созданы 
друг для друга. Мама для семьи по­
лезнее: она водит меня в садик и де­
лает печенье.

В семье должен быть один или 
два ребенка. Больше нельзя — придет­
ся много покупать еды.

Мама научила давать сдачи. На 
хоккее один мальчик меня толкал по­
стоянно, я его побил.

Наши хоккеисты плохо играют, 
потому что мало тренируются. Чтобы 
играли лучше, им надо что-нибудь 
дать. Например, клюшки.

Я был в Москве, она почти как 
Киров. Но там скучно. А жить хочу в 
Сочи, где всякие соревнования прохо­
дят. Можно купить туда билет, но по­
том все равно возвращаться придется.

В школе самое приятное — пя-
терки. Но если учитель поставит 
двойку, я буду всем об этом рассказы­
вать, чтобы мне стало стыдно. Так и 
смелости наберусь.

Раньше боялся уколов, теперь 
нет, потому что мне уже шесть лет — 
я уже не трус.

По росту можно понять, кто 
сильнее. Я сильный. Один раз напа­
ли девчонки — четверо против меня 
одного. Но я не пострадал — кидал в 
них снежками.

Если кто-то из мальчиков не за­
хочет играть, можно позвать девочек. 
Они добрые и красивые, потому что 
носят платья.

Если влюбился, надо обязатель­
но жениться. Я уже влюбился в Вику, 
она блондинка. Но не женился, по­
тому что нельзя целоваться, пока ты 
еще малыш. 

На ковер к начальству

Для взрослых самое важное — ра-
бота. Если бы у мамы не было работы, 
то она не смогла бы ничего покупать. 

Бизнесмен на работе главный. 
Он должен давать всем деньги: тем, 
кто плохо работает — понемножку, а 
кто хорошо — помногу. Ходить в ру­
башке и галстуке. Но на улице его не 
узнать — с незнакомыми нельзя раз­
говаривать.

Банк — это там, где хранятся 
деньги. Еще можно хранить их в кар­
мане или сумке. Но банк лучше, по­
тому что там самый главный дядя за 
ними следит.

Своих денег у меня нет. А у ро­
дителей есть. Они самые богатые в 
мире. А дети — самые бедные. 

Когда вырасту, буду работать на 
«Сузуки», как папа, отправлять ра­
ботников строить машины, чтобы 
никто не ходил пешком. Работать 
интересно: смотреть в компьютер 
или по телефону говорить. Чтобы 
подчиненные хорошо трудились, 
надо им подарочки дарить. А если 
не будут слушаться — уволить и на­
нять новых.

Хочу получать много тысяч ру-
блей. Тогда можно купить «Шевроле 
Камаро» желтого цвета.

Сейчас я коплю деньги на боль­
шую коробку с игрушечным драконом. 
Пока у меня всего лишь одна монетка. 
Если не работать, то копить придется 
долго. До самой старости. А там и пен­
сия. На пенсии деньги тратят на что? 
На молоко, сыр и помидоры.

Бывают взрослые, которые не ра­
ботают. Например, у меня дедушка 
не ходит на работу, потому что сле­
дит за кошкой и смотрит телевизор. 
А деньги берет из пластмассовой ко­
робочки или у бабушки. 

Чтобы быть счастливым, надо 
делать только то, что приятно: играть 
или есть конфеты. Среди взрослых 
больше счастливчиков, потому что им 
можно все. Даже брать спички или ез­
дить на машине. Хотя я и без спичек 
не жалуюсь.

спецпроект
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Наталья 
Политова

кандидат медицинских наук, врач-
ревматолог медицинского центра 

«Эллада»

г. Киров, 
ул Ленина, 80, 
т. (8332) 386-021, 
www.elladakirov.ru

в Кирове применила 
ботулинотерапию  
в  ревматологии

врачебной практики

1-ая

15 лет

Маргарита 
Зырянова

стоматолог-пародонтолог, хирург-
имплантолог стоматологической 

клиники «Денталия»

г. Киров, ул. Розы 
Люксембург, 77, 
т. (8332) 403-033, 
www.dentalia21vek.ru

длилась самая сложная 
беспрерывная операция

вылеченных пациентов

5 часов

16000
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г. Киров, ул. Дерендяева, 28, т.: (8332) 64-55-54, 64-53-54,  
e-mail: spa-veronica@mail.ru, www.spa-veronika.ru 

* Подробности акций по т. (8332) 64-55-54

В Spa-салоне Veronika
сезон весенних скидок открыт!

Идеальное утро
с 9:00 до 12:00 в будни

скидка 10%*

Выгодный 
понедельник

LPG по телу

1700 руб.*



здоровым
взглядом

Открылся первый 
в городе «Дом здорового 
зрения», —  Сергей Зубарев, 
управляющий «Домом 
здорового зрения»

На осмотр к врачу

— Сохранить зрение непросто. Но  
благодаря ранней диагностике и со­
временным методам лечения замед­
лить ухудшение и даже восстановить 
зрение вполне реально. Именно в 
«Доме здорового зрения» опытные 
врачи-офтальмологи проводят ком­
плексные обследования на уникаль­
ном для Кирова оборудовании. 

Открытие центра — 1 апреля.

очей очарованье 

Очки занимают слишком замет­
ное место и неизбежно акцентируют 
на себе внимание. Этот завершаю­
щий штрих очень важен в создании 
имиджа. Именно поэтому в «Доме 
здорового зрения» открыт самый 
большой в городе салон модной опти­
ки «Очей Очарованье».

В приватном зале оптики «Очей 
Очарованье» собраны коллекции 
оправ и солнцезащитных очков 
лучших мировых брендов. Что не­
маловажно, бренды представлены 
целыми коллекциями — от 10 до 30 
моделей в каждой.

Клиенты оптики премиум-клас­
са — это персоны, которые все время 

находятся на виду, кто просто не име­
ет морального права выглядеть, как 
все, и носить то, что носят все, кто 
находится на той ступени социаль­
ной лестницы, когда по статусу пола­
гаются эксклюзивные вещи. Проще 
говоря, положение обязывает.

