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Золотое сечение кабеля
Минрегион объяснил, как выставлять счета

Минрегион разрешил сбытовым 
компаниям рассчитывать бытовых 
потребителей, которые не пускают 
в свои дома контролеров, по сече-
нию входящего кабеля согласно 
формуле, описанной в постановле-
нии правительства № 442. Такого 
разъяснения от Минрегиона через 
суд смогла добиться сбытовая 
компания Ленобласти ООО «РКС-
энерго», обслуживающая более 
800 тыс. потребителей. Теперь 
счета для недобросовестных част- 
ных потребителей существенно 
вырастут.

Около года «РКС-энерго» вело пе-
реписку с Минрегионом, пытаясь 
узнать, как именно исполнять поста-
новление правительства РФ № 354, в 
котором описывается новый порядок 
расчета стоимости услуг ЖКХ. Не по-
лучив от чиновников никаких внят-
ных ответов, сбытовая компания по-
дала иск в суд с одним единственным 
требованием: побудить Минрегион 
ответить на заданные вопросы — и 
выиграла его в первой инстанции  
(см. 

”
Ъ“ от 20.06.2013).

После судебного решения ООО 
«РКС-энерго» наконец получило от-
вет от Минрегиона на один из самых 
важных вопросов: как быть, если пот-
ребитель получает электроэнергию 
без счетчика или в обход счетчика и 
не пускает в свой дом контролеров. 
Согласно действующему до сих пор 
порядку расчетов, счет в таких слу-
чаях должен выставляться исходя из 
общей мощности внутридомового 
оборудования. Поэтому контроле-
рам, чтобы действовать в рамках 
закона, требовалось попасть внутрь 
домовладения и совершить опись 
энергопотребляющих устройств. Од-
нако, по словам генерального дирек-
тора «РКС-энерго» Михаила Коломы-
цева, довольно часто сделать это не 
представляется возможным. «В Лен- 
области таких случаев очень много. 
На контролеров спускают собак, стре-
ляют из ружей», — говорит господин 
Коломыцев.

Не пускать контролеров у потре-
бителей есть все резоны. Дело в том, 
что если подсчитать суммарную мощ-
ность подключенных приборов невоз-
можно, то сбытовая компания должна 
выставить счет по средним значениям 
потребления, согласно действующим 
в регионе нормативам. «Например, 
есть коттеджи, которые по факту пот-
ребляют на 100 тыс. рублей в месяц, 

но контролеров не пускают и платят 
по нормативу — примерно 300–400 
кВт•ч в месяц, то есть меньше на не-
сколько порядков. Получалась па-
радоксальная ситуация: потреблять 
электроэнергию без счетчика — или, 
другими словами, воровать — оказы-
валось очень выгодно, а главное, бе-
зопасно», — говорит господин Коло-
мыцев. По его словам, разницу между 
фактическим потреблением и «норма-
тивным» приходится покрывать сбы-
товой компании, оплачивая электро-
энергию на оптовом рынке.

Теперь, как разъясняет Минреги-
он в письме «РКС-энерго» (его копия 
имеется в распоряжении 

”
Ъ“), прони-

кать в домовладение контролерам не 
потребуется. Чиновники указывают, 
что после составления акта о недопус-
ке на проверяемый объект, сбытовая 
компания может выставить счет исхо-
дя из сечения вводного кабеля, про-
изведя расчет по формуле постанов-
ления № 442. Это означает, что счета 
будут выставляться по максимальной 
нагрузке, которую может выдержать 
вводный кабель и, как показывает 
опыт применения постановления 
№ 442 в сегменте юрлиц, вырастут 
для частных лиц на порядок.

В ОАО «Петербургская сбытовая 
компания» (ПСК) 

”
Ъ“ сообщили, что 

примерно к 30% потребителей контро-
лерам компании попасть достаточно 
сложно. «Это очень хорошая новость 
для всех сбытовых компаний. В год 
мы выписываем более 2000 актов о 
безучетном потреблении электроэнер-
гии. Теперь счета для таких потребите-
лей вырастут в разы», — сообщили в 
пресс-службе ПСК.

