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ÒÒаакк  жжииттьь  ммоожжнноо!!

Налог на роскошь не пройдет!
12 мая парламентское боль�

шинство в Государственной Думе в
лице фракции "Единая Россия" на
пленарном заседании отказалось

голосовать за проект федераль�
ного закона "О внесении изме�
нений в часть первую и вторую

Налогового кодекса Российской
Федерации" � о введении налога на
предметы роскоши. Законопроект
поддержали 135 депутатов
(фракции СПРАВЕДЛИВАЯ РОССИЯ,
КПРФ и ЛДПР). Фракция "Единая
Россия" в полном составе (315
человек) уклонилась от участия в
голосовании.

Ситуацию комментирует депутат
фракции СПРАВЕДЛИВАЯ РОССИЯ в
Госдуме, председатель Совета
директоров ООО "П.Ф.К. – Дом"
Александр Терентьев:
� Введение налога на роскошь
предусмотрено положениями на�
шей партийной программы. Наша
партия предлагала эту меры и в
рамках альтернативного проекта
государственного бюджета, и как
одну из важных мер антикри�
зисной программы. Мы полагаем,

что введение налога на роскошь
является эффективным средством
корректирования общей системы
налогообложения, особенно в
условиях отсутствия прогрес�
сивной шкалы подоходного нало�
га, когда все налоги падают в
равной мере на всех граждан, а
вместе с тем имеется значительное
число богатых людей.

Фракции КПРФ и ЛДПР выска�
зались за принятие документа, а
представители парламентского
большинства голосовать за за�
конопроект отказались. В итоге

"за" проголосовали 135 из 450
депутатов, остальные в голо�
совании просто не участвовали.

Такая позиция "Единой России"
в Государственной Думе давно
стала традицией. С одной стороны,
они таким образом "зарубают"
важные социальные инициативы
оппозиции, а с другой стороны �
имеют юридическое основание
говорить своим избирателям, что
против законопроекта они не
голосовали. К тому же они так
"сохраняют лицо" перед общест�
венностью и коллегами�парла�
ментариями развитых демокра�
тических стран. 

Ведь тот же налог на роскошь,
как и прогрессивная шкала подо�
ходного налога с физических лиц
(предлагалось уменьшить подо�
ходный налог до 10% для зарплат
ниже 10000 руб., и поднять до 20%
для тех, у кого свыше 150000 в
месяц), существует практически во
всех цивилизованных странах. Они
там что � принимали глупые
законы, когда вводили такое
налогообложение? 

За домик в Ницце хозяин платит
ежегодно 3000 евро. В Швейцарии
коттедж площадью 500 кв.м. в
элитном районе обходится по
налогам в 10!15 тыс. евро в год. В
Германии максимальная ставка
подоходного составляет 45%, во
Франции ! 40%, в США ! 39%, в
Японии ! 50%, в Швеции ! 50%.
Президент США Обама, например,
считает, что одинаковые ставки
налога для нищих и супербогатых
способствуют коррупции и
криминалу.

Согласно опросам, около 60% насе!
ления России поддерживает идею
о взимании дополнительных сумм
за предметы, которые можно
отнести к роскоши.

Сегодня в России, по подсчетам
экономистов, с учетом Москвы,
С а н к т ! П е т е р б у р г а ,
административных центров и
субъектов, порядка 1 млн.
квартир рыночная стоимость
которых свыше 15 млн. рублей.
Даже по самой минимальной
ставке в 1% сумма взимания
составляет порядка 150 млрд.
рублей. Этих денег достаточно
сегодня, чтобы в 2 раза уве!
личить зарплату российским учи!
телям и врачам.
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Когда мы
тратим 
лишние
деньги?

За что мы платим деньги, приходя в магазин
за продуктами? В большинстве случаев мы
просто стремимся утолить голод, восста�
новить энергию, и только отчасти � полу�
чить удовольствие от деликатесов. Покупая
одежду , мы обычно преследуем больше целей,
чем просто защитить себя от холода или
скрыть наготу � мы хотим красиво выгля�
деть. Выбирая швейцарские часы, сто�
имостью в сотни раз превышающей обы�
денные представления, мы говорим общест�
ву "я богатый, успешный и уверенный чело�
век", и лишь изредка поглядываем на время. 

