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черноземье
КОРПОРАТИВНЫЙ КОНФЛИКТ

Национальная нерудная компания 
хочет стать акционером «Павловскгранита»
Вчера представители новых акционеров ОАО «Павловскгранит», кон�
тролирующих свыше 60% акций комбината, провели пресс�конфе�
ренцию, сообщив о переизбрании совета директоров (подробнее см.
вчерашний „Ъ“). Гендиректором предприятия утверждена  Наталья
Анохина, до последнего времени возглавлявшая филиал телекомму�
никационной компании «Цифра1» в Троицке. Однако главной ново�
стью вчера стало появление на пресс�конференции президента Наци�
ональной нерудной компании (ННК) Константина Лашкевича. Он за�
явил, что ННК «не скрывает своего желания» стать акционером  «Пав�
ловскгранита»: «Предметные переговоры уже ведутся». «Мы очень вы�
соко оцениваем потенциал предприятия и знаем, как его реализо�
вать», — добавил г�н Лашкевич. Он сообщил также, что ННК уже кон�
сультирует новых акционеров комбината: «Они понимают, что без
нас им будет очень тяжело капитализировать „Павловскгранит“». На�
помним, что за последний год 60% акций комбината перешли под
контроль трех компаний:  Nisoram Holding Limited, Aletarro Limited
и ООО «Трейд». Их конечные бенефициары не раскрываются. Совла�
дельцами «Павловскгранита» эти компании стали в рамках взыска�
ния с комбината долга перед Сбербанком в размере 5,6 млрд руб. Де�
путат облдумы Сергей Пойманов, контролирующий сейчас около 40%
акций ОАО, новый состав совета директоров и Наталью Анохину в ка�
честве руководителя считает нелегитимными. Евгений Селин

ПРОИСШЕСТВИЕ

На полигоне Погоново насмерть подорвались 
два солдата/срочника
Вчера на военном полигоне Погоново в пригороде Воронежа на грана�
те подорвались два солдата�срочника, еще один ранен. В главном след�
ственном управлении по Западному военному округу Следственного
комитета РФ (СКР) „Ъ“ рассказали, что инцидент произошел в 10.40 ут�
ра возле углубления, в котором проводится утилизация устаревших
снарядов. «Погибшие разгружали очередную партию боеприпасов,
один из них выпал, покатился и столкнулся с гранатой РГД�7, которая
и сдетонировала», — пояснили в ведомстве. Еще один срочник полу�
чил ранение бедра и оказался на больничной койке. Его жизни, по дан�
ным СКР, ничто не угрожает. Ведомство уже начало расследование уго�
ловного дела по факту нарушения правил обращения с оружием, по�
влекшим смерть двух лиц (ч. 3 ст. 349 УК РФ). Всеволод Инютин

ЧЕРНАЯ МЕТАЛЛУРГИЯ

НЛМК запустил «Россиянку»
Вчера пресс�служба ОАО «Новолипецкий металлургический комбинат»
(НЛМК, подконтролен бизнесмену Владимиру Лисину) объявила о про�
мышленном вводе в эксплуатацию доменной печи «Россиянка» мощ�
ностью 3,4 млн т чугуна в год. Объем вложений в печь составил 43 млрд
руб. «Пуск комплекса доменной печи и нового конвертера позволяет
увеличить мощности по производству стали в Липецке на 36%, до 12,4
млн т», — отметили в компании. Проект реализован совместно с фир�
мой Paul Wurth (Люксембург). Строительство велось в течение трех лет
с участием более 70 строительно�монтажных организаций. В период
промышленных испытаний за 10 месяцев было произведено 2,4 млн
т чугуна, что подтвердило соответствие новой печи проектным харак�
теристикам. При строительстве «Россиянки» смонтировано более 80
тыс. т металлоконструкций и более 28 тыс. т технологического обору�
дования, использовано около 26  тыс. т огнеупоров. Ирина Лобанова