Отметим, что с прошлого года, пос-
ле вступления в силу постановления 
правительства № 442, по сечению 
кабеля рассчитывают бездоговорных 
потребителей-юрлиц. Новые прави-
ла вызвали сильное недовольство со 
стороны малого и среднего бизнеса, 
представители которого неоднократ-
но обращались к администрации 
города с просьбой повлиять на ситу-
ацию. В частности, комитет по энер-
гетике и инженерному обеспечению 
Петербурга вышел с предложением 
изменить формулу расчета при бездо-
говорном потреблении, однако Совет 
федерации эту инициативу отклонил. 
Теперь история может повториться 
и для физлиц, пытающихся «сэконо-
мить» на электроэнергии.

Борис Горлин

Инсулиновая треть
«Герофарм» открывает завод в Подмосковье

ОАО «Герофарм-Био» 
(входит в петербургскую 
группу компаний «Геро-
фарм») запускает завод по 
производству инсулина в 
поселке Оболенск Москов-
ской области. С плановым 
выпуском 25 млн флаконов 
и 5 млн картриджей «Ге-
рофарм» хочет занять 30% 
рынка инсулина России в 
течение трех лет. Анали-
тики сомневаются, что это 
возможно, однако прегра-
дой называют лишь адми-
нистративные барьеры. 

В начале октября «Геро-
фарм» запустит в Московской 
области свой первый завод. 
Предприятие станет первым 
в России производством 
полного цикла препаратов 
инсулина. ОАО «Герофарм-
Био» будет выпускать генно-
инженерные инсулины и 
аналоги, а также препараты 
для лечения социально зна-
чимых заболеваний в объеме 
25 млн флаконов и 5 млн 
картриджей в год. Также на 
заводе будет осуществляться 
контрактное производство, 
доля которого займет не бо-
лее 20% выпуска продукции, 
сообщают в компании. 

• «Герофарм» — группа 
компаний, основанная в 
2001 году в Петербурге. На 
данный момент компания 
располагает R&D-центром в 
ОЭЗ «Нойдорф», открытым 
в декабре 2011 года. «Геро-
фарм» является един- 
ственным производителем 
оригинальных препаратов 
«Кортексин» (нейропро-

тектор) и «Ретиналамин» 
(офтальмологический 
препарат, стимулирующий 
регенерацию сетчатки). 
Выручка «Герофарма» за 
2012 год составила 2,3 млрд 
рублей.
Площадь завода, постро-

енного на собственном участ- 
ке 2,5 га, составляет 10 тыс. 
кв. м. Инвестиции в проект 
составили 1,5 млрд рублей. 
Окупить производство в ком-
пании надеются примерно за 
четыре года. 

«По нашим оценкам, в 
перспективе ближайших 
пяти лет завод будет генери-
ровать до 30 процентов при-
были компании, — сообщает 
Петр Родионов, генеральный 
директор группы компаний 
«Герофарм». — Для нашей 
компании инсулины — это 
практически новый бизнес, 
куда мы только входим. Мы 
производим ряд инсулинов 
(генно-инженерные челове-
ческие), но планируем рас-
ширять линейку за счет более 
современных форм. После 
окончания срока действия 
их патентной защиты будем 
подавать на регистрацию». 

В компании говорят, что 
постепенно доля биоанало-
гов будет расти и достигнет 
20–25% в упаковках. За два-
три года «Герофарм» планиру-
ет занять до 30% российского 
рынка генно-инженерных 
инсулинов, говорит госпо-
дин Родионов. Но компания 
не собирается останавли-
ваться на российском рынке. 
«Сейчас идет регистрация 

препаратов в ряде стран зару-
бежья», — сообщают в пресс-
службе «Герофарма».