Переплачивать за ценности, не
связанные с функциональным смыс�
лом вещи или услуги, мы стали не так
давно. Буквально каких�то 20 лет
назад вся одежда была одинаковой
на вид, все продукты были одина�
ковы на вкус, а "роскошью" было
просто выспаться в выходной. Ни о
чем более мы не могли и мечтать,
поскольку предложение чего�то бо�
лее роскошного, чем на полках в
магазинах, было уголовно наказуемо,
а материальных ресурсов потреби�
телей хватало только "от зарплаты до

зарплаты". Но сегодня мы с лихвой
компенсируем прошлый голод до
разнообразия и вкушаем все, чем
щедрые розничные Боги осыпают
нас в обмен на наши покупательные
способности. 

Так называемый "рынок дискре�
ционного потребления", другими
словами � "рынок роскоши", воз�
ник в России вслед за постпе�
рестроечным обострением рассло�
ения общества на социальные
классы бедных и богатых. Бедным
экономика предлагает удовлет�

ворить базовые потребности бо�
гатым выбором скромных товаров.
Средний класс более свободен в
выборе, поскольку немного более
обеспечен и имеет доступ к кре�
дитным ресурсам розничного фи�
нансового рынка. Остальные 5%
наших соотечественников, так или
иначе, приобретают вещи, функци�
ональная стоимость которых зани�
мает мизерную часть розничной
цены. Это и есть целевая аудитория
рынка роскоши � современная рос�
сийская элита и ее "окрестности".

ЧТО ТАКОЕ РОСКОШЬ?
Идентифицировать роскошь можно по ее крайней

функциональной "необязательности" для удовлетворения
базовых потребностей. Кроме того, предмет роскоши
выдает огромная доля марочной, статусной или
гедонистической составляющей в его цене. 

Например, телефон Vertu обладает более скромными
функциями по сравнению с каким�нибудь аналогом от
Samsung, но превышает его в стоимости в десятки раз,
даже в стальном, не драгоценном исполнении. Эта
марочно�статусная наценка � плата за признание
обладателя этого символа в успешных кругах "за своего". 
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Итак, роскошью является товар, в структуре цены которого
функциональная составляющая незначительна. К рынку
роскоши также можно отнести необязательные индиви�
дуальные услуги высшего качества, также содержащие в
цене весомые гедонистические, марочные или статусные
компоненты. Собственно, это и есть более систематизи�
рованная формулировка термина "расточительность" �
пустой, необоснованной траты денег. 

ПОЧЕМУ ЭЛИТА ПОКУПАЕТ «РОСКОШЬ»?
От смысловой подоплеки теории "человека раци�

онального", культивированной экономической наукой в
прошлом веке, сегодня не осталось и следа. Даже в странах
переходной экономики большинство жителей позволяет
себе далеко необязательное и нерациональное потреб�
ление. В применении к экономической элите это ут�
верждение особенно справедливо. 

Известно, что расходы домохозяйства делятся на
обязательные и дискреционные. К первой категории
относятся траты, направленные на обеспечение обычной
жизнедеятельности: необходимое питание и одежда,
средства гигиены, квартплата, налоги и прочее. Дискре�
ционными расходами называются все остальные "допол�
нительные" траты, необязательные для обеспечения жиз�
ни, в том числе � расходы на предметы роскоши. Теоре�
тически, обязательные расходы идентичных домохозяйств
должны быть примерно одинаковы � это подчеркивало бы
рациональность потребления. Но обязательные расходы
одинаковых семей с различными доходами разнятся в

разы и даже на порядки. Следовательно, богатые семьи
платят гораздо больше за функциональные аналоги, чем
бедные и средние по доходам домохозяйства. И этому есть
вполне понятные причины. 

Стремление человека к богатству обусловлено двумя
основными причинами: желанием повысить уровень
жизни семьи и повысить собственную актуальность в
окружающем обществе. Эти причины ложатся в основу
мотивации усиленного труда, повышения уровня
образования, социализации и даже уголовных
преступлений � любых детерминант личного дохода. В
свою очередь, следствием повышающихся доходов
является более активное потребление качественных
товаров и услуг. Сначала люди начинают больше платить за
качество товаров, далее � активнее пользуются
индивидуальными услугами, далее � платят за имена,
наследие, легенды и мифы. С ростом потребительских
возможностей рациональность потребления очень быстро
снижается. Собирательно мотивы иррационального
дискреционного потребления можно вписать в две группы
мотивации: "гедонистическую" и "социальную". 
Гедонистическая мотивация выражена стремлением
потребителей к удовольствию от потребления. Удо�
вольствие � категория психофизиологическая, поэтому
"принимать" удовольствие мы способны органами чувств, а
ощущать их � только эмоционально. Органы чувств
связывают нас с внешним миром, который транслирует нам
различные раздражители, вызывающие положительные
или отрицательные реакции. Потребляя роскошь, мы
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платим за то, чтобы эти реакции были положительными, а
эмоции � острыми, глубокими и длительными. 