Индивидуальный подбор линз 
для очков — эксклюзивная услуга. 
При изготовлении технологичных 
линз будут учтены все индивидуаль­
ные особенности, зрение станет более 
четким, а ношение очков — макси­
мально комфортным. Сейчас модно, 
престижно и правильно делать инди­
видуальные линзы. Эта мировая тен­
денция постепенно приходит к нам. 

Компьютерная диагностика, ком­
плексное офтальмологическое об­
следование позволят создать очки, 
которые будут выглядеть стильно, 
гармонично и идеально подойдут 
именно под ваше зрение. 

Наши бренд-менеджеры проде­
лали большую работу и представили 
сбалансированную коллекцию, в мо­
делях которой сочетаются высокое ка­
чество, глубокое понимание моды и 
разумная цена. Наши оправы и солн­
цезащитные очки сделают женщин и 
мужчин еще привлекательнее, а зна­
чит, еще счастливее.

г. Киров, ул. Ленина, 80  
(рядом с Центральной 
гостиницей). 
Предварительная запись 
на прием к офтальмологу 
по т.: (8332) 21-22-55, 
75-86-82

www.дзз43.рф

Каждому 
пациенту —  
подарочная карта  
на 1000 рублей!
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Верните себе молодость!
Как выглядеть моложе на 10 лет

Для своей кожи вы выбираете только лучшее?  
Пришло время открыть себя безопасному 
и проверенному средству. Морщины 
и дряблость подождут! Приходите в центр 
косметологии «Ренессанс», и вы получите 
действительно эффективный, проверенный 
временем метод естественного омоложения 
лица в короткий срок — YVOIRE!

Высокая эффективность 
и стойкость результата! 
 
Решите проблему уже сейчас!

«Ренессанс»центр косметологии

г. Киров, ул. Труда, 70, 
т.: (8332) 73-92-52, 78-41-85

Л
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Массаж 
в большом 
городе

Всего 20 минут 
в кресле заменят 
2 часа глубокого 
сна, — Жанна Чащина, 
управляющая 
салоном «Мир 
массажа», массажист

В ритме жизни

— Хроническая усталость и перена­
пряжение — типичные проблемы 
бизнесмена: ритм жизни ускоряется, 
и времени на полноценный отдых 
остается все меньше.

Если восстановить силы нужно 
быстро, приобретите кресло для ре­
лаксации — «профессиональный мас­
сажист» будет у вас под рукой в любой 
момент дома и в офисе.

Машина предусматривает воз­
душное, роликовое и вибрационное 
массирование, до 50 режимов: от 
легкого расслабления до воздейству­
ющей на внутренние органы япон­
ской техники шиацу. Аппарат неза­
меним для малоподвижных людей: 
предотвращает мышечную атрофию, 
улучшает кровообращение, снижает 
количество вредных отложений, сво­
дит на нет отечность, даже борется с 
целлюлитом.

Кресло автоматически сканирует 
параметры человека и подстраивает 
массажные ролики индивидуально. 

Или вы сможете создать свою уни­
кальную программу релаксации с 
помощью дистанционного пульта. 
Встроенный аудиовидеоплеер и тер­
морегуляция сделают отдых еще бо­
лее комфортным.

Тест-драйв на кресле

Протестировать на себе возмож­
ности чудо-машины можно в салоне 
«Мир массажа», здесь представлен са­
мый широкий в городе ассортимент 
чудо-кресел: от недорогих офисных 
до роскошных многофункционалов.

Нет времени идти в салон — офор­
мите покупку через интернет-мага­
зин: кресло любого производителя 
(США, Япония, Корея, Китай) приве­
зем под заказ в течение нескольких 
дней. Бесплатно доставим до места 
назначения (в радиусе 100 км от цен­
тра города), поднимем на нужный 
этаж и установим. А в гарантийном 
случае не отнимем времени на ре­
монт — просто заменим кресло на 
новое.

Массажное кресло 
US MEDICA Cardio — 165 000 руб.

Массажное кресло 
US MEDICA Indigo — 95 000 руб.

Массажное кресло 
YAMAGUCHI Axiom YA-6000 — 340 000 руб.

г. Киров, 
ул. Производственная, 12 
(ТЦ «Оазис»), 
т. (8332) 755-789

www. worldofmassage.ru

При ссылке 
на журнал 
«Бизнес 
класс» 
сертификат 
3 000 рублей 
на покупку 
кресла — 
в подарок

здоровье

ООО «Велес»
ОГРН 1104345013310
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Гуляет сама по себе

— До поздней ночи меня нет дома, 
поэтому долго не хотел заводить ни­
какого зверька в квартире — зачем 
обрекать его на одиночество? Но не 
так давно узнал про лемура — подхо­
дящий вариант, с ним проблем нет — 
как и я, ночной житель. Он весь день 
спит, а вечером просыпается и встре­
чает меня с работы. 

Хотя хозяев лемуры не признают 
и на имена не отзываются, но свое­
го питомца решил все же назвать —
Бентли — необычное имя для девочки.

Специально привлечь ее вни­
мание невозможно: не захочет от­
вечать  — будет игнорировать. Бони 
довольно капризная: если что-то не 
нравится, начнет фыркать и шипеть. 
Может даже укусить: в ее локтевых 
железах содержится яд (когда зверек 
чешется или умывается,  фермент 
попадает на зубы) — осторожность не 
помешает, иначе анафилактическо­
го шока вам не избежать.

Но, несмотря на то, что лемуры 
абсолютно дикие, все же в ласке нуж­
даются. Если совсем не проявлять к 
ним интереса, начинают грустить. 
Ночью, гуляя по квартире, Бони ча­
стенько приходит и теребит мое оде­
яло, не дает спать — требует обще­
ния. 

Слышал историю, как у одного 
хозяина остались ночевать друзья, 
разместились в спальнике на полу. 
Когда стало тихо, лемур, сидевший 
до того в укрытии, вылез и подошел 
к одному из гостей. Тот еще не спал и 
вдруг увидел над собой два огромных 
глаза. Лемур какое-то время постоял 
над ним, затем протянул лапку, по­
гладил по голове и тихо ушел. 

С моей Бони такого не случится: 
она настоящая трусиха, при гостях от 
клетки ни на шаг не отойдет.

Съедает заживо

Лемуры — долгожители, могут 
встретить старость в 20 лет. Моей 
Бони сейчас 9 месяцев — еще совсем 
ребенок. Как и все дети, очень любит 
сладкое: груши, бананы, ягоды, за 
финик готова «сплясать». Любимый 
деликатес — мадагаскарские тарака­
ны с хрустящей корочкой, которых в 
Кирове найти очень сложно. Не все 
лемуры их любят: у самарского завод­
чика, к примеру, питомец обожал 
мучных червей. Однажды зверек во­
шел в ванную и увидел полное ведро 
лакомства. Конечно, он не мог упу­
стить такого счастья и по колено залез 
в «еду». Но не сразу стал жадно есть, 
а некоторое время просто счастливо 
разводил лапками. 

Гостья из Малайзии

Корм, клетка и уход за зверьком 
в год обойдутся в 20 тысяч рублей. 
Да и сам лемур — удовольствие не из 
дешевых: малыш большого толстого 
лори (популярной породы лемуров) 
стоит в Москве около 80 тысяч ру­
блей. Заводчикам привозят зверьков 
прямо из тропиков. Моя Бентли, на­
пример, родом из Малайзии.

Дополнительная статья расхо­
дов  — на ветеринара. Например, 
самые простые витамины для имму­
нитета — 830 рублей за курс. 

Затратно? Но оно того стоит: на­
блюдать за Бони — одно удоволь­
ствие. Например, как она кушает 
вниз головой, повиснув на задних 
лапах под потолком.

Посмотри и «узбагойся»

Известный интернет-мем с изо­
бражением лемура и надписью «уз­
багойся» действительно правдив. 
Бони может долго раскачиваться, 
выгибаться и медленно вращать голо­
вой — если наблюдать за ней, успоко­
ит в два счета. За полгода, пока Бони 
живет у меня, я «узбагоился» по пол­
ной. Скоро, кажется, полностью буду 
вести ночной образ жизни. Лишь бы 
на живой корм не перейти.

Не так-то просто приручить 
полуобезьянку, — Илья Редькин, 
директор «Самого популярного кафе»

L’amour 
к лемуру

Илья Редькин

29.06.1987 г.

МФЮА, ИСИ.

С 2010 г. — «СПК», директор; 
с 2013 г. — кафе «Теремок», 
директор; с 2014 г. — РЦ 
«Неон», директор.
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Потеха смолоду

— Кошки и собаки, грызуны и ежики, 
ужи и лягушки — сколько себя пом­
ню, в нашем доме всегда было место 
животным. Родители не запрещали 
разводить «зоопарк». И я сейчас так 
же дочь воспитываю — подарил ей 
ящерку. Купили шлейку, как для со­
бачки, — когда в деревню ездили на 
автобусе, пресмыкающееся сидело на 
плече у ребенка — пассажиры были в 
шоке.

С тех пор прошло лет десять, 
жизнь изрядно потрепала ящерку: 
бока стали впалыми, хвост кривой, 
кожа сморщилась — никакой крем не 
поможет. 

За это время и коллекция вырос­
ла: сейчас у меня больше дюжины 
редких рептилий, самые крупные —
варан и плащеносная ящерица. 

Злее крокодила

Одно время дома жил даже кро­
кодильчик, но, по сравнению с ва­
раном, он не такой уж опасный. 
Последний со своими сантиметровы­
ми когтями и зубами-иглами оши­
бок не прощает. Каждый раз, чтобы 
покормить его или почистить терра­

риум, приходится надевать защит­
ные перчатки. Иначе результат мо­
жет оказаться плачевным. Помню, 
как однажды по неосторожности чуть 
не лишился пальца. 

Вообще вараны спокойные, это 
мне попался боевой. Хотя насчет 
тонкой душевной организации у 
рептилий немного привирают — лю­
бителями стрессовых ситуаций их 
точно не назовешь. Стоит лишь ока­
зать внимание той же плащеносной 
ящерице, как раскрывает огромный 
капюшон на шее, встает на задние 
лапы и начинает шипеть. Выглядит 
жутковато. В остальное время добрей­
шей души рептилия. 

Не дороже квартиры

Все, что им нужно, — террариум 
с ультрафиолетовой лампочкой — 
Киров не похож на тропики. Налить 
водички, насыпать песка, кинуть 
пару коряг — и готово!

На ужин достаточно тараканов, 
обычные домашние не подойдут. 
Специальные кормовые стоят 8 ру­
блей за штуку, на один прием уходит 
примерно штук 150. Чтобы сократить 
расходы, приходится разводить та­
раканов самостоятельно, в специ­

альных контейнерах, размножаются 
они быстро — только успевай скарм­
ливать.

Цена на самих рептилий варьи­
руется от 150 рублей до 1 миллиона. 
К примеру, комодский варан стоит 
почти как однокомнатная кварти­
ра, но ящерицей назвать его сложно: 
чудовище 3 метра длиной и весом в 
центнер, охотящееся на оленей и ка­
банов. В столицах и таких умудряют­
ся коллекционировать.

Ящерки около полуметра длиной 
можно купить подешевле — всего за 
5-10 тысяч рублей. 

Дело-то житейское

Если рептилии начнут приносить 
потомство, значит, жилище и корм 
их устраивает. У моих питомцев, к 
примеру, скоро будет пополнение. 
Но количество террариумов все же 
ограничено — приходится селить по 
несколько особей в один дом. Бывает 
и так, что кровные родственники на­
чинают грызться: как-то сестра тира­
нила брата, раза четыре ему конец 
хвоста откусывала, пришлось расса­
дить. Бедный парень скидывал-ски­
дывал хвост, в итоге выросло два, так 
теперь и ходит…

иГОРЬ ВАСИЛЬЕВ

10.08.1969 г.

Среднее.

С 1994 г. — ООО «Вятские 
кустарные мастерские», 
резчик по дереву; 
с 2001 г. — частная 
строительная бригада, 
руководитель.