Эксперты считают, что те-
оретически получить такую 
долю рынка вполне возмож-
но. По данным начальника 
аналитического отдела ин-
вестиционной компании 
ЛМС Дмитрия Кумановского, 
в России около 2,5 млн диа-
бетиков, из которых 750 тыс. 
ежедневно применяют инсу-
лин. «Поэтому годовая потреб-
ность — около 170 млн флако-
нов», — заключает эксперт. 

Главный редактор газеты 
«Фармацевтический вестник» 
Николай Беспалов очерчива-
ет объемы рынка инсулинов 
в России в пределах $280 млн 
в оптовых ценах. Помимо 
«Герофарма», по его словам, 
есть два более или менее 
активных российских про-
изводителя. Это компании 
«Фармстандарт» и «Медсин-
тез». Совокупно на них при-
ходится по итогам 2012 года 
около 6% всех инсулинов, ко-
торые потребляются в нашей 
стране. «Ключевое отличие 

”
Герофарма“ в том, что они 

пока выпускают продукцию 
из субстанции, закупаемой 
за границей», — говорит гос-
подин Беспалов. 

Дмитрий Кумановский 
считает, что в такой ситуации 
теоретически планы по «за-
хвату» 30% рынка вполне ре-
альны. Николай Беспалов в 
этом вопросе более категори-
чен: «Однозначно компания 
не сможет занять тридцати-
процентную долю рынка за 

три года, для этого необходи-
мо поменять российское за-
конодательство в отношении 
закупки инсулинов. В насто-
ящее время закупка инсули-
нов проводится по торговым 
наименованиям, при такой 
практике шансов у новых 
производителей практичес-
ки нет». Эксперт напоминает, 
что «Фармстандарт» при на-
личии существенных адми-
нистративных и финансовых 
возможностей смог занять на 
рынке инсулинов за девять 
лет долю лишь в 4–4,5%. «Это 
не значит, что ничего нельзя 
сделать с ситуацией, но это 
явно не задача трехлетнего 
периода», — говорит он.

По данным Дмитрия Кума-
новского, крупнейшие постав-
щики препаратов на рынке: 
Novo Nordisk (Дания) — 43,4% 
рынка, Eli Lilly (США) — 27,6%, 
Sanofi-Aventis (Франция) — 
17,8%. «Их препараты — пол-
ностью иностранная разработ-
ка из импортных субстанций», 
— отмечает эксперт.

Экспортные возможности 
в данном случае выглядят 
привлекательнее, считает 
господин Беспалов. «

”
Геро-

фарм“ — один из наиболее 
активных российских экс-
портеров, который имеет 
опыт регистрации и про-
движения на зарубежных 
рынках», — говорит он. Но 
эксперт отмечает, что прак-
тически во всех странах СНГ 
ситуация с рынком инсули-
нов примерно такая же, как 
в России: он поделен между 
парой-тройкой зарубежных 

производителей. «Кроме того, 
в отдельных странах СНГ су-
ществуют и местные игроки, 
впрочем, тоже зависящие 
от поставок зарубежного сы-
рья», — считает эксперт.

По словам Максима Кля-
гина, аналитика УК «Финам 
Менеджмент», объем рос-
сийского рынка инсулинов 
оценивается примерно в 
$350 млн. «В секторе сохра-
няется значительный потен-
циал роста. Лекарственная 
обеспеченность остается низ-
кой — регулярно лечение по-
лучает около 1 млн человек», 
— отмечает он. При этом, по 
экспертным оценкам, учиты-
вающим невыявленные за-
болевания, количество боль-
ных диабетом в несколько 
раз превышает официальные 
данные (3 млн человек). «Сек-
тор отличается высоким уров-
нем консолидации. В связи с 
этим проекты локализации 
инновационных проектов в 
данной сфере, несомненно, 
являются на сегодняшний 
день весьма актуальными и 
востребованными рынком», 
— считает господин Клягин.

«При условии изменения 
порядка закупок и при появ-
лении реально работающей 
системы преференций при 
госзакупках предприятие 
может окупиться за четыре-
пять лет. Но это представля-
ется малореалистичным в 
краткосрочной перспективе, 
так что, скорее всего, процесс 
затянется», — прогнозирует 
Николай Беспалов.