Вчера Минобороны направило

в правительство РФ заявку с

предложением увеличить

объем закупок производимых

в Воронеже легких брониро/

ванных автомобилей Iveco

LMV M65 («Рысь») с 2013 по

2015 год с плановых 727 до 2,9

тыс. единиц. В начале года

Россия и Италия заключили

контракт на сборку первых 60

автомобилей. Они выпускают/

ся на совместном российско/

итальянском предприятии на

площадке ОАО «172 Централь/

ный автомобильный ремонт/

ный завод». Военные прогно/

зируют запуск производства

Iveco в большую серию, что

позволит снизить себестои/

мость одной машины с 20 млн

до 16,5 млн руб.

Сразу несколько источников,
знакомых с ситуацией, вчера
рассказали „Ъ“, что объем заку�
пок бронемашин Iveco LMV M65
(«Рысь») для Минобороны с 2013
по 2015 год планируется увели�
чить с 727 до 2,9 тыс. единиц.
«Это будет сделано для того, что�
бы поставить сборку в серийное
производство и тем самым сни�
зить стоимость бронемашины
с 20 млн руб. до 16,5 млн», — по�
яснил собеседник „Ъ“. Он доба�
вил, что они будут поставляться
в российские воинские части, в
частности в Улан�Удэ, Камышин
(Волгоградская область) и под�
разделения ВДВ.

Бронированный автомо

биль LMV (Light Multirole Vehi

cle) M65 создан в 2001 году под

разделением Iveco Defence Vehi

cles. Имеет шестой класс за

щиты («Тигры» — только тре

тий), что достигается за счет
использования панелей из кера

мической брони. Выдерживает
подрыв взрывного устройства
под колесом или днищем, соот

ветствующего по мощности 6
кг тротила. Вместимость —

пять человек. Боевая масса —
6,5 т, максимальная масса
буксируемого груза — 4,2 т, за

пас хода — 500 км. С 2003 года
продано более 3 тыс. машин,
основные покупатели — Ита

лия, Бельгия, Великобритания,
Австрия, Испания, Норвегия,
Чехия, Хорватия, Босния и Гер

цеговина, Словакия. По инфор

мации из открытых источни

ков, себестоимость одной «Ры

си» при текущем уровне лока

лизации — 12
17 млн руб. Об

ладающий сопоставимыми ха

рактеристиками, но более
слабой защитой экипажа оте

чественный бронеавтомобиль
«Тигр» примерно вдвое дешевле.

Военные бронированные ма�
шины «Рысь» производятся на
совместном российско�итальян�
ском предприятии в Воронеже
на площадке ОАО «172 Цент�
ральный автомобильный ре�
монтный завод» (ЦАРЗ), входя�
щем в подведомственное Мино�
бороны ОАО «Оборонсервис». В
начале 2012 года Россия и Ита�
лия заключили соглашение на
сборку в Воронеже 60 брониро�
ванных автомобилей.

Сейчас на предприятии нала�
жено лишь сборочное производ�
ство. Однако, как отмечал в бесе�
де с „Ъ“ первый замминистра
обороны Александр Сухоруков,
«в Iveco должны локализовать
производство на территории Рос�
сии не менее чем на 50% за три�
четыре года, а также передать
конструкторскую и технологиче�
скую документацию». На самом
предприятии и в «Оборонсерви�

се» прокомментировать возмож�
ное увеличение объемов произ�
водства вчера не смогли, сослав�
шись на отсутствие «обладающих
информацией лиц».

О том, что Минобороны плани�
рует принять на вооружение бро�
немашину Iveco LMV M65 отечест�
венной сборки, стало известно
еще летом 2010 года. Тогда речь
шла о создании СП с объемом про�
изводства 500 машин в год. Снача�
ла главным претендентом на
партнерство с итальянцами счита�
лось ОАО «КамАЗ», однако соответ�
ствующие договоренности так и
не были достигнуты. Основным
конкурентом LMV называли оте�
чественный «Тигр» (ГАЗ�233014),
производимый ОАО «Русские ма�
шины» Олега Дерипаски и быв�
ший на снабжении Вооруженных
Сил РФ с 2007 года. В конце 2010
года военное ведомство приобре�
ло в Италии десять бронемашин

LMV M65 для тестирования в сухо�
путных войсках России. 

Корпорация Iveco полностью
контролируется итальянской ав�
томобильной группой Fiat. Спе�
циализируется на производстве
грузового автотранспорта всех
классов грузоподъемности. Кро�
ме того, является одним из круп�
нейших производителей грузо�
виков военного назначения, а
также развивает семейство бое�
вых бронированных машин. Яв�
ляется единственным поставщи�
ком грузового автотранспорта
для итальянской армии. Мощно�
сти включают порядка 27 заводов
по всему миру. Военное произ�
водство сосредоточено в подраз�
делении Iveco Defence Vehicles.
Сейчас по объемам выпуска во�
енная отрасль Iveco считается од�
ним из крупнейших европей�
ских игроков. Однако, как отме�
чают участники рынка, это на�

правление является для компа�
нии второстепенным и прино�
сит менее 10% общей выручки. За
2009 год компания выпустила
103,9 тыс. единиц грузовой тех�
ники, в том числе военного и спе�
циального назначения — 4,6 тыс.
штук. Выручка составила €7,2
млрд, операционный убыток —
€90 млн. Военную выручку экс�
перты оценивали в €400�600 млн.
Iveco выпускает грузовики Cargo,
Trakker, транспортеры Astra, вне�
дорожники LUV / Massif, легкие
бронеавтомобили LMV. 

Близкий к военному ведомству
источник „Ъ“ на условиях ано�
нимности отметил, что возмож�
ность загрузить ЦАРЗ российско�
итальянским проектом пролобби�
рована гендиректором ОАО «Обо�
ронсервис» Сергеем Хурсевичем,
испытывающим «особенно теп�
лые чувства к воронежскому
предприятию». «В развитие воро�
нежского завода вкладывалось не�
мало средств, это фактически лю�
бимое предприятие главы „Обо�
ронсервиса“», — резюмировал он.

Заместитель директора Центра
анализа стратегий и технологий
Константин Макиенко напомина�
ет, что на полигоне в подмосков�
ной Кубинке (главная испытатель�
ная база российских танковых
войск) проводятся испытания и
другой итальянской военной тех�
ники. «В Минобороны уделяют
большое внимание военно�техни�
ческому сотрудничеству с Итали�
ей. Возможно, намерение увели�
чить закупки бронемашин являет�
ся частью стратегии по его даль�
нейшему расширению», — пред�
положил господин Макиенко.

Иван Сафронов
мл., 
Мария Старикова

Кошачий аппетит
Военные хотят утроить заказ на воронежские броневики «Рысь» 

От воронежского

завода военные хотят

получить 3 тыс.

броневиков «Рысь»

ФОТО СЕРГЕЯ ПЕНКИНА

Об основных задачах и перспективных направлениях
развития дилерской сети УГМК «Рудгормаш»  мы бе!
седуем с руководителем службы продаж компании

Вячеславом Зениным.

– Насколько активно компания «Рудгормаш»

ведет работу по привлечению новых дилеров и

дальнейшему расширению своей дилерской сети? 

� Дилерская сеть на «Рудгормаше» функционирует
порядка 10 лет. В основном наши представители оста�
ются неизменными, хотя мы не ставим себе задачи,
чтобы сеть сохранялась в неизменном количестве и
качестве. Дилер знает, что если он не срабатывает в
регионе, то мы можем его поменять. Это нормальное
явление.

В настоящий момент на постсоветском пространст�
ве в сети «Рудгормаша» работают 11 дилеров. Для нас
это оптимальный вариант. Плюс мы пытаемся разви�
вать сеть через агентов в странах зарубежья – Индии,
Вьетнаме, Африке и других регионах. 

Четыре раза в год, после каждого квартала, мы со�
бираем наших представителей, чтобы подвести итоги
прошедшего периода и наметить план работ на следу�
ющий этап. В ходе таких встреч происходит обмен
мнениями, дилеры озвучивают вопросы, которые на
их взгляд  не решаются в регионе, знакомятся с ре�
зультатами работы по модернизации оборудования и

внедрению на производстве новых технологий. По за�
вершении совещания составляется протокол, который
утверждается руководством компании и доводится
до каждого дилера. По сути, этот документ – это руко�
водство к дальнейшему действию.

� Каковы основные критерии, которые исполь�

зуются для оценки работы дилера?

� Прежде всего, это мониторинг среди наших потре�
бителей , который и обеспечивает производство ин�
формацией о работе нашего оборудования. И второе �
это финансовые поступления. Дело в том, что потреб�
ность в оборудовании в каждом регионе является пе�
риодической. У нашего оборудования очень длитель�
ный срок эксплуатации – до 20 лет. Поэтому если ка�
кой�то регион справился в этом году и поставил 300�
400 млн., это не говорит о том, что такой же объем бу�
дет поставлен им и в следующем году. Чтобы контро�
лировать дилеров и отслеживать их успехи, мы для се�
бя формируем план. Например, в конце сентября ру�
ководство компании  начнем формировать план на
2013 год. К этому времени дилеры уже пришлют отче�
ты и свое видение по номенклатуре с разбивкой по
кварталам на следующий год. Исходя из этих цифр,
будем смотреть, что необходимо, чтобы компания раз�
вивалась, хватало средств на переоснащение произ�
водства и т.д. Поэтому рост ежегодный от каждого ди�
лера – это далеко не обязательное условие его успеш�
ное деятельности.

Еще одно задание для дилеров  – это рентабель�
ность продаж. Компания долгий период работает   в
конкурентной среде, и  у нас нет ни одного монополь�
ного вида оборудования. Приходится бороться за вни�
мание своих потребителей, используя преимущества
по  техническим и ценовым параметрам. Но это миро�
вая практика. От этого никуда не деться. 

� Ваш дилер – это небольшое предприятие или

отдельный человек, выступающий как бизнес�

единица?

� Это, прежде всего, юрлицо, которое выполняет и
коммерческие, и технические функции. Коммерчес�
кие функции – это мониторинг рынка, продвижение
продукции и заключение договоров. Техническая со�
ставляющая его работы� организация сервисного об�
служивания. В штате дилерской компании обязатель�
но должен быть сервис�инженер, разговаривающий на
одном языке с техническими специалистами ГОКов.
Когда мы создаем машину, мы должны понимать, что
надо нашему заказчику. Общаясь с клиентами напря�
мую, сервис�инженер может адаптировать их пожела�
ния под новую продукцию, выпускаемую компанией.
Таким образом, он выступает как проводник идей ком�
пании и обратная связь для наших конструкторов и
технологов.

� Периодически вы собираете и проводите обу�

чение сервис�инженеров. Как часто и с какой це�

лью проходят подобные мероприятия? 

� Мы стараемся это делать под определенные зада�
чи. Есть потребность, исходя из которой, подобные ме�
роприятия проводятся 2�3 раза в год. В ходе этих
встреч сервис�инженеры повышают свою квалифика�
цию, изучают технологии и оборудование, его конст�
рукции, режимы ремонта. Одновременно они знако�
мятся с новой техникой и программой развития пред�
приятия.

� Как осуществляется послегарантийное обслу�

живание за рубежом? 

� После того, как оборудование выходит из гаран�
тийного периода, периодически, по просьбе заказчи�
ка, мы командируем из центрального офиса специали�
стов, которые производят осмотр оборудования и да�
ют рекомендации по дальнейшему использованию и
замене запчастей. 

� В связи со вступлением России в ВТО планируе�

те переформатировать работу дилерской сети? 

� Для нас это  событие, которое никак не должно по�
влиять на нашу деятельность. Для оборонки, сельхоз�
производителей, текстильной промышленности – это
существенно, для нас – нет. Компания «Рудгормаш» и
до вступления в ВТО работала на рынке в жестком кон�
курентном режиме . Никаких заградительных барьеров
по ввозу оборудования, которое мы производим, в Рос�
сии не существовало. Будет работать и сейчас. Так что
для нас практически ничего не меняется

� Помимо разветвленной сети дилерских цен�

тров и оптимального соотношения цены и каче�

ства выпускаемого оборудования, каковы, на

ваш взгляд, конкурентные преимущества «Руд�

гормаша»?

� Наше имя, бренд оборудования « Рудгормаш». Это
тоже немаловажно. Когда мы говорим, что идет обору�
дование «Рудгормаш», потребители знают, что это за
продукция, знают, кто и как ее поставляет. Так что имя
« Рудгормаш» это тоже безусловно наша  базовая цен�
ность, обеспечивающая успешные продажи предпри�
ятия .  

� В каких инвестпроектах  на ГОКа и  других до�

бывающих компаниях задействовано сегодня ва�

ше оборудование? 

� «Рудгормаш» закончил поставку обогатительное
оборудования на Михайловский ГОК, на вновь вводи�
мый объект. К сожалению, запуск этого проекта отло�
жили на 2014 год. Сегодня мировая тенденция такова,
что металлурги начинают сокращать производство. В
целом в отрасли наблюдается определенный спад. 

Еще один из крупнейших инвестпроектов – запуск
нового производства по добыче калийных солей в
Волгоградской области. Мы начнем поставлять туда
оборудование, начиная с 2013�2014 года.

Параллельно идет расширение ОАО»Белкалия» Рес�
публика Беларусь. Причем оно происходит значитель�
ными темпами. В проекте на ближайшие 10 лет строи�
тельство огромного комбината калийных солей. И на�
ше оборудование туда тоже будет поставлено.

По буровым станкам наш давний партнер –  работа�
ющий в угольной отрасли «Хакас�взрывпром». Недав�

но мы испытали там несколько типов буровых станков.
Показатели прекрасные. Еще одни успешные испыта�
ния – испытания нового, СБШ�250Д, дизельного стан�
ка. Аналогов этому оборудованию в России пока что
нет. Станок был создан нашими конструкторами и тех�
нологами. До этого момента подобное оборудование в
Россию поставляли лишь иностранные производители.

� Что касается производства и поставки нового

оборудования, каковы в настоящий момент основ�

ные векторы развития предприятия?

� Два вида оборудования я уже назвал – это
транспортная техника и буровые станки. Плюс сей�
час мы реализуем масштабный инвестиционный
проект, нацеленный как  на потребность внутри
страны, так  и на потребность за рубежом. Речь идет
о создании керамических ваккумфильтров (КДФ). В
настоящий момент мы занимаемся разработкой до�
кументации и осуществляем подготовку производ�
ства для этого оборудования. В ноябре должны бу�
дем поставить первый образец на Лебединский ГОК,
где у нас пройдут испытания. Туда же приедут наши
потенциальные заказчики из Мексики, Перу, Индии.
Как я уже не раз говорил, мы не замыкаемся на вну�
треннем рынке. Сегодня не менее 20% продукции
мы поставляем  на экспорт. И это не предел. После
того как мы поставим на серийный выпуск керами�
ческие ваккумфильтры, этот процент существенно
возрастет. Кстати, что касается тенденции роста, в
этом году мы поставили себе задачу отгрузить  про�
дукции на сумму порядка 2 млрд. 200 млн. Судя по
итогам первого полугодия 2012 года , мы уверенно
идем к намеченной цели – продукцию на сумму око�
ло 1 млрд. 200 млн., то есть больше половины годо�
вого оборота, мы уже отгрузили заказчикам.

На шаг впереди

реклама

Буровой станок СБШ�250Д

Занятия диллеров в собственном учебном центре компании « Рудгомаш» 