Рептилий хоть на неделю можно 
оставить дома одних, без присмотра 
и еды — лишь здоровее будут! — 
Игорь Васильев, руководитель 
частной строительной бригады

Варанье 
гнездо

увлечение

69



увлечение

№4 (65) // апрель 201470



Отдам задаром

— Самые безобидные существа на планете не­
редко лишь кажутся таковыми. Даже милые 
улитки — еще какие зубастые: во рту у них боль­
ше 30000 зубов. Когда едят панцирь каракати­
цы, можно даже услышать хруст.

Решив приютить дома этих моллюсков, я 
даже не подозревала обо всех их особенностях. 
Во-первых, улитки — гермафродиты, потому 
зову их просто Улями. Но они, конечно же, не 
откликаются — не кошки все-таки. Осенью они 
пытались завести потомство: больше ста яиц от­
ложили — пришлось все выбросить. Куда потом 
девать такой выводок? Бизнес на улитках не сде­
лаешь: их отдают задаром. Во-вторых, они, хоть 
и медленные, но те еще хулиганы: если живут 
группами, могут драться между собой за еду. 
Частенько от таких перепалок страдает домик 
улитки: трескается, а может и вовсе расколоть­
ся.

К тому же ахатины несъедобные в отличие, 
к примеру, от виноградных улиток — класси­
ческого деликатеса французской кухни. Тех по­
дают с начинкой из чеснока, грецкого ореха, 
зелени и лимонного сока. Говорят, пальчики 
оближешь! 

Но если виноградные улитки вырастают все­
го до 8-9 см, то ахатины достигают 30 см в дли­
ну — по сравнению со своими сородичами они 

вправе называться гигантами. Пока же мои пи­
томцы еще совсем маленькие, помещаются на 
ладони, но расти будут всю жизнь — 6-8 лет.

Содержание улиток не бьет по кошельку: из 
витаминов нужен только кальций, упаковка 
которого стоит всего 100 рублей, хватает ее поч­
ти на год. А все остальное можно найти в холо­
дильнике. 

Не боюсь, что сбегут

Знакомые не любят брать моих питомцев 
на руки, говорят, они слишком скользкие. На 
самом деле слизь улитки очень полезна: в кос­
метологии ее применяют как основной компо­
нент для лифтинг-кремов. И все же своих Улей 
так не использую.

Говорят, моллюсков нельзя оставлять без 
присмотра: к примеру, выпускать одних «по­
гулять» по столу. Если на поверхности есть хоть 
немного какой-либо химии, они могут сильно 
обжечь свою ногу-брюхо. Присмотр — как за ма­
ленькими детьми. Кто-то скажет, что улитки 
бесполезные. Не соглашусь — разве от кошки 
или декоративной собачки больше пользы? Зато 
от этих рогатых нет ни запаха, ни шума, мож­
но не бояться, что они сбегут или поцарапают 
обои. Спокойствие, да и только! И кормить все­
го два раза в неделю — идеальные питомцы для 
тех, кто редко бывает дома.

Елена Машканцева

15.06.1971 г.

ГПОУ ВПК, «Педагогика».

С 2003 г. — магазин «Елена», 
владелица; с 2009 г. — 
гостиница «Параллель», 
администратор; с 2012 г. — 
«Три грации», продавец; 
с 2014 г. — «Чародейка», 
управляющая.

Для кого-то улитки — деликатес, 
для меня же они — лучшее 
успокоительное, — Елена 
Машканцева, управляющая сети 
магазинов «Чародейка»

Тише 
едешь
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г. Киров, ул. Щорса, 95, оф. 244, 
т./ф.: (8332) 522-677, 8-922-668-51-49

komplekt-m43@mail.ru 

www.espk.ru 
www.nukrat.ru

Без склейки

— Традиционно считается, что строительство — дело длительное. Но 
деловым людям, как правило, ждать некогда. Крупногабаритные 
деревянные панели — эффективное и скоростное решение для воз­
ведения загородного дома.

Материалы Massiv-Holz-Mauer (МХМ) обладают всеми преимуще­
ствами клееного бруса, но изготавливаются без применения склей­
ки. Эта прогрессивная технология разработана в Европе. Сегодня 
благодаря «Сыктывкарскому промкомбинату» новинка доступна и 
кировчанам.  Инновационная методика позволяет выпускать гото­
вые крупноформатные стеновые панели  из сухих, профилирован­
ных заготовок хвойных пород. Каждая конструкция — многослой­
ный перекрестный массив из досок, соединенных алюминиевыми 
гвоздями. Это идеальный материал для быстрого строительства.

Полный комплект

На «Сыктывкарском промкомбинате» вам изготовят полный до­
мокомплект из панелей МХМ всего за 2-3 недели: в предлагаемых 
стенах уже будут предусмотрены дверные и оконные проемы, тех­
нологические отверстия под инженерные коммуникации. Торцы 
обработают влагозащитными средствами, что позволит сохранить 
геометрию сборки. Панели сложат в транспортные пакеты и упаку­
ют специальной пленкой, укрывающей от прямого попадания вла­
ги и ультрафиолета. 

Дополнительно предложат опорный и обвязочный брус, балки 
и стойки различных сечений из клееного бруса, каркасные дере­
вянные цокольные, межэтажные и чердачные плиты перекрытий. 
Все материалы по желанию могут обработать высокоэффективными 
антисептиками и огнезащитными средствами.

Домокомплекты из них легко монтируются и не дают усадки — 
можно сразу приступать к отделочным работам.

* �Официальный представитель 
«Сыктывкарского промкомбината» в Кирове.

Преимущества панелей 
Massiv-Holz-Mauer: 

■■ высокая степень 
готовности — быстрый, точный 
и качественный монтаж;

■■ отличные теплотехнические 
характеристики увеличивают 
энергоэффективность;

■■ монолитная структура — 
хорошая шумоизоляция;

■■ 100% древесина — 
экологическая безопасность;

■■ сертификаты соответствия 
и пожарной безопасности;

■■ срок строительства — 
от 3 до 6 месяцев;

■■ срок эксплуатации — 
более 50 лет.

Дом за сезон
Загородный коттедж из инновационных 
панелей всего за 3 месяца, — 
Михаил Чарушников, коммерческий 
директор компании «Нукрат-сервис»*

недвижимость
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Откройте для себя коллекцию PuraVida® на www.hansgrohe.ru.
*Подробности у продавцов-консультантов.
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Владимир Чуркин, начальник центральной 
заводской лаборатории ООО ПКП «МИТО»:

— В прошлом году я начал строительство загородного 
дома и споткнулся на проблеме — чем обрабатывать 
и покрывать брус? Просмотрел сотни статей в 
Интернете, опросил знакомых. По совету застройщика 
обратился в компанию «Лик», где мне подробно 
рассказали обо всех преимуществах защитных 
материалов, показали образцы покрытий и предложили 
2 наиболее подходящих варианта обработки дома. 
Выбрал антисептик «Текнос» для предупреждения синевы, 
плесени и гнили, влагоизолирующую пропитку торцов 

и специальную грунтовку, которая глубоко проникает в 
поры и заполняет микротрещины древесины, образуя 
защитную пленку. В компании мне помогли рассчитать 
объем необходимых материалов. Кроме того, предложили 
всю расходную продукцию для нанесения — не пришлось 
бегать по разным магазинам, все нашел в одном месте.
Порадовало, что лаки и краски оказались на водной 
основе, значит, в случае необходимости их можно 
было разбавить: расход экономичный и покрытие 
ровное. Работалось в удовольствие. Потому докупил 
еще и грунтовку «Текнос» для подшивов крыши. 
В новом сезоне предстоит внутренняя отделка — 
снова приду за помощью в «Лик».

Не жалея красок
О выборе лакокрасочной продукции — заказчики компании «Лик»

г. Киров, ул. Загородная, 5а 
т./ф. (8332) 20-38-38, 
т. 8-909-131-70-07,

elene705@mail.ru

Олег Созинов, генеральный директор 
ОАО «Кировгипрозем»:

— Европейские материалы могут выдержать российский 
климат на славу — в этом лично убедился, когда 
строил свой дом. Перед тем как обработать древесину, 
обратился за консультацией в компанию «Лик» — в 
итоге приобрел качественные финские материалы 

«Текнос». Широкий ассортимент, представленный 
в «Лике», помог разгуляться и пофантазировать с 
цветом. Специалисты подобрали нужный мне оттенок 
на современном оборудовании: подобно тому, как 
готовят краску для частичного ремонта автомобиля. 
Упаковали ровно столько, сколько нужно было для 
обработки. И подготовили необходимое техническое 
сопровождение. Все оперативно и качественно! 
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Сочинение на тему: 

’’Рулонные шторы’’

• Легкий монтаж, простота ухода.
• Регулируемый поток света вплоть до 100% затемнения.
• Собственное производство, короткие сроки изготовления.
• Любое изображение на шторах, широкий выбор тканей.

г. Киров, 
ул. Воровского, 46 
(напротив ЦУМа),
салон штор «Соффи» 
т.: (8332) 54-04-18, 67-83-44 

Работаем с дилерами и дизайнерами

НОВИНКА



Это еще 
цветочки 
Сад, как и интерьер, дилетантства не терпит, —  
Ксения Комарова, арт-директор ООО «Ландшафт-профи»

Зри в корень

— Когда-то в дворянских усадьбах 
украшением считались заросли оду­
ванчиков и сирени. Сейчас вряд ли 
кого-то устроит подобный дизайн.

Современные живописные пей­
зажи вокруг загородного дома созда­
ются не природой, а руками профес­
сионалов. Специалисты компании 
«Ландшафт-профи» помогут вырас­
тить на ваших сотках райский уго­
лок.

Выбор материалов удивит даже 
бывалых садоводов: однолетние и 
многолетние цветы, луковичные, 
ампельные, лианы, декоративно-
лиственные и цветущие кустарни­
ки, хвойные и деревья-крупноме­
ры. Особенное внимание — корням. 
Преимущество «Ландшафт-профи» 
именно в закрытой корневой системе 
растений — поэтому высадку можно 
провести на протяжении всего сезона.

На свои посадки даем год гаран­
тии и обязательно проверяем прижи­
ваемость на участке.

Весь сезон в зелени

От деревьев в дизайн-проекте ча­
сто отказываются, думая, что они от­
нимут много места и света. Но совре­
менная селекция давно перешагнула 
это заблуждение: даже на небольшой 
территории легко разместятся кро­
нированные породы с ограниченным 
ростом и шириной или плакучие 
формы. К примеру, невысокие липы 
и клены идеальны для входной зоны 
или уютных уголков. А в местах от­
дыха — миниатюрные кустарники и 
клумбы. 

Добавить живописности дому 
или беседке смогут лианы: ви­
ноград, жимолость, каприфоль, 
хмель, плетистые розы, китайский 
лимонник (со стены можно и в чай).

На газонах — цветники, рокарии 
и альпийские горки. Чтобы клумба 
радовала весь сезон, советуем соче­
тать летники и многолетники с деко­
ративно-лиственными и цветущими 
кустарниками. Не отказываемся и 
от луковичных. Хозяйство выходит 
хлопотное: вовремя обрезать, убрать 
лист, выкопать, высушить. Несложно 
ошибиться: например, ранне- и 
позднецветущие кустарники стричь 
одновременно нельзя, иначе на сле­
дующий год цветов не ждите. 

Поэтому заказчикам предлагаем 
послегарантийный сервис — возьмем 
на себя комплексные работы в вашем 
саду с апреля по октябрь (уход за га­
зоном, цветниками, водоемами, до­
рожками и системами полива). Или 
проконсультируем по любым возник­
шим вопросам.

При заказе озеленения загородно-
го участка — в садовых центрах «Арт-
сад» скидка на растения 10%.

г. Киров, ул. Блюхера, 39, оф. 212, 
т.: (8332) 341-444, 675-275

landshaftprofi@yandex.ru

www.landshaftprofi.ru

Cадовые центры «Арт-сад»:  
ул. Воровского, 135 
(за ТРЦ «Глобус») 
т. (8332) 20-52-53; 
ул. Блюхера, 39 (ТЦ «Гигамарт»),  
т. (8332) 20-52-54 
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Компания «Прииск» — официальный 
представитель ЗАО «Омутнинский 
Металлургический Завод» по поставкам 
щебня для дорожного строительства.

Предлагаем щебень всех фракций: 
0-5 мм, 5-20 мм, 20-40 мм, 40-70 мм —  
по 880 руб. за тонну с доставкой 
(прочность — М1200).
Экономичный материал, актуальный 
для нашего климата.

Сезонное закрытие дорог — не помеха! 
Благодаря собственной площадке 
поставим вам материал в любое время.

Продаем земельные участки —  
от 12 000 руб. за сотку (электричество, 
газ, дороги), 15 км от Кирова.

Для строительства дорог

т. (8332) 755-866, 
teko-priisk@mail.ru, 
priisk.kirov@mail.ru

 Щебень, ЖБИ, земельные участки



Группа компаний «Вятский Терем» предлагает 
проектирование, производство и строительство домов 
из клееного бруса и оцилиндрованного бревна.

Дом площадью 117 м2 в черновой отделке (фундаменты, 
стены, черновые полы, кровля утепленная металлочерепица):

  �из оцилиндрованного бревна, диаметром 
240 мм — 1 670 000 руб.

  �из клееного бруса 200*180 мм — 2 500 000 руб.

Основные плюсы домов из клееного бруса:
  �не требуют усадки конструкций — можно заезжать 

сразу, как только забит последний гвоздь;
  �отсутствуют «технологические перекосы», как у бревна;
  �максимальная тепло- и звукоизоляция: брус 

толщиной 200 мм соответствует бревну 400 мм;
  �долгий срок эксплуатации — более 100 

лет, без риска синевы и гниения;
  �эксклюзивность! Дом из клееного 

бруса — это стильно и престижно.

Дом, которым будете гордиться!

г. Киров, ул. Дзержинского, 6, 
т.  (8332) 44-57-52

v-terem@mail.ru, v-terem.ru

Бескаркасные 
ангары

г. Киров, ул. Семаковская, 42, 
т./ф. (8332) 22-62-03, 
т.: (8332) 22-62-04, 22-62-05, 
8-909-134-88-00, 
a-sintez@yandex.ru, 
www.а-синтез.рф



Жилой комплекс 
«Северный»

Однокомнатные квартиры 40 м2 — 1299000 руб.*

 1, 2, 3-комнатные квартиры;
 удобные планировки;
 благоустроенная территория;
 развитая инфраструктура;
 сдача дома в эксплуатацию: 3 квартал 2015 года;
 ипотека ОАО «Сбербанк России», ЗАО «ВТБ 24».
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*цена действительна при полной оплате

г. Киров, Октябрьский пр-т, 81 
(район троллейбусного парка), 
т. (8332) 22-22-09

пер. Березниковский

Офис продаж ЗАО МЖК «Родина»

Магазин «Кроха» предлагает широкий 
выбор качественных детских товаров 
производства Испании, Англии, Болгарии, 
Польши, Италии. У нас вы найдете богатый 
ассортимент известных мировых брендов: 
PEG-PEREGO, BEBETTO, CAM, BREVI, 
RAMATTI, INGLESINA, GIOVANNI, MIKUNA.

Все, что может понадобиться крохе 
с первых дней жизни:

 �коляски, автокресла — 
для безопасных прогулок;

 �кроватки, колыбели, матрасы — 
для сладкого и здорового сна;

 �комоды — экономия пространства 
и идеальный порядок в детской;

 �одежда для новорожденных — 
воспитывайте вкус с рождения.

Кроватка «Ефросинья» — 21 590 руб. Комод — 19 990 руб. Шкаф — 28 020 руб. (Можга)

Все, что нужно малышам

г. Киров, ул. Ленина, 129, т. (8332) 44-17-90, 
www.kroha43.ru



Ян Чеботарев

25.06.1972 г.

Кировский механико-
технологический 
техникум, МГЮА.

С 1993 г. — 
Кировская таможня, 
от инспектора до 
капитана таможенной 
службы; с 2000 г. — 
ООО «Вятюрсервис», 
юрист; с 2004 г. — 
УК «Максимум», 
заместитель директора 
по юридическим 
вопросам, частная 
юридическая практика.
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Ничто не вечно

— Открываешь пробку — под ней ку­
сочек солнечной Италии или живо­
писной Франции — дегустация для 
меня как маленькое путешествие. 
Настоящий ценитель без труда от­
личит аргентинское от немецкого, 
испанское от венгерского. Вино — 
продукт местности, как говорил ос­
новоположник крымского виноделия 
князь Голицын.  

Коллекционирование напитков — 
это не инвестиции в банк и не страсть 
к старинной стеклянной таре. Я со­
бираю не бутылки, а ощущения. Мои 
вина ждут своего часа — чахнуть деся­
тилетиями над погребом, как Кощей, 
не собираюсь. 

Занятие сродни собиранию сы­
ров — сегодня коллекция, а завтра 
помойка... Недавно соблазнился 
дорогой испанской бутылкой 1954 
года  — вино оказалось умирающим, 
мутным и с осадком.

Заложить в погреб

Первый экземпляр мы с женой ку­
пили в Крыму. Это был бархатистый 
темно-красный «любимец» Николая 
II из сорта Алеатико 1992 года. Стоит 
по сей день, греет душу воспомина­
ниями о совместной поездке. 

Солнечных дней в Крыму больше, 
чем где бы то ни было в Европе, вино­
град успевает набрать максимум са­
хара, потому в новой российской про­
винции особенно хороши десертные 
наливки: густые и очень сладкие, их 
не пьют даже, а смакуют. 

Позже увлекся справочниками: 
каждый урожай оценивается экс­
пертом, одно вино не удалось из-за 
дождей в районе, другое, напротив, 
хорошо, но еще лучший вкус получит 
через 5-10 лет, рекомендовано купить 
и заложить в погреб. 

Для долголетия оно требует только 
температуры. В магазине легко отли­
чить правильно хранившееся, если Там


 винн
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 В одиночку пить нельзя, 

но дегустировать можно, —  
Ян Чеботарев, юрист, 
заместитель директора 
по юридическим вопросам 
«УК «Максимум»
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провести по пробке большим паль­
цем: она должна быть на миллиметр 
утоплена внутрь. Если же пробка вы­
дается из горлышка или проседает 
ощутимо глубже — значит, вино не 
лучшего качества, нагревалось или 
охлаждалось сверх меры. В свой вин­
ный подвал никого не пускаю, даже 
супругу. Пришлось сократить коли­
чество посещающих после потери по 
неосторожности 200 бутылок.

Параллельно учился пробовать. 
Сначала — отличать сорта вино­
града мерло от каберне совиньон. 
Самое простое сочетание, попробо­
вав раз, запомните на всю жизнь. 
Надо ориентироваться на вкус чер­
ной смородины: он есть только у ка­
берне. И можете смело устраивать 
на удивление гостям «слепую» дегу­
стацию.

Все дороги — в Рим

Везти вино через границу наклад­
но и неудобно. А в Кирове заполучить 
редкий экземпляр практически не­
возможно. Но у меня много друзей, 
которые любят путешествовать и, 
возвращаясь, дарят какой-нибудь су­
венир, например, из маленьких ита­
льянских виноградников.

Италия — историческая родина 
вина уже почти 3 тысячи лет, со вре­
мен Древнего Рима. Все здесь дышит 
виноградом, потому и букеты осо­
бенно сильные. Хотя главная черта 
Италии — пестрота вкусов — приме­
няют свыше 2 тысяч сортов.

Знаменитые классические напит­
ки королей готовят исключительно из 
местного сорта Небиолло и обязатель­
но год выдерживают в новых дубовых 

бочках. Плотное, мясистое вино мож­
но хранить без ущерба до 80 лет. 

Вина в массы

Другой «самой винной стра­
ны» — Франции — немного опасаюсь: 
чтобы разбираться в ее экспонатах, 
нужно там родиться. Неслучайно в 
романтических провинциях произ­
водится самое дорогое вино в мире. 
Пробовал однажды напиток из хо­
зяйства «Романе-Конти» 1968 года, но 
даже через 10 лет упорной и успеш­
ной работы не смогу купить его — «за­
давлюсь» просто. Хотя по вкусу — не 
нектар богов. Сверхцена на элиту ни 
к чему: покупают богачи и облизы­
ваются на бутылку годами. Хорошее 
вино должно быть доступно всем. К 
примеру, когда-то давно из Франции 
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чахнуть 
десятилетиями 
над погребом, 
как кощей, 
не собираюсь

в Новый свет сослали за непопуляр­
ность сорт мальбек, и сегодня напит­
ки коммуны «Монраше» за 5-6 тысяч 
евро даже в подметки не годятся ему, 
стоящему всего 600 рублей.

Дожить до 100

Амбициозная Европа неспра­
ведливо подавляет венгерское ви­
ноделие: на придунайских степях 
культивируют, как и 900 лет назад, 
известные сорта винограда — шардо­
не, пино, мускат. А национальную 
гордость — токайский напиток — до 
сих пор готовят по старинному ре­
цепту XVII века: в сусло добавляют 
специальную пасту из заизюмленно­
го винограда. Сами венгры сравнива­
ют продукт с «белым пламенем».

Есть у меня такая бутылочка уро­
жая 1924 года. Наверное, она сейчас 
стоит дорого. Через 10 лет ей будет 
100  — тогда и открою. Вино — эгои­
стическое удовольствие.

На ликвидацию

Жаль, в России вино обречено 
играть вторые роли. С трудом пред­
ставляю себе, как русские мужики 
под тарелку пельменей распивают 
изысканный напиток. Хотя прове­
рено — и на Вятке можно занимать­
ся виноделием. Понадобятся лишь 
блендер, эмалированные баки и сте­
клянные бутыли объемом 20 литров. 
Виноград, конечно, у  нас не растет. 
Поэтому готовлю из крыжовника и 
белой смородины — вкусное белое 
вино получается, только хранится 
плохо — быстро заканчивается.

Благодарим за помощь в организации съемки 
ресторан «Васнецовъ».

ТРЦ «Jam Молл», ул. Горького, 5а,
т.: +79123389942, +79123723717,

e-mail: horecabean@mail.ru

100% 
Бельгийский Шоколад

* Магазин бельгийского шоколада

Коллекция Belgian Chocolate Store* — это более 
50 элитных угощений: 

100% натуральный шоколад, ганаше, карамели, 
марципаны, трюфели, батончики, жемчужины, 

медальоны, орехи в шоколаде, бисквиты, кофе.

Для каждой коллекции создается оригинальный 
дизайн — все упаковки ручной работы.

Выбирая наш шоколад, вы сможете подарить 
изысканный бренд с исключительным вкусом в 

роскошном оформлении.

Доставка подарочных наборов по городу 
бесплатно!
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1

2

г. Киров, ул. Труда, 40, 
т. (8332) 42-01-40

г. Киров, 
ул. К. Либкнехта, 95, 

т. (8332) 410-525, 
vk.com/elit_holl

А-студия 
красоты и стиля

Салон красоты 
«Элит Холл»

1

Мы создаем красоту 
с любовью

2

Весеннее предложение:  
маникюр + покрытие 
Shellac — 1000 рублей

хит-лист

6
г.Киров,  

ул.Труда, 39 (оф 7),  
т.: (8332) 49-24-45, 

65-42-48

Туристическое 
агентство 

«Презентация-тур»

6

Акция «Раннее бронирование»  
продолжается! Выгодные 
предложения по турам на май!

5
г. Киров, 

ул. Горбачева, 60, 
т. (8332) 499-205

Салон красоты 
«Храм тела»

5

Пакет услуг «Я невеста» — 
от 5500 руб. При покупке 
данного пакета — 30 минут 
загара в солярии в подарок.

3
г. Киров, 

ул. Воровского, 71, 
ТЦ «Росинка», 4 этаж, 

т. (8332) 678-000, 
www.t-ostrov.ru

Турагентство 
«Таинственный 

остров»

3

• туры в любую точку мира
• ж/д касса, авиабилеты, визы
• �туры в рассрочку 

и без процентов

4
г. Киров,  

ул. К. Маркса, 132 
т. (8332) 711-900 
www.eyekraft.ru

Оптика «Айкрафт»

4

Вторые очки в подарок!

№4 (65) // апрель 201484



Широкий ассортимент морепродуктов, икры, мяса, куры. 
Розница по оптовым ценам, действует система скидок.

Приглашаем в рыбный 
магазин «Лиман»

г. Киров, ул. Производственная, 26в 
т.: (8332) 52-74-50, 52-70-82, 52-25-72
www.liman.kirov.ru



Pro день рождения

10 лет успешной работы — именно этот повод со­
брал сотрудников, партнеров и читателей газе­
ты «Pro Город». Начиналось все с 16 полос тиражом 
150 000 экземпляров, а сегодня «Pro Город» — круп­
нейший городской еженедельник с тиражом 171 
000. На большом празднике для партнеров пред­
приятия была подготовлена эксклюзивная шоу-про­

грамма с участием творческого объединения «Хоро­
шо», модельной студии «Маленькая леди», группы 
«Роднополисы» и других звезд. Самых верных парт­
неров отметили памятными дипломами и подар­
ками. Теплая атмосфера, яркая программа, празд­
ничный фуршет и гигантский торт — все это был 
большой юбилей большой газеты!

Праздничный торт Александр Стяжкин и Владимир Резвых («ХромМаркет») с 
талисманом газеты — Прохором

Подарок от модельной студии «Маленькая леди»

Надежда Воеводина (ОВЦ «Вятка-Экспо»)Анна Ламбринаки («ProГород»), Наталья Касаткина 
(ведущая), Владимир Скобелкин («Первый Дортрансбанк»)

Светлана Сомова — создатель газеты

Шоу «День газеты» от творческого объединения 
«Хорошо»

В кафе-клубе GURU отпраздновала юбилей любимая газета Кирова

№4 (65) // апрель 201486

светская хроника



Сезон невероятных цен *

продолжается

395 руб. 
224 руб.

*Предложение действует до 10 июня 2014 г. Ждите следующих акций!

Подробности на сайте www.restorankirov.ru

330 руб. 
196 руб.

грудка утки с апельсинами 

и ягодным соусом

грудка утки со сливочным 

соусом и грибами
грудка утки  

с зеленым миксом

грудка утки  

в сливовом соусе

278 руб. 
184 руб.

390 руб. 
209 руб.



Вадим Лалетин, 
директор стоматологии 
«Симфония здоровья»:

— Чем гениальнее режиссер, тем меньше 
в его фильме прямого повествования. 
Зритель должен прочувствовать 
идею между строк, во вздохе и жесте 
актера, в деталях... Фильм Вадима 
Абдрашитова — из таких шедевров. 
События происходят в 1984 году. 
Шестеро сорокалетних мужчин оторваны 
от обычной жизни призывом на последние 
военные сборы. Ученый-астроном, мясник, 
рабочий завода, грузчик, архитектор, 
водитель троллейбуса — все они были 
формально «убиты», выполняя боевую 
задачу на учениях. Дальше начинается 
фантасмагория — трансцендентальное 
путешествие героев, «духов с того света». 
Они попадают в город воспоминаний, 
на остров, населенный одинокими 
красивыми женщинами, наблюдают 
загадочный Парад планет. И чувствуют 
себя по-настоящему счастливыми — 
у них есть абсолютная свобода 
действий. Но только на два дня. Подобно 
редкому астрономическому явлению, 
герои, однажды собравшись вместе, 
разлетаются по своим галактикам жизни.
В фильме открывается цепочка 
универсальных символов мирового 
искусства: и «Остров мертвых» 
Беклина, и «Ад» Данте, и «Город 
женщин» Феллини... Это не кино 
на раз типа «О чем говорят мужчины». 
Это картина на все времена.

Так я чувствую 
свободу

— А мы подумали: 
черт с ним, когда 
еще в жизни 
такое будет? 
Никто не знает, 
где ты, никто 
тебя не ждет, не 
ищет, не звонит... 
Вадим 
Абдрашитов, 
«Парад планет»

Известные бизнесмены 
города делятся своими 

кинопристрастиями

Благодарим за помощь в проведении съемок 
«Музей К.Э.Циолковского, авиации и космонавтики»
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Однажды ко льву пришла собака и вы­
звала его на бой. Но лев даже не обратил 
на нее внимания. Тогда собака заявила: 

— Если ты не будешь со мной драться, 
я пойду и расскажу всем своим друзьям, 

что лев меня боится! 
На что он ответил: 

— Пусть лучше меня осудят за трусость 
собаки, чем будут презирать львы за то, 

что я сражаюсь с собаками. 

Любовь Лялина, 
директор салона- 
ателье «Dress-код»:

— Отличие человека — 
в умении жить в предлагаемых 
обстоятельствах: сегодня ты лев, 
завтра — собака, а послезавтра 
— вообще заяц. Истинная 
мудрость и сила — меняться, 
а не вступать в конфликты. 
Даже если со стороны это 
может показаться слабостью...

Денис Черных, 
директор 

ООО «Крепость»:

— Не поддавайтесь на 
эмоциональный шантаж. Ищите 

признание среди равных — всем 
мил не будешь. Не стоит ради 

самоутверждения в группе бездумно 
перенимать ее законы, иначе стадо 

вас поглотит. Как говорил Пифагор, 
если можешь быть орлом, не 

стремись стать первым среди галок.

Лев и собака
Восточная притча



Заместитель директора 
ДК «Родина», президент 
клуба КВН

день рождения:
11 апреля 

Поздравить именинника можно 
на финале КВН 11 и 13 апреля.

Дмитрий 
Букланс

ТРЦ «Jam МОЛЛ», 
ул. Горького, 5а, 1 этаж, 
т. (8332) 295-555 
www.paoloconte.ru

Спонсоры проекта:

Увлечения, которые 
помогают отдохнуть  
от работы и настроиться 
на новые победы, — бильярд 
и выезд на природу. Отлично 
поднимает настроение 
хорошая компания. 

Любимый писатель:  
Эдуард Тополь.

Больше всего ценю 
в своих друзьях остроумие, 
без него в жизни — никуда!

Любое пожелание приятно, 
даже если оно неприятное. 

Персона
месяца

ТРЦ «Jam МОЛЛ», 
ул. Горького, 5а, 2 этаж, 
т. (8332) 295-777 
www.kanzler-style.ru

Благодарим за помощь в проведении съемок 
бильярдный клуб «Новый мир».