Елена Большакова

Нал ожидания
«Ленаэропроект» остался недоволен сотрудничеством с аэропортом Уфы

Санкт-Петербургский «Лен- 
аэропроект», разрабатывавший 
первый вариант реконструкции 
аэропорта Уфы к саммитам 2015 
года, взыскивает с заказчика 
ОАО «Международный аэропорт 

”Уфа“» плату за свою работу. В 
компании не согласны с тем, что 
аэропорт в одностороннем поряд-
ке расторг договоренности под 
предлогом несвоевременного и 
некачественного исполнения кон-
тракта. Задолженность аэропорта 
подрядчик оценил в 20,5 млн 
рублей. 

За планами масштабной реконс-
трукции терминальной части аэро-
порта Уфы (МАУ) к саммитам 2015 
года последовало судебное разбира-
тельство. Генеральный проектиров-
щик нового терминала международ-
ных линий — петербургское ОАО 
«Проектно-изыскательский и научно-
исследовательский институт воздуш-
ного транспорта 

”
Ленаэропроект“» — 

требует в суде взыскать с заказчика 
20,5 млн рублей. 

В компании считают, что аэропорт 
не рассчитался за проведенные ра-
боты по контракту, общая стоимость 
которого составляла 79 млн рублей. 
Договор с «Ленаэропроектом», как 
прозвучало вчера в арбитражном 
суде республики, предусматривал 

кроме разработки проекта нового 
терминала пропускной способнос-
тью до 500 пассажиров в час также 
подбор альтернативных вариантов 
для расположения объекта. Работы 
проходили в четыре этапа. 

Стороны разошлись в оценке 
точности исполнения условий конт-
ракта. Так, представитель «Ленаэро-
проекта» заявил, что все этапы работ 
были исполнены, несмотря на то, что 
заказчик трижды корректировал тех-
задание реконструкции. Кроме того, 
еще в феврале МАУ подписал компа-
нии акты выполненных работ. 

По мнению представителя аэро-
порта, подрядная организация про-
делала лишнюю работу, завершив 
проектирование терминала в посел-
ке Локотки, где изначально его пла-
нировали строить, хотя сам же при-
знал эту площадку непригодной под 
строительство. 

Два последних этапа работ, сдан-
ных «Ленаэропроектом», в МАУ 
посчитали несоответствующими 
техническому заданию и в июне уве-
домили партнера об одностороннем 
расторжении договора. Стоимость 
неоплаченных этапов работ, как про-
звучало в суде, составила 14 млн и 
6,5 млн рублей соответственно. 

«Ленаэропроект» попросил в суде 
взыскать эту задолженность и рас-

торгнуть договор в судебном поряд-
ке. Слушания по иску продолжатся 
23 октября. Суд предложил привлечь 
к оценке качества работ «Ленаэропро-
екта» экспертов. 

Практически одновременно с тем, 
как был расторгнут контракт с петер-
бургской компанией, МАУ выбрал 
нового проектировщика аэропорта. 
На этот раз им стало уфимское ООО 
«Проектстройкомплекс», с которым 
заключили новый контракт стои-
мостью 57 млн рублей. Техзадание 
предполагало строительство нового 
терминала уже не в Локотках, а в пре-
делах действующего аэровокзально-
го комплекса. 

Кроме терминальной части МАУ 
«Ленаэропроект» разрабатывал и про-
ект реконструкции аэродрома в Уфе. 
Контракт с ФГУП «Администрация 
гражданских аэропортов (аэродро-
мов)» стоимостью 111,4 млн рублей 
был заключен с организацией в апре-
ле этого года. 

В руководстве МАУ и Госкомтранса 
республики вчера судебное разбира-
тельство не прокомментировали. 

Главный инженер уфимского про-
екта Илья Зуев сказал 

”
Ъ“, что удив-

лен неоплатой работ аэропортом. 
«Заказчик действительно подписал 
акты выполненных работ, его все уст-
раивало, и вдруг в июне вспомнили, 

что работы должны были исполнить 
в декабре. На моей памяти это пер-
вый такой случай. Судебные разби-
рательства для нас — чрезвычайная 
редкость», — заключил он. 

Булат Баширов, 
Уфа

Господин Чаплыгин 
отмечает, что конку-

рентами RAV4 выступят модели ло-
кальной сборки — уже упомянутые 
Qashqai и X-Trail, а также Ford Kuga, 
VW Tiguan, Mazda CX5, Kia Sportage 
и другие.

Аналитик «Инвесткафе» Андрей 
Шенк отмечает, что с локализацией 
модели RAV4 у компании появится 
возможность для снижения стоимос-

ти автомобиля для российского рын-
ка. Впрочем, цена будет формировать-
ся с учетом конъюнктуры рынка. На 
падающем рынке стоимость модели 
может быть снижена после локализа-
ции на 10–15%, в то время как на рас-
тущем стоимость останется прежней, 
и эта разница будет направляться 
на повышение прибыли компании, 
говорит господин Шенк. Он полага-
ет, что в долгосрочной перспективе 

выпуск новой модели положительно 
скажется на финансовой ситуации в 
компании. При этом во время освое-
ния новых инвестиций прибыль пе-
тербургского завода может логичным 
образом снизиться. По итогам про-
шлого года петербургская площадка 
Toyota получила 15,9 млн рублей чис-
той прибыли против 20,9 млн рублей 
убытка по итогам 2011 года.

Кристина Наумова

Toyota ставит на кроссоверы

«Техношок» расширяется
Несмотря на сравни-
тельно высокую насы-

щенность и существенный уровень 
консолидации рынка, здесь, несом-
ненно, сохраняется определенный 
потенциал роста, этот сегмент ритей-
ла, безусловно, довольно интересный 
с инвестиционной точки зрения — в 
первую очередь по причине относи-
тельно высокой маржинальности», — 
заключает господин Клягин.

Что касается развития «Техношо-
ка», то, по словам господина Гордей-
чука, в этом году компания намерена 
запустить за пределами Петербурга 
пилотный проект гибридного форма-
та, площадью 500–900 кв. м, который 
сочетал бы в себе магазин, склад и 
пункт выдачи. При этом ассортимент 
в гибридном магазине был бы пред-
ставлен не только электроникой и 

бытовой техникой, но и другими то-
варами, например, детскими. Если 
проект «выстрелит», то все магазины 
сети «Техношок» будет ждать перепро-
филирование. Затраты как на откры-
тие одного гибридного магазина, так 
и на смену формата существующего, 
по подсчетам компании, должны со-
ставить около $200 тыс.

Господин Клягин полагает, что 
«Техношок» тестирует актуальный 
формат — вариант набирающего 
силу форм-фактора dark store, кото-
рый позволяет интегрировать в биз-
нес дистанционные продажи, наибо-
лее динамично растущий сегмент 
рынка, а также помогает снизить из-
держки и повысить эффективность 
использования торговых площадей, 
что при успешной реализации будет 
позитивно отражаться на резуль-

татах компании. «В целом россий- 
ский рынок электроники и бытовой 
техники (ЭиБТ) — один из самых 
быстрорастущих секторов торговли 
в России. И здесь, безусловно, сохра-
няются значительные перспективы 
дальнейшего развития. По итогам 
2012 года розничные продажи ЭиБТ 
в России выросли в номинальном 
денежном выражении на 12–15 про-
центов и составили $39–42 млрд. 
По мере дальнейшего увеличения 
реальных располагаемых доходов 
населения в этом секторе будет ре-
ализован значительный потенциал 
роста. Мы ожидаем, что в средне-
срочной перспективе следующих 
трех-четырех лет средние темпы 
роста не опустятся ниже 10–12 про-
центов», — говорит Максим Клягин.

Юлия Чаюн
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