Кроме физических каналов получения удовольствия,
существует прямой путь воздействия на нервную систему,
направленный на гедонистические проявления. Лучший
пример этому � удовольствия, получаемые от алкоголя, ско�
рости, секса, экстремальных приключений. Эти "меропри�
ятия" оборачиваются выбросами гормонов, обусловли�
вающих удовольствие, возбуждение и эйфорию. Поэтому
мы заключаем в одну мотивационную группу покупку
пуловера из тончайшей мягкой шерсти, шампанского
Moёt&Chandon и спортивный автомобиля мощностью 600
лошадиных сил. Разные каналы воздействия направлены
на одного "потребителя" � наше удовольствие. 

С социальной мотивацией дела обстоят сложнее.
Ориентированные на нее потребители платят деньги ско�
рее за "символьный потенциал" вещи, а не за удоволь�
ствие, которое несет ее потребление. Главная идея, кото�
рой одержимы эти люди � демонстрация статуса, успеха,
принадлежности к избранной касте, собственной уникаль�
ности. При этом реальное социальное положение этих пот�
ребителей часто очень далеко от идеального. Конечно, их
жизненный уклад нельзя назвать пародией на элиту: даже
хорошо обеспеченные люди часто стремятся демонстри�
ровать свои финансовые достижения окружающим. Это
скорее не вопрос достатка, а проблема культуры и струк�
туры ценностей человека, его характера и социальной ори�
ентации. Уверенные и самодостаточные люди чаще избе�
гают демонстративного потребления, поскольку считают
особенности собственной личности лучшим показателем
успеха и статуса, чем материальные атрибуты и символы. 

В ходе проведенного исследования была выявлена
устойчивая взаимосвязь склонности к демонстративному
потреблению и объема потребительских ресурсов. С
увеличением доходов символьное значение вещей для

потребителей заметно снижается. Наиболее обеспеченные
семьи в подавляющем большинстве находят в потреблении
удовольствие и практически не взирают на статусный
компонент покупок. "Псевдоэлита", напротив, склонна
покупать вычурные, кричащие марки, уделяя гораздо
меньше внимания гедонистическим активам вещей. 

Таким образом, мы выделяем две мотивационные
группы, обусловливающие потребление на рынке
роскоши: гедонистические и социальные. Любые причины
дискреционных покупок имеют корни в этих мотива�
ционных системах. 
О ЧЕМ «ГОВОРЯТ» БРЕНДЫ?

Обслуживание дискреционных потребностей �
огромный бизнес. То, что у нас принято называть luxury,
некий "джентльменский набор дорогих игрушек" � лишь
вершина айсберга необязательных трат. На самом деле
"рынок необязательных вещей для удовольствия" может
проникать практически в любую другую сферу. В тот
момент, когда все возможные атрибуты необходимой
функциональности какого�либо товара исчерпываются,
производитель предлагает дополнительные, не такие
необходимые функции, постепенно переводя продукт из
категории необходимости в класс роскоши. После
определенного рубежа, воспринимаемые рынком
дополнительные функции тоже исчерпываются, и главным
орудием продавца становится бренд, с реальным или
вымышленным наследием, легендой, характером. По�сути,
сегодня практически не осталось дискреционных рынков,
на которых функциональное наполнение товара имело бы
решающее значение. Представьте современный сотовый
телефон без камеры? Это практически гарантированный
провал, не смотря на то, что камера � это не то, что
обязательно должно быть в телефоне. 

Легенда бренда � это уместный ответ на тот или иной тип
мотивации, движущей потребностью покупателя. Обычно

предметы роскоши сопровождают известные, куль�
товые имена. Но различными брендами трансли�
руются абсолютно разные сигналы, направленные на
соответствие тем или иным мотивациям. Существуют
крайне пафосные и известные бренды, полностью
ориентированные на символизацию статуса.
Например, марки Vertu, Bentley, Armany, Louis Vuitton,
Dior, Cartier максимально отвечают требованиям
социально мотивированных потребителей роскоши. 

Другие, более консервативные марки, придер�
живаются стратегии "роскошь для понимающих",
максимально фокусируясь на высочайшем качестве,
получая за это максимальные премиальные наценки
от представителей богатейших сегментов: Ulis Nardin,
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Pagany, Zilli, Manolo Blahnik, Nautilus и прочие. Эти марки
намеренно не используют широкой коммуникационной
политики, поскольку излишняя известность претит
понятиям уникальности и эксклюзивности. Именно этими
терминами очерчена структура гедонистической
мотивации обладания редкими вещами. 

Существуют примеры, когда роскошная марка,
ориентирующаяся на одну мотивационную сферу,
выпускает продукты для работы с другими ценностями
других потребительских групп. Марка Porsche, например,
всегда идентифицировалась как сверх премиальный бренд
спортивных, самых быстрых автомобилей для высшего
класса. Но стратегическая ориентация на очень
ограниченный круг реальной элиты оказалась барьером
для роста бизнеса, поскольку этот сегмент в абсолютном
выражении растет очень медленно. Так появилась
"бюджетная" модель Boxter и "символьная" модель
Cayene. Теперь марка Porsche доступна и небогатым
гедонистам, и жаждущим статуса. Но в среде реальной
элиты отношение к этому старейшему бренду изменилось в
негативном направлении. 

Конечно, маркетинг ведущих производителей luxury
великолепен в своем коммуникационном мастерстве: так
тонко и изящно доносятся до нас заветные плоды сладкой
жизни, так заманчивы призывы освободится от груза
лишних денег в обмен на обволакивающую историю
традиций качества и стиля! Но что делать молодым маркам,
обделенным легендарным наследием? 
КОММУНИКАЦИИ – ЧТО ЗВУЧИТ УБЕДИТЕЛЬНО?

Мы с готовностью отдаем деньги за удовольствия, когда
уверены в том, что это удовольствие получим, что "оно того
стоит". В свою очередь, уверенность эта может сложиться
либо на собственном опыте, либо на опыте людей, которым
мы доверяем. Традиционная реклама, какой бы
"аппетитной" и убедительной она не была, является всего
лишь сигналом, изложением мнения марки о самой себе.
Вы готовы заплатить за мужской костюм от Balenciaga 

$12 000, если увидите его в глянцевом журнале
под каким�нибудь витиеватым слоганом? Вряд ли.
Пока вы не услышите от того, кому склонны
доверять, что для этой марки эксклюзивно
поставляется камвольная ткань 250's,
изготовленная из шерсти годовалых ягнят,
взращенных на шотландских склонах, ороша�
емых самыми чистыми дождями, вы наверняка не
станете рассматривать для себя костюм от
Balenciaga. Только после покупки, соп�
рикоснувшись с этой легендой в реальности, вы
либо примите, либо отвергнете ее, пополнив
небольшую группу поклонников этой марки, либо

пройдя мимо нее. 
Чтобы заплатить откровенно завышенную цену за товар,

покупатель должен быть убежден в том, что искомая
полезность будет соразмерна переплате. Убедиться в этом
можно тремя способами. Наиболее надежный из них �
информацию от референтных лиц � мы уже рассмотрели.
Опубликованной информации из вторичных источников
потребители склонны доверять меньше, но при низком
уровне социализации этот канал используется довольно
активно. При этом речь идет не о прямой рекламе, а о
развернутых тематических публикациях, обзорах, тестах и
отзывах. 

Третье направление коммуникации на рынке роскоши �
выставки, презентации, показы и прочие публичные
мероприятия. Это очень эффективный способ "загрузки"
сознания целевой аудитории, поскольку на таких
мероприятиях люди максимально погружаются в
атмосферу роскоши, а это в свою очередь разрушает
многие катализаторы экономности, рациональности,
неуверенности. 

Жить лучше � нормальное стремление уважающего себя
и любящего жизнь человека. Многие компании пользуются
этим, и потребители с готовностью отвечают на их
рыночные предложения. Думается, что цивилизованность
и прозрачность в этих отношениях приносит гораздо
больше пользы и тем, и другим, чем примитивное
стремление перераспределить побольше денег в свой
адрес, пользуясь сомнительными уловками. И правда,
почему бы не переплатить за ягнячью шерсть 250's,
заботливо состриженную и расчесанную старым
мастером? В любом случае, это гораздо приятнее и
понятнее, чем платить $10 000 за столик в ночном клубе.
Речь идет о том, что "длинные" стратегии умных компаний
строятся на ценности для потребителя и исключают
неуважение к нему. 

С. Старков, компания Quans Research
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Миф: многие швейцарские часы
имеют пожизненную гарантию.

На самом деле: на сегодняшний
день никакой пожизненной гарантии
ни на одни наручные часы � как на
кварцевые, так и на механические,
пока не существует. Абсолютно все
швейцарские бренды определяют
срок гарантии от 2�х до 5�ти лет, эта
информация обычно указывается в
гарантийном обязательстве.
Техническая документация,
прилагаемая к часам, содержит также
сведения о том, на что гарантия не
распространяется: как правило, это
факторы, вызванные не виной
производителя, а неосторожной
эксплуатацией часов. 

Миф: все швейцарские часы
изготавливаются вручную.

На самом деле: как правило,
большинство операций по
изготовлению часовых деталей
производится в Швейцарии с
помощью автоматизированного
оборудования и современных станков
с ЧПУ. Лишь единицы фирм�
изготовителей, создающих изделия
стоимостью в десятки тысяч долларов
и более, позволяют себе ручную
сборку механизмов, и уж тем более �

доработку и полировку каждой детали
часов вручную. 

Миф: швейцарские часы никогда
не потребуют ремонта.

На самом деле: для нормальной
бесперебойной работы один раз в 3 �
4 года и механическим, и кварцевым
швейцарским часам в обязательном
порядке понадобится профилактика �
чистка, смазка и регулировка
механизма. Мнение о том, что за
высокой стоимостью наиболее
престижных наручных часов
скрываются какие�то сверхъес�
тественные возможности ("такие часы

вечны", "они обладают совершенной
точностью хода", "такой механизм не
нуждается в смазке"), ошибочно. Чем
сложнее (и, соответственно, дороже)
часы, тем более бережного отношения
к себе они потребуют.

Миф: противоударные швейцар�
ские часы противостоят ударам.

На самом деле: швейцарские
механические часы с противоударной
функцией оснащаются специальным
защитным устройством, смягчающим
возможный удар, так называемым
амортизатором. Он предотвращает
поломки или деформацию только

МИФЫ 

О ШВЕЙЦАРСКИХ ЧАСАХ
В сравнении с далекими советскими временами,
когда часовая продукция знаменитых швейцарских
производителей не была так широко и свободно
представлена на отечественном рынке, сегодня все
данные о моделях швейцарских брендов очень
подробно и доходчиво освещаются профессионалами
на русском языке. Однако в России до сих пор
процветает множество ложных стереотипов о
фантастических технических характеристиках
швейцарских часов.
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цапф оси баланса � самой
чувствительной части часового
механизма, во многом отвечающей за
надежность и точность хода.
Механизмы с этим устройством
проходили тестовую проверку на
специальном стенде, имитирующем
удар при падении часов с высоты 1 м
на деревянное основание. Такая
система дает некоторую гарантию от
ударов и повреждений, однако
проверять швейцарские противо�
ударные часы на прочность, бросая их
на пол или в стены, не стоит. Следует
побеспокоиться и о сохранности
стекла, корпуса, стрелок, циферблата и
других деталей.

Миф: сапфировые стекла в
швейцарских часах не бьются.

На самом деле: несмотря на то, что
органические и минеральные стекла
по твердости, а соответственно � и
устойчивости к царапинам и сколам
значительно уступают сапфировым
стеклам, последние так же являются
хрупким материалом и могут
разбиться. То же самое относится и к
часовым корпусам и браслетам из
нецарапаемой керамики.

Миф: швейцарские часы с тур�
бийоном устраняют влияние грави�
тации.

На самом деле: устранение
влияния гравитации означает по сути
создание невесомости. Турбийон же,
или "вихревой регулятор",
представляет собой устройство,
призванное компенсировать нега�
тивное воздействие гравитации на
часовой механизм. Изобретая
турбийон в 1795 году, великий
часовщик Авраам�Луи Бреге
стремился к обеспечению точной
работы часов в случае изменения их
положения (при этом имелись в виду
карманные часы, которые помещались
в специальный карманчик жилетки, и
механизм которых работал
преимущественно в вертикальной
позиции). А вот практическая
полезность турбийона в современных

наручных часах является неизменным
предметом споров: без сомнения,
такой механизм повышает точность
хода часов; вместе с тем, было
доказано, что если ночью часы лежат
горизонтально, а днем находятся в
одном и том же вертикальном
положении, то существенно улучшить
их ход с помощью турбийона
невозможно. К тому же, "вихревой
регулятор" забирает на себя часть
энергии механизма, уменьшая тем
самым запас хода часов. Однако
несмотря на все технические
противоречия, турбийон на
протяжении вот уже 200 лет остается
одним из самых эстетически
привлекательных и зрелищных
часовых усложнений � во многом
благодаря этому он и используется
сегодня швейцарскими произ�
водителями в большинстве моделей
престижных часов. 

Миф: механизмы золотых
швейцарских часов сделаны из
золота.

На самом деле: лишь в единичных
случаях механизм часов, состоящий из
десятков, а то и сотен деталей, может
содержать несколько золотых
составляющих (таких как мосты,
платины, колеса или пружины), но
вообще, как правило, в дорогих
швейцарских часах с прозрачным
корпусом применяется золотое
(родиевое, никелевое, и др.)
покрытие, которое наносится на
детали из латуни, или детали
изготавливают из стали и
нейзильбера. Часовые оси и трибы (ну
и, понятное дело, камни) никогда не
изготавливают из золота, оно не
подходит для этого по своим
техническим характеристикам. 

Миф: точность хода швейцарских
наручных механических часов
значительно выше, чем точность
хода недорогих кварцевых часов,
изготовленных в Китае.

На самом деле: даже самые
дорогостоящие наручные меха�

нические часы уступают по точности
любым кварцевым часам. Между�
народные стандарты точности хода
для механических и для кварцевых
механизмов существенно разнятся.
Для механических допустимая
погрешность составляет от �20 до
+40 секунд в сутки. Особо точные
механические часы, которые назы�
ваются хронометрами, отличаются
высокой точностью хода, при
которой погрешность составляет
лишь несколько секунд в сутки (для
того, чтобы часы назывались
хронометром, чтобы им был
присвоен такой статус, их механизм
должен успешно пройти ряд
испытаний и получить сертификат
официального швейцарского ин�
ститута хронометрии, COSC � Controle
Officiel Suisse de Chronometres). Для
кварцевых механизмов нормальным
является расхождение всего в +15
секунд в месяц. Именно поэтому
швейцарские производители часов
настоятельно рекомендуют квар�
цевые механизмы как особо точ�
ные.

Кстати, в процессе эксплуатации
точность хода механических часов
будет серьезно зависеть от множества
факторов, таких как температура
окружающей среды, положение часов,
износ деталей и т. д. Кварцевые часы
в этом сравнении неприхотливы,
надежны и долговечны � это
обусловлено отсутствием в их
механизме хрупких деталей,
постоянно находящихся в
напряжении, а также сложных
механических узлов, поэтому
практически все кварцевые часы не
боятся небольших встрясок и ударов
(главным условием их бесперебойной
работы является качественная
батарейка). 

К. Чайкин, 
ведущий специалист Санкт�

Петербургского Часового Ателье
("Русский ювелир")
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Утомленные 
солнцем...

и воспитанием 

Заслуга Никита Михалкова не только в
том,что он снял безусловно талант�
ливый фильм о страшной войне. Тысячи
школьников Куркино, посмотревших
фильм, разделились на два лагеря.
Одних фильм заставил задуматься,
всколыхнул историческую память о
войне, а другим привить начатки
культуры можно только кованым
сапогом...

БЛИЖЕ
Дети должны знать, что такое война. Они

должны помнить и гордиться всеми, кто
участвовал в ней, кто погиб в то время, кто просто
помнит, как страшно было. 

Качественно и эффектно снят фильм. Игра
актеров отличная. В особенности Миронов, как

мне показалось, был на высоте. Яркие
контрасты тоже сыграли свою роль: смех � и
готовность стоять за свою родину насмерть,
кровь �  и воспоминания о мирной жизни.
"Элита" из молодых ребят рядом с "зэками".
Начинаешь гордиться русскими солдатами

еще больше, когда видишь в фильме сцены
безграничного желания помочь товарищу, спасти.
Именно потому, что так было на самом деле.
Михалков отлично показал эмоции, любовь
русского к своему соотечественнику, к человеку
вообще. 

Но не только помощью друг другу ограничи�
ваются поступки героев. Немецкие летчики над
советским кораблем с ранеными. Один не смог
сдержать себя в руках � выстрелил, убил
проклятого немца. За это ответили все. И дети, и
взрослые, и здоровые, и раненые. Бывают
моменты, когда думать нужно не только о чести, но
и о последствиях проявления своей гордости.
Когда на глазах у Нади и незнакомой женщины,
спасшей девушке жизнь, завели в дом всех
жителей деревни, чтобы сжечь, возникли
противоречивые чувства. Честь уже тут
совершенно не причем; порывы доказать самому
себе, что ты отважный, смелый, в такой момент
тоже неуместны. Если ты остался жив, нужно
оставить эмоции, нужно жить. Надя смогла это
сделать. Смогла понять, что у каждого своя судьба,
которую не изменить. В фильме много моментов,
заставляющих поставить себя на место того или
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иного героя, задуматься, что бы
сделал лично ты в подобной
ситуации. В общем, события начала
40�ых годов показаны очень ярко и
проблемно.

Михалков хотел создать "великий
фильм о великой войне", и у него это
получилось. Очень эффектно, сильно
и правдоподобно. 

Как я поняла, цель учителей была
показать детям серьезный фильм,
который, возможно, чему�либо
научит. Насчет "научить"  не знаю, но
надеюсь, что современное поколение
стало капельку ближе к осознанию
того, что война � это не кино и не
сказка, это потери, боль и страх. И
донести это до зрителя смог именно
Никита Михалков.

Элина Гибатуллина,
10 "А", шк. № 1298 

***
Поколение моих бабушек, роди�

телей и даже мое поколение было
воспитано на военных фильмах, где
патриотизм и чувство любви к Родине
бьет через край: настоящий бравый
солдат матом не ругается и перед
смертью думает о родной земле, а не
об обнаженной женской груди. 

Михалков решился показать стране
другую сторону медали, другую сторо�
ну нашей победы. И, на мой взгляд,
получилось у него это отлично. Он
показал настоящую жизнь. Он
показал то, что советская власть
к показу не допустила бы.
Кровь, дружба, смерть,
мороз, бомбежки,

дети, деревня, загнанная в сарай и
сожженная дотла. Был и свойственный
Михалкову юмор, который снижает
напряженность. Всё к месту, в тему и 
в нужных дозах. 

Поразило и другое. Как точно
подметил мой одноклассник Женя,
мысль, которую хотел донести Ми�
халков, такова: словно следуя мнению
Льва Николаевича Толстого, он по�
казывает победу народную, а не вождя
советского пролетариата Сталина. А в
преддверии великого праздника это
очень важно. Забываем мы о наших
ветеранах, а их становится все меньше
и меньше.

Возвращаясь к фильму, скажу лишь,
что если Вас не пугает кардинально
новое изображение войны и военных
действий, вид внутренностей и
оторванных конечностей (которых,
кстати, по сравнению с современными
фильмами  немного, поэтому  любители
творчества Тарантино будут не удов�
летворены), то этот фильм стоит
посмотреть. Хотя бы потому, что
впереди 65�летие Великой Победы.
Давайте ценить мир, а не рушить его.

С.Эппель, 
10 "А", шк. № 1298 

НЕ ХОТИМ МИРИТЬСЯ 
С РАВНОДУШИЕМ!

На фоне общих дел, встреч, кон�
цертов, общего подъема  нельзя не от�
метить одну крайне удручающую
деталь.

После просмотра фильма, уходя
последними, мы при зажёгшемся свете
увидели страшную картину: на рядах 
7�8 классов осталось так много мусора,
словно специально здесь рассыпали
мусорные баки. Как стыдно за наших
учеников! 

При обсуждении фильма одна
семиклассница сказала: "Было против�
но, когда во время показа страшных
мучений мальчики справа смеялись!
Как будто они не люди и не понимают,
о чем идет речь".

Приведем отрывок из статьи,
поданной в журнал:
� о просмотре кинофильма "Утомлен�
ные солнцем": "Мальчики, сидевшие
рядом со мной, играли в приставку, и в
гробу они фильмы про войну видали".

Действительно, противен человек,
равнодушный к истории собственного
народа. Он равнодушен ко всему
окружающему: к людям, к кинотеатру,
к природе, к  школе…  Обидно и
стыдно, что есть такие рядом. Очень
хочется верить, что хоть один из таких
в эти дни памяти и осмысления жизни
очнется…
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ДОМ НА ВСЕ
ВРЕМЕНА

Дом � это место, в котором человек отдыхает и
восстанавливает силы, проводит время с семьей,
работает. Интерьер жилища должен гармонировать с
внутренним миром его обителей, отражать их
эмоциональное состояние, вызывать приятные
ощущения. Поэтому возникает вопрос: что предпринять
для улучшения своей жизни? Ответов может быть
несколько.

Самый простой и известный всем нам � купить
квартиру большей площади, чтобы разместить любимые
предметы интерьера свободно, найти каждому члену
семьи свой уголок. Проходит какое�то время, растет
семья, появляются новые увлечения, и нам снова
становится тесно…

И следующий ответ приходит сам собой: снова
расширяться и переезжать. Теперь уже нужна не
квартира, а таунхаус или коттедж.  И все наши средства,
силы направляются на выбор, приобретение и
обустройство нового жилища. Район Куркино в этом
плане уникален, т.к. в нем кирпично�монолитные дома
разной этажности сочетаются c коттеджами и
таунхаусами. 

Обо всех преимуществах проживания в Куркино,
особенностях застройки района, планировок квартир,
таунхаусов  и коттеджей расскажут вам на бесплатной
консультации специалисты нашего Агентства,
расположенного по адресу: ул. Родионовская, д. 12. 

Агентство  "Центр недвижимости Город", входящее в
группу компаний "Риэлти � Город" может предложить
клиентам любые квартиры в новостройках и
недвижимость, уже находящуюся в собственности.
Специалисты нашего агентства помогут  с обменом
вашего жилья; подберут, при необходимости, выгодную
ипотечную программу для покупки недвижимости; а
также помогут купить или продать загородную
недвижимость.

Как показывает статистика нашего агентства, с
каждым годом все большее число россиян интересует
покупка недвижимости в зарубежных странах. Вот оно �
огромное пространство для раздумий и деятельности. Это
жилье используется нашими соотечественниками для
отдыха, увлечений, получения образования и
дополнительного заработка. 

Болгария, по признанию жителей Куркино, купивших в
этой стране недвижимость,  манит будущих владельцев
своих апартаментов привлекательными ценами и

отличными условиями внесения оплаты за них:
беспроцентная рассрочка  платежа, скидки от
застройщиков. Проживание в собственных апартаментах
в пятизвездочных комплексах на берегу моря доставит
всем членам вашей семьи массу незабываемых
впечатлений  от проведенного в них отпуска. 
Чехия предоставляет возможность получить не только
вид на жительство владельцам недвижимости и
Шенгенскую визу для путешествия по миру, но и хорошее,
не дорогое  европейское образование вашим детям. 

Кипр предоставляет прекрасную возможность для
обучения детей с самого раннего возраста до Кембриджа
и Оксфорда. Климат Кипра считается самым умеренным и
здоровым в мире. Ведь 340 дней в году над Кипром
светит солнце, кроме того � теплое, кристально чистое
море, золотые песчаные пляжи, живописные горы и
солнце. Для покупателей недвижимости предоставляется
рассрочка платежа или возможность получения кредита
под 4�6% годовых.

Отдыхать в Турции можно круглый год � летом это
преимущественно пляжный отдых с экскурсиями, зимой �
экскурсионный, "прогулочный"… Есть и горнолыжные
курорты � Паландокен, Сарыкамыш, Улудаг, причем
катание там очень хорошее � особенно для новичков и
детей. Главное достоинство Средиземноморского
побережья Турции � огромный выбор сильно
отличающихся друг от друга курортов. В Кемере �
лесистые горы, в Аланье и Белеке � роскошные песчаные
пляжи, кто�то выберет бирюзовые бухты района
Мармариса и Фетхие, а кто�то � незабываемые пейзажи
Сиде. Также привлекает внимание побережье Эгейского
моря. Недвижимость в Турции можно приобрести с
беспроцентной рассрочкой и скидками от застройщика.

Недвижимость в этих странах, а также в Финляндии,
Италии, Словакии можно приобрести, обратившись в
наше Агентство "Центр Недвижимости Город".  Все
объекты � новостройки, представленные у нас, продаются
по ценам застройщиков. Предварительную информацию
можно получить по телефону: 

8 (495) 637�66�01

Руководитель отдела 
ЗАО "Центр недвижимости Город" 

ШЕРШНЕВА Татьяна Владимировна
www.kurkino�kvartira.ru

www.realty�gorod.ru
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Смешно и грустно. Почему? Потому что жизнь такая.
Сердце всё время не на месте. И что�то постоянно
бежит. Потеряла работу � грустно. Потому что
опаздывала � смешно. Всё время, то будильник не
прозвонит, то автобус не придёт. А курьерам
опаздывать нельзя. