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Сентябрь 2021 | 11ИПЕМ

Анализ данных ТЭК: Электроэнергетика
по данным Минэнерго РФ, ЦДУ ТЭК, СО ЕЭС, Минэкономразвития РФ, МВФ, World Bank, АО «АТС», АСОП, GIE AGSI

Ключевые показатели

Показатели

сентябрь 2021 янв. – сен. 2021

млрд кВт·ч к сен. 2020 млрд кВт·ч к янв. – сен. 2020

Потребление 
электроэнерги
и 

84,9 6,4% 804,7 5,5%

Выработка 
электроэнерги
и

87,2 7,4% 822,0 6,4%

Показатели сентябрь 
2021

сентябрь 2021 /
сентябрь 2020

Средневзвешенная температура на 
территории ЕЭС России 9,75 °С 2,78°С ↓

Индекс цен на покупку электроэнергии на РСВ, руб./МВт·ч 

Первая ценовая зона (Европа и 
Урал) 1 520,02 20,9%

Вторая ценовая зона (Сибирь) 941,08 18,2%

Ключевые показатели
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Анализ данных ТЭК: Угольная отрасль
по данным Минэнерго РФ, ЦДУ ТЭК, СО ЕЭС, Минэкономразвития РФ, МВФ, World Bank, АО «АТС», АСОП, GIE AGSI

Компания
янв. – сен. 2021

млн т к янв. – сен. 2020

АО «СУЭК» 76,8 1,9%

АО «УК «Кузбассразрезуголь» 28,3 -3,8%

ООО «УК «Сибантрацит»» 16,8 30,0%

АО ХК «СДС-Уголь» 14,4 -2,8%

ООО «УК «ЭльгаУголь» 12,1 98,9%**

ООО «Компания Востсибуголь» 10,0 -1,2%

ПАО «Южный Кузбасс» 5,1 -39,4%

АО «ХК «Якутуголь» 3,4 -27,5%

Основные 
показатели

сентябрь 2021 янв. – сен. 2021

млн т к сен. 2020 млн т к янв. – сен. 2020

Добыча угля 36,1 7,8% 319,1 8,7%

Экспорт угля 17,9 -1,5% 161,4 8,0%

Перевалка угля в 
российских 
портах*

16,9 -3,4% 137,4 13,8%

Ключевые показатели угольной отрасли

Добыча угля крупнейшими компаниями

*- данные за август 2021 года
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Андрей Гурьев
ЖЕЛЕЗНЫЕ ДОРОЖНИКИ О СЕБЕ И РЕФОРМАХ

В книге собраны наиболее интересные интервью автора за последние 10 лет.  Это беседы 
с руково- дителями Министерства путей сообщения, Министерства транспорта, других 
органов исполнительной и законодательной власти, ОАО «Российские железные дороги», 
частных транспортных компаний, учеными, экспертами и др.  Разговор в них идет как 
о производственных вопросах, в частности о непростых перипетиях реформирования 
железнодорожного транспорта, так и на личные темы.  Выпуск книги приурочен к 175-летию 
железных дорог России и 55-летию автора.

Продолжение (начало в № 4 (49) – 07 (122)

РЖД-Партнер, № 1–2, январь 2012 г.

Виталий Бекузаров, генеральный директор  
ОАО «Владикавказский вагоноремонтный завод»

НИ ИНВЕСТОРА, НИ ЗАГРУЗКИ

Успехи ВВРЗ, достигнутые в последние годы, 
неожиданно оказались омрачены недостаточными 

заказами на ремонт вагонов.

– Виталий Ахсарбекович, рассказывают, что, когда в 2001 
году министр путей сообщения Николай Аксененко приехал 
на завод, он походил по цехам и сказал, что по-хорошему 
здесь все надо сровнять с землей и устроить на месте пред-
приятия детскую спортивную площадку. Правда ли это?
– Я тогда на ВВРЗ еще не работал, но знаю, что так оно и 

было. Тем не менее в том же году МПС приняло решение 
о реконструкции завода, и вскоре начались строительные 
работы. Однако в начале 2002 года министр сменился, 
и завершена была только первая очередь с введением 
в эксплуатацию нового цеха по ремонту пассажирских 
вагонов. Стройка замерла, а на предприятии сложилась 
крайне тяжелая ситуация: старое оборудование демонти-
ровано, новое не установлено, по территории ни пройти, 
ни проехать, работать с грузовыми вагонами запрещено. 
Когда в 2004 году я принял завод, обстановка в коллек-
тиве была накалена до предела.
– Как выходили из сложной ситуации, с чего начали?
– Самые первые шаги были направлены на создание 

нормального морально-психологического климата в кол-
лективе.
Мы стали еженедельно проводить утренние оператив-

ные совещания в цехах с участием генерального дирек-
тора и его заместителей. На них люди могли высказать 
руководству все, что считают нужным. Также было уделе-
но большое внимание развитию гласности (в частности, 
мы возобновили издание заводской газеты), организации 
производственного соревнования, созданию системы мо-
ральных и материальных стимулов. Постепенно психоло-
гический климат был налажен, сформирована професси-
ональная команда из руководителей.
Сегодня люди, имеющие квалифицированное мнение 

по какому-либо производственному вопросу, могут быть 

уверены, что оно всегда будет услышано руководством, а 
в случае целесообразности – использовано на практике. 
Второй важнейший вопрос, которым мы занимались, 

– это поднятие материальной базы, то есть обновление 
цехов и оборудования, наведение порядка на территории.
Денег на инвестиционные программы никто не давал, 

выживали подчас за счет энтузиазма. После того как в 
2007 году стали акционерным обществом, возможности 
несколько расширились. Затем наступил кризис, но нам 
удалось сделать главное – сохранить коллектив, который 
может выполнять любые сложные заказы.
Последние два года это подтвердили и были самыми 

продуктивными.
– Что в этой связи можно было бы назвать в качестве 

наиболее показательного?
– Сертифицирована система менеджмента качества. 

Дополнительно к ремонту пассажирских вагонов мы 
возобновили ремонт грузовых, освоив новую для завода 
технологию восстановления полувагонов, цементовозов, 
минераловозов, модельного ряда платформ. Получены 
сертификаты по целому спектру специализированного 
подвижного состава, в частности, на продление срока 
полезного использования нефтебензиновых и газовых 
цистерн, спецвагонов Минобороны, расширяем область 
действия клейма.
Для повышения качества ремонта колесных пар было 

построено и оснащено соответствующим оборудованием 
новое демонтажно-моечное отделение колесного цеха, 
мощность которого возросла до 8 тыс. колесных пар 
в год.
Проведена реконструкция аварийной части цеха по ре-

монту грузовых вагонов, что дало возможность расширить 
технологические площади для сборки новых тележек, ре-
монта платформ, приобретена и пущена в эксплуатацию 
вагоноремонтная машина по правке кузовов полувагонов, 
развивается капитальный и капитальновосстановитель-
ный ремонт пассажирских вагонов, приобретено диагно-
стическое оборудование для обеспечения безопасности 
движения. Проведена реконструкция кузнечно-прессово-
го цеха. То есть у завода есть площади, оборудование и 
обученный персонал, для того чтобы формировать хоро-
ший заказ и нормально работать. В 2010-м мы увеличили 
объем производства по сравнению с предыдущим годом 
почти на 40%, в 2011-м превысили уровень 2009-го поч-
ти в два раза. Однако по поводу наступившего года у нас 
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есть серьезные опасения.
– В чем проблема и кто бы мог помочь в ее решении?
– Производственная программа по пассажирским ваго-

нам загружает наши мощности лишь наполовину, и мы не 
можем сейчас сформировать нормальную экономику по 
этому направлению.
А ожидания по объемам заказов от Первой и Второй 

грузовых компаний пока, к сожалению, не оправдывают-
ся. Мы обращаемся к нашим уважаемым партнерам с 
просьбой пересмотреть имеющиеся планы в сторону их 
увеличения. Для нас это жизненно важно.
– Есть ли какие-то идеи, как можно диверсифицировать 

ваше производство и увеличить его доходность?
– Мы вынашиваем планы по производству новых полува-

гонов. Если иметь соответствующую технику, то постро-
ить новый вагон ничуть не сложнее, чем капитально отре-
монтировать старый.
– В конце прошлого года планировалась приватизация 

завода, однако аукцион не состоялся из-за отсутствия по-
купателей. Что Вы думаете по этому поводу?
– Я не скрою, что продажа завода – это больная тема, 

которая не оставляет равнодушным никого в коллективе. 
Конечно же, мы понимаем, что необходимо формировать 
конкурентные рынки. Все последние годы мы вели целе-
направленную работу на улучшение соотношения «цена 
– качество» в нашей продукции и готовы работать в кон-
курентных условиях, хотя наше географическое располо-
жение несколько снижает нашу конкурентоспособность. 
Но опасения лежат в иной плоскости, а именно – какую 
политику поведет новый собственник. Не будет ли пред-
приятие перепрофилировано в какие-нибудь коммерче-
ские склады с гораздо меньшими затратами и большими 
доходами? Я лично убежден, что это была бы настоящая 
трагедия и для завода, и для города Владикавказа. Поэ-
тому мы очень надеемся на то, что завод будет приобре-
тен именно с целью сохранения и дальнейшего развития 

производства и весь накопленный потенциал и опыт рабо-
ты будут востребованы. В январе 2013 года заводу испол-
нится 100 лет. Очень хочется надеяться, что мы встре-
тим юбилей с новыми производственными свершениями 
и планами по дальнейшему развитию производства, а от-
нюдь не по его свертыванию.
РЖД-Партнер, № 6, март 2012 г.

Алексей Цыденов, руководитель Федерального агент-
ства железнодорожного транспорта

ГДЕ РЫНОК –  
ТАМ И КОНФЛИКТ ИНТЕРЕСОВ

Стопроцентные компромиссы, когда все 
удовлетворены всем, не дают положительного 

результата. Любое решение идет кому-то в плюс, 
а кому-то частично в минус – и без этого нет 

движения вперед, полагает новый руководитель 
Федерального агентства железнодорожного 

транспорта.

– Алексей Самбуевич, намерены ли Вы как-то суще-
ственно изменить роль и значение Федерального агент-
ства железнодорожного транспорта в жизни отрасли?

– Роль и функции Агентства всегда имели большое зна-
чение для отрасли. Даже если кратко перечислить лишь 
некоторые из них, то получится внушительный список.

Это пономерной учет вагонов, функции государствен-
ного заказчика по организации исполнения федеральных 
целевых программ, организация работ по обязательной 
сертификации продукции и, конечно, обеспечение транс-
портной безопасности на железной дороге и метрополи-
тенах.

Помимо выполнения возложенных на него обязанно-
стей по категорированию и аккредитации объектов ин-
фраструктуры, Агентство работает в направлении обе-
спечения эффективной работы системы, которая должна 
оперативно реагировать на вызовы и проявления актов 
незаконного вмешательства. Если говорить о рынке же-
лезнодорожных перевозок, то позиция Росжелдора укре-
плялась вместе с его развитием. Пять лет назад это было 
одно, три года назад – другое, а сейчас, мне кажется, у 
всех уже появилось зрелое понимание того, что форми-
рование рынка у нас сильно продвинулось вперед, при-
чем налицо активы разных форм собственности, а сле-
довательно, необходима структура, которая бы всю эту 
деятельность координировала, регулировала. И она не 
должна быть ангажированной, так как у владельца ин-
фраструктуры – свои законные интересы, у операторов – 
свои, у грузо владельцев – свои, и необходим баланс этих 
интересов. Поэтому роль Агентства состоит в том, чтобы 
наладить взаимодействие со всеми участниками перевоз-
ок с целью построения здесь оптимальной работы. Опти-
мальной с точки зрения потребности в перевозках и обе-
спечения эффективности работы как инфраструктуры, 
так и перевозчиков, операторов и других игроков. Роль 
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Агентства будет повышаться, и это объективный процесс, 
вне зависимости от субъективного фактора.

– Через какие механизмы и инструменты вы намерены 
координировать деятельность участников рынка? Посред-
ством правового поля? Но ведь это функция не Росжел-
дора, а в целом Минтранса.

– Мы непосредственно взаимодействуем с рынком, по-
нимаем, в чем здесь конкретные проблемы, видим, какие 
нормативные документы помогали бы решать вопросы и, 
исходя из этого, тесно взаимодействуем с Минтрансом в 
нормотворческом процессе, участвуем в подготовке доку-
ментов, вырабатываем свои предложения. Эту работу мы 
будем усиливать.

– В последнее время одним из наиболее актуальных 
был вопрос совершенствования правовой базы и системы 
тарифного регулирования в сфере управления приватным 
подвижным составом. На какие свои конкретные пред-
ложения Вы могли бы обратить внимание в этой связи?

– Сегодня уже все созрели до понимания того, что пра-
вовое поле в области железнодорожных перевозок нужно 
серьезно донастраивать. Я не случайно это подчеркиваю, 
потому что еще не так давно операторы вагонов заявля-
ли, что не надо их трогать и регулировать, собственник 
инфраструктуры говорил, что сам все знает лучше других, 
и т. д. Сейчас все согласны, что необходимо совершен-
ствовать нормативную базу – прежде всего в части прав и 
обязанностей операторов. Пока что они наделены права-
ми, но не обязанностями.

Это с точки зрения гармонизации рынка перевозок и 
обеспечения интересов экономики неправильно. Здесь 
нужно находить баланс, чтобы рынок работал нормаль-
но и эффективно с позиций и экономики, и технологии. 
Также, конечно, необходимо совершенствовать систему 
тарифного регулирования. Например, для оптимизации 
порожнего пробега нужно принимать решения по диффе-
ренциации стоимости порожнего пробега по направлени-
ям. Вот возьмем, скажем, некий порт или завод.

Туда приходят вагоны с углем, выгружаются и возвра-
щаются порожняком в регион своей погрузки. Вместе 
с тем такие же порожние вагоны, но принадлежащие 
другим собственникам, подсылаются на ту же станцию 
под погрузку. Конечно же, с точки зрения рационально-
го использования инфраструктуры это неэффективно. 
Значит, исходя из того, что в определенных местах по-
грузки-выгрузки всегда есть избыток порожних вагонов, 
отправка туда порожняка должна стоить процентов на 
15 больше, чем в обратном направлении. То есть долж-
на быть система стимулирования использования вагонов 
под сдвоенные операции. При этом необходим как кнут, 
так и пряник. Если мы делаем порожний подсыл дороже, 
то и груженый пробег вагонов под сдвоенные операции 
должен быть на 1–2% дешевле. Это нужно потому, что 
использование вагонов под сдвоенные операции зачастую 
зависит не от оператора, а от грузовладельца. Надо, что-
бы он понимал: когда приходит вагон с грузом под выгруз-
ку, ему выгоднее использовать этого же оператора и под 
погрузку, потому что иначе обойдется дороже.

– Поскольку приватный вагон не подлежит такой же регу-
лировке, как в свое время инвентарный, можно ли, по Ва-
шему мнению, хотя бы упростить порядок переадресовок?

– Конечно, и можно, и нужно. Сейчас подается заявка, 
отдается приказ, и пока эти бумаги пройдут, вагон уже 
проскочил станцию, где его можно было развернуть.

Нужно сделать так, чтобы операторы заключали со-
глашения с ОАО «РЖД», в которых бы прописывались 
уполномоченные лица и упрощенный порядок переадресо-
вок, когда диспетчеры оператора и железной дороги уже 
общаются напрямую, без бумажек. А для того чтобы не 
нарушать общую технологию работы, нужно определить 
опорные станции, на которых возможна переадресовка. 
При этом расчет должен производиться на станции на-
значения согласно фактическому пробегу вагона по крат-
чайшему расстоянию. То есть это будет не два тарифа 
отдельно, а один общий. Также одним из наиболее акту-
альных вопросов управления порожним парком является 
регулирование нахождения вагонов на станции выгрузки в 
ожидании попутной загрузки. Сейчас ОАО «РЖД» не име-
ет права передислоцировать кудалибо вагон, если он не 
заадресован. Здесь нужно либо вводить повышенную пла-
ту за простой, чтобы стоять было невыгодно, либо давать 
полномочия владельцу инфраструктуры отогнать вагон на 
другую станцию. Но в последнем случае мы можем поро-
дить условия, когда вагоны приближенных к ОАО «РЖД» 
операторов будут исправно подаваться под погрузку, а не 
приближенных – активно передислоцироваться. Поэтому, 
мне кажется, тут надо регулировать стоимостью простоя.

– К этому склоняются и в ОАО «РЖД».
– Да, и крупные операторы тоже, а мелкие – не очень.
– В проекте постановления правительства о регулиро-

вании деятельности операторов, подготовленном Мин-
трансом, указывалось, что оператор должен управлять не 
менее чем тысячью вагонов. Такая норма вызвала многие 
протесты мелких собственников. Каково Ваше отноше-
ние к этому?

– Откровенно признаюсь, что у меня нет однозначного 
ответа на этот вопрос. Более того, скажу, что и в самом 
Минтрансе нет единой позиции по тысяче вагонов. Это, я 
бы так сказал, предложение к дискуссии, исходящее из 
того, что ускорять процесс консолидации операторского 
рынка так или иначе необходимо. Лично я считаю, что 
основной вопрос здесь кроется в том, чтобы разделить 
понятия «собственник» и «оператор» подвижного соста-
ва. Если правильно определиться с терминами, с правами 
и обязанностями этих субъектов рынка, с их функциона-
лом, то тогда очень многое прояснится. Ведь собственник 
вагона может быть разный. Банк, лизинговая компания 
– это одно. Тот, кто владеет вагонами и осуществляет пе-
ревозки для собственных нужд – другое. А оператор, кото-
рый с использованием вагонов оказывает услуги неогра-
ниченному кругу лиц – это третье. Нужно разграничение, 
потому что у того, кто берет на себя функции оператора, 
оказывающего услуги неограниченному количеству лиц, 
уже другая технология работы, другие взаимоотношения 
с перевозчиком, вообще другая миссия на рынке, потому 
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что он тесно связан в своей работе с особенностями пу-
бличного характера деятельности перевозчика.

Здесь должны быть другие права и обязанности, неже-
ли у собственника, скажем так, более узкого профиля. 
Вот, согласно постановлению правительства № 1051 от 
20 декабря прошлого года, операторы в случае острой 
необходимости обязаны предоставлять вагоны для пе-
ревозки грузов по решению правительства. То есть на 
оператора эта обязанность распространяется, а на соб-
ственника – нет. Но раз у оператора есть такая нагрузка, 
то, следовательно, у него должны быть и какие-то допол-
нительные права, возможности.

Поэтому сейчас нужно провести работу по разграниче-
нию прав и обязанностей субъектов рынка перевозок, тог-
да многое встанет на свои места.

– В соответствии с упомянутым Вами постановлением 
ОАО «РЖД» будет привлекать под свое управление ваго-
ны дочерних обществ и иных собственников, предостав-
ляя их по особому порядку ценообразования. Как Вы счи-
таете, такая модель рынка может быть долговременной 
или ее следует рассматривать лишь как пожарную меру?

– Я считаю, что это хорошая мера и она позволит не 
только перевозчику эффективнее работать с вагонами, 
но и мелким операторам отдавать свой подвижной состав 
в аренду с минимизацией своих бизнес-рисков. 

– Сегодня ОАО «РЖД» сможет предложить собственни-
ку за полувагон порядка 1 тыс. рублей в сутки, в то время 
как на рынке цена доходит уже до 1,6 тыс. рублей. Кто 
же отдаст свои вагоны в аренду РЖД, помимо Второй 
грузовой компании?

– Существует много собственников, для которых покуп-
ка вагона была инвестицией. Они приобрели 15–20 ва-
гонов, которые теперь кому-то постоянно сдают. Такому 
собственнику важно иметь хоть и небольшой, но надеж-
ный, стабильный доход. Перевозчик сможет ему это обе-
спечить, а сам, рационально используя эти вагоны, также 
будет эксплуатировать их безубыточно и эффективно. Это 
нормальная схема, и я, например, за то, чтобы она была 
и впредь.

– Есть мнение, что подобную либерализацию вагонной 
составляющей нужно было провести еще несколько лет 
назад, и тогда бы мы решили проблемы управления пар-
ком и его обновления гораздо раньше.

– Здесь не учитывают тот аспект, что решение вопроса 
развития вагонного производства и обновления парка не 
заключается только в наличии денег. Важнейшую роль 
еще играет доверие производителя к этому рынку, или 
инвестиционный климат. Когда существует рынок одного 
покупателя, то вкладываться в развитие производства, 
понимая, что ты зависишь от решений одного человека, 
слишком рискованно. Капитал сюда в таком случае не 
пойдет. Поэтому вагонное производство в России разви-
лось только тогда, когда сложилась конкуренция спроса. 
У нас сейчас вагоностроительные мощности вдвое пре-
восходят лучшие советские показатели. Если бы здесь 
был один покупатель, то есть монопсония, то ничего по-
добного мы бы не увидели.

В стране сегодня присутствует огромный спрос на стре-
лочные переводы, но никакого всплеска предложения в 
этой сфере мы не наблюдаем. Потому что нет рынка поку-
пателей, а, значит, есть слишком большие бизнес-риски.

– Принятый согласно постановлению № 1051 вариант 
дерегулирования вагонной составляющей тарифа являет-
ся, как известно, очень ограниченным. Сама ставка все 
равно осталась в руках государства, и право ОАО «РЖД» 
ее менять от +10 до -30% не даст гибко реагировать на 
меняющуюся конъюнктуру рынка и равноправно конку-
рировать с операторами. А значит, сохранятся ценовые 
перекосы с неизбежным в таком случае дефицитом деше-
вого вагона и ростом цен в свободном сегменте. Может, 
все-таки стоило полностью дерегулировать вагонную со-
ставляющую для парка перевозчика, а не устанавливать 
здесь потолок (причем такой, что ходить можно будет 
лишь сильно пригнувшись)? А главное, что эти недопо-
лученные ОАО «РЖД» деньги, которые готов заплатить 
грузоотправитель, все равно уйдут на рынок, только их 
возьмут операторы, а не перевозчик. 

– Отложим в сторону человеческий фактор и предста-
вим, что в ОАО «РЖД» работают кристально честные и 
экономически безупречно подготовленные люди, которые 
в условиях полностью дерегулированной вагонной состав-
ляющей выставляют абсолютно экономически обоснован-
ные цены. Они все равно будут постоянно подвергаться 
критике. Грузоотправители их обвинят, что цены завы-
шены, операторы – что занижены, на них всегда будут 
жаловаться снизу и проверять сверху, искать коррупцию, 
сговор и т. д. Поэтому установление ставки Федеральной 
службой по тарифам, причем с учетом рыночных факто-
ров, – это мера, которая позволяет всякую дискуссию 
по этому поводу закрыть. Такой подход защищает ОАО 
«РЖД» и исключает бесполезную полемику. Иначе пере-
возчику будет ни от кого не защититься.

– Но «экономически обоснованная цена» – это катего-
рия, скорее, из политэкономии социализма или из обла-
сти не менее фантастической теории трудовой стоимости. 
Рыночная, или договорная, цена на конкурентном рынке 
является единственно справедливой просто по опреде-
лению. А на рынке предоставления подвижного состава 
конкурентная среда сегодня вполне уже сложилась.

Что же тут дискутировать?
– О рыночной цене сложно говорить в условиях дефицита. 

Пока есть нехватка вагонов для грузовладельца, которая 
вызвана дефицитом пропускной способности инфраструк-
туры, неотработанной технологией или другими перекосами 
на рынке, говорить про устойчивую рыночную цену невоз-
можно. Если бы у нас было стабильное движение и полное 
обеспечение спроса вагонами и пропускной способностью, 
тогда цена была бы привязана к объективным экономиче-
ским факторам. Тогда это рынок. А когда мы не можем 
нормально доехать и оборот вагона вырос с 20 до 30 суток, 
а грузовладельцы идут на все тяжкие в поисках вагона, 
тогда устойчивых рыночных условий не создается.

Продолжение следует.
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Прайс-лист на размещение рекламы (цены указаны в рублях с НДС)
Модульная реклама / статья Бонус (строчная реклама) Разработка модуля

Размер Формат модуля, мм Стоимость Количество строк Стоимость 
1/8 полосы 88*59, 180*28 5'500 5 650
1/4 полосы 88*122, 180*59 9'625 10 750
1/2 полосы 180*122 16'940 20 850

Полоса 180*250 29'645 40 + перс. рассылка 950

Модульная реклама на обложке Коэффициент наценки Бонус
Лицевая сторона (от 1/2 полосы) договор. 

Идентичный модуль во 
внутреннем блоке

Вторая и третья сторона (от 1/2 полосы) 2 
Последняя сторона (от 1/2 полосы) 3 

Вы можете предоставить для печати 
собственный макет или прислать информацию 
для разработки макета нашими специалистами.
1/8 полосы - 88x59, либо 180x28
1/4 полосы 88x122, либо 180x59
1/2 полосы - 180x122
1 полоса - 180x250

Наименование Чертеж изделия (если есть) Ед. изм. Цена (руб) Компания Телефон

Размеры модулей в мм:

Требования к макетам:
• Программы Adobe Photoshop, Illustrator.
• Разрешение 300 dpi, цветовая модель CMYK
• Шрифты перевести в кривые.
• Текст по картинке полужирный не менее 7 пунктов.
• Черный - запечатывание поверх.
• Сумма красок в тенях не более 320%.
• CorelDraw не является подготовленным к печати документом, и подлежит доработке.

В случае, если макет будет разрабатываться нашими специалистами, вам нужно лишь определиться с его размером, 
прислать текстовое наполнение в произвольной форме, контактную информацию, логотип и фотографии (если есть 
такая необходимость), а также указать примерную цветовую гамму или стиль.

Готовый макет будет вам отправлен на согласование.

Рекламодателям журнала предоставляется бесплатная услуга – размещение персональной страницы 
в ТОПе предприятий и еженедельная рассылка рекламной информации по собственной базе электронных 
адресов (более 50'000)

При единовременной предоплате 2-х публикаций СКИДКА 5%
При единовременной предоплате 3-х публикаций

СПЕЦПРЕДЛОЖЕНИЕ 
подробнее на стр. 

При единовременной предоплате 5-и публикаций
При единовременной предоплате 10-и публикаций

РЕКЛАМА В ЖУРНАЛЕ
Стоимость публикации рекламной информации в журнале зависит от занимаемой площади.

При размещении модульной рекламы, бесплатно предоставляется публикация строчной рекламы 
(подробнее ниже, в прайс-листе).

Образец заполнения строчной рекламы:

БАННЕРНАЯ РЕКЛАМА НА САЙТЕ
Сквозное размещение (на всех страницах сайта)
Размер 140*60 (jpeg - статический, gif - динамический)

Размещение в левом вертикальном блоке
Разработка jpeg баннера от 400 руб, gif баннера от 1'500 руб

Стоимость 5'000 руб./мес. (при единовременной оплате трёх месяцев, в четвертом размещение бесплатно!)
В подарок участие в еженедельных рассылках + месяц в ТОПе компаний + бесплатное изменение информации на 

персональной странице в течение оплаченного периода времени

40
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Электронные рассылки
Предлагаем воспользоваться рассылкой объявлений по базе электронных адресов предприятий, связанных с желез-

нодорожной отраслью промышленности (более 50 000)!
Все адреса получены путем регистрации новых подписчиков на сайте издания, работы на различных тематических 

железнодорожных выставках, а также силами собственной службы маркетинга.
Практика показывает, что такой способ передачи информации является одним из самых эффективных.

1. Еженедельные рассылки
• проводятся по воскресеньям
• содержат ссылки на персональные страницы компаний Заказчиков, на которых вносятся требуемые изменения
• при заказе рассылок бесплатно предоставляется размещение персональной страницы компании Заказчика в ТОПе 

каталога предприятий
• после проведения рассылки предоставляется отчет и закрывающие бухгалтерские документы.

Стоимость (руб.) Услуга В подарок
1'900 1 еженед. рассылка 1 неделя в ТОПе компаний + бесплатное изменение 

информации на персональной 
странице в течение оплаченного 

периода времени

3'300 2 еженед. рассылки 2 недели в ТОПе компаний
4'300 3 еженед. рассылки 3 недели в ТОПе компаний
5'000 4 еженед. рассылки 1 месяц в ТОПе компаний

2. Персональные рассылки
• услуга единоразовая, оказывается в заранее согласованный с Заказчиком день
• проводятся с понедельника по четверг (по пятницам в случае срочной необходимости) в две очереди: с 6:00 до 

14:00 и с 14:00 до 20:00 (время указано приблизительное, т.к., скорость рассылки напрямую зависит от размера 
отправляемого письма)

• содержат информацию исключительно о компании Заказчика
• при заказе бесплатно предоставляется размещение персональной страницы компании Заказчика в ТОПе каталога 

предприятий
• для оформления и последующего согласования с Заказчиком образца письма персональной рассылки нам необходимы:
• тема письма
• текст письма (информация, которую вы хотите довести до сведения адресатов)
• контактая информация (для обратной связи)
• по желанию логотип, фотоматериалы, прайс-лист и т.д.

ВАЖНО! Объём письма не должен превышать 200 Кб (при необходимости включить в письмо большое количество 
фото-и-видео материалов, вложенные файлы будут заменены на ссылки для скачивания, а сами файлы размещены на 
персональной странице компании Заказчика)

- после проведения рассылки предоставляется отчет и закрывающие бухгалтерские документы.

Стоимость (руб.) Скидка Услуга В подарок
6'600 - 1 перс. рассылка месяц еженедельных рассылок + месяц в 

ТОПе компаний + бесплатное изменение 
информации на персональной странице в 
течение оплаченного периода времени

11'880 10% 2 перс. рассылки
16'830 15% 3 перс. рассылки
21'120 20% 4 перс. рассылки

Предусмотрены специальные условия и скидки при заказе рассылок на квартал, полугодие и год.

3 месяца - скидка 10%
Стоимость (руб.) Услуга В подарок

17'820  3 перс. рассылки
32'076  6 перс. рассылок
45'441  9 перс. рассылок
57'024  12 перс. рассылок

6 месяцев - скидка 15%
Стоимость (руб.) Услуга В подарок

33'660  6 перс. рассылок
60'558  12 перс. рассылок
85'833  18 перс. рассылок
107'712 24 перс. рассылки

3 месяца еженедельных рассылок + 3 месяца в ТОПе компаний 
+ бесплатное размещение баннерной рекламы 

на весь период!

6 месяцев еженедельных рассылок + 6 месяцев в ТОПе компаний 
+ бесплатное размещение баннерной рекламы 

на весь период!

12 месяцев - скидка 20%
Стоимость (руб.) Услуга В подарок

63'360  12 перс. рассылок
114'048  24 перс. рассылки
161'568  36 перс. рассылок
202'752  48 перс. рассылок

1 год еженедельных рассылок + 1 год в ТОПе компаний 
 + бесплатное размещение баннерной рекламы 

на весь период!
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ВНИМАНИЕ! СПЕЦИАЛЬНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ!
При размещении рекламы на год  

электронные рассылки и баннерная реклама в подарок!
Предлагаем принять участие в акции, которая позволит значительно сэкономить 

рекламный бюджет и при этом получить максимальный эффект от вложенных средств.

При единовременной предоплате скидка 20%

Стоимость 
публикаций на год 
(со скидкой 20%)

Размеры модулей в мм
>>>>>  

строчная реклама (бонус)

В подарок  
персональные электронные рассылки 

>>>>> 
(более 50’000 адресов)

Дополнительный  
бонус /сумма 

бонуса

кол-во рассылок / сумма бонуса

44 000 1/8 полосы + 5 строк 4 * 6’600 = 26 400 -

77 000 1/4 полосы + 10 строк 8 * 6’600 = 52 800 годовое размещение 
баннерной рекламы! 
12*5’000=60’000

135 520 1/2 полосы + 20 строк 12 * 6’600 = 79 200

237 160 1 полоса + 40 строк 16 * 6’600 = 105 600

Мы предлагаем: 
Публикацию в журнале с возможностью обновления информации:

· бесплатно предоставляется дополнительная рекламная площадь для размещения актуальных прайс-листов

· гарантированное участие во всех специализированных выставках и конференциях, в которых 
запланировано наше участие в качестве информационного партнера. На сегодняшний день утверждены 
мероприятия, указанные в разделе сайта Календарь выставок 

БЕСПЛАТНАЯ Интернет-поддержка!
· при размещении рекламы от 1/4 полосы и выше специальный подарок –  годовое размещение 

баннерной рекламы на нашем портале! 

· размещение  персональной страницы вашей компании в Топе  каталога предприятий на сайте издания с 
возможностью еженедельного обновления информации

· еженедельные и персональные электронные рассылки   
по собственной базе электронных адресов предприятий железнодорожной отрасли промышленности

В акции уже участвуют:
·	 АО	«ЖДЦех»	(Московская	область,	г.	Воскресенск)
·	 ГК	«Можгинский	литейный	завод	Арсенал»	(Республика	Удмуртия,	г.	Ижевск)
·	 ООО	«Авант»	(Республика	Удмуртия,	г.	Ижевск)
·	 ООО	«ВСП52»	(Нижегородская	область,	г.	Нижний	Новгород)
·	 ООО	«КСД»	(Воронежская	область,	г.	Воронеж)
·	 ООО	«ЛитСтройКом»	(ООО	«ЛСК»)	(Нижегородская	область,	г.	Нижний	Новгород)
·	 ООО	«ЛСК77»	(г.	Москва)
·	 ООО	«ЛСК-НН»	(Нижегородская	область,	г.	Нижний	Новгород)
·	 ООО	«РЕМОНТ	ПУТЕВЫХ	МАШИН»	(Калужская	область,	г.	Калуга)
·	 ООО	«Реон-Техно»	(Республика	Чувашия,	г.	Чебоксары)
·	 ООО	НПП	«Электромаш»	(Ростовская	область,	г.	Новочеркасск)
·	 ООО	«Торговый	дом	«РТИ»	(Ярославская	область,	г.	Ярославль)
·	 ТОО	«Vagon	Service	Almaty»	(Казахстан,	г.	Алматы)

Будем рады видеть вашу компанию в числе наших Партнеров!

Свидетельство о регистрации средства массовой информации ПИ ФС77-33605. от 24.10.2008г. 
Выдано Федеральной службой по надзору в сфере связи и массовых коммуникаций. Территория распространения Российская Федерация, зарубежные страны. 

За содержание и достоверность рекламной информации ответственность несут рекламодатели.

12 месяцев - скидка 20%
Стоимость (руб.) Услуга В подарок

33'360  12 перс. рассылок
114'048  24 перс. рассылки
161'568  36 перс. рассылок
202'752  48 перс. рассылок

СПЕЦПРЕДЛОЖЕНИЕ
СКИДКИ И ПОДАРКИ КРУГЛЫЙ ГОД!

Компаниям, планирующим продолжить, либо начать сотрудничество с нашим изданием, предлагаем 
принять участие в акции, которая позволит значительно сэкономить рекламный бюджет и при этом получить 
максимальный эффект от вложенных средств.

Мы предлагаем:
• Публикацию в журнале с возможностью ежемесячного обновления информации
• при этом бесплатно предоставляется рекламная площадь в журнале для размещения актуальных прайс-листов
• гарантированное участие во всех специализированных выставках и конференциях, в которых запланировано наше

участие в качестве информационного партнера.

БЕСПЛАТНАЯ Интернет-поддержка
• размещение персональной страницы вашей компании в ТОПе каталога предприятий на сайте журнала в соответ-

ствующем профилю деятельности разделе, с возможностью еженедельного обновления информации
• еженедельные и персональные электронные рассылки по собственной базе электронных адресов предприятий же-

лезнодорожной отрасли промышленности, количество которых зависит от выбранного варианта сотрудничества

При единовременной предоплате 3-х публикаций скидка 10%

Стоимость 
1-й публикации 

(без скидки)

Стоимость публикаций 
на квартал Экономия

В подарок персональные 
электронные рассылки 
(более 50'000 адресов) Итоговая 

экономиябез 
скидки

к оплате 
со скидкой

кол-во 
рассылок сумма бонуса

1/8 полосы 5 000 15 000 13 500 1 500 1 6 600 8 100
1/4 полосы 8 750 26 250 23 625 2 625 2 13 200 15 825
1/2 полосы 15 400 46 200 41 580 4 620 3 19 800 24 420

1 полоса 26 950 80 850 72 765 8 085 4 26 400 34 485

При единовременной предоплате 5-и публикаций скидка 15%

Стоимость 
1-й публикации 

(без скидки)

Стоимость публикаций 
на квартал Экономия

В подарок персональные 
электронные рассылки 
(более 50'000 адресов) Итоговая 

экономиябез 
скидки

к оплате 
со скидкой

кол-во 
рассылок сумма бонуса

1/8 полосы 5 000 25 000 21 250 3 750 2 13 200 16 950
1/4 полосы 8 750 43 750 37 188 6 563 4 26 400 32 963
1/2 полосы 15 400 77 000 65 450 11 550 6 39 600 51 150

1 полоса 26 950 134 750 114 538 20 213 8 52 800 73 013

При единовременной предоплате 10-и публикаций скидка 20%

Стоимость 
1-й публикации 

(без скидки)

Стоимость публикаций 
на квартал Экономия

В подарок персональные 
электронные рассылки 
(более 50'000 адресов) Итоговая 

экономиябез 
скидки

к оплате 
со скидкой

кол-во 
рассылок сумма бонуса

1/8 полосы 5 000 50 000 40 000 10 000 4 26 400 36 400
1/4 полосы 8 750 87 500 70 000 17 500 8 52 800 70 300
1/2 полосы 15 400 154 000 123 200 30 800 12 79 200 110 000

1 полоса 26 950 269 500 215 600 53 900 16 105 600 159 500

Будем рады видеть вашу компанию в числе наших Партнеров!

1 год еженедельных рассылок + 1 год в ТОПе компаний 
+ бесплатное размещение баннерной рекламы 

на весь период! 

http://www.depo-magazine.ru/netcat_files/Image/razmernaya_setka.jpg
http://www.depo-magazine.ru/netcat_files/Image/razmernaya_setka.jpg
http://www.depo-magazine.ru/reklama/messages/
http://www.depo-magazine.ru/reklama/messages/
http://www.depo-magazine.ru/show/plan/
http://depo-magazine.ru/reg/
http://depo-magazine.ru/top/
http://depo-magazine.ru/reklama/messages/

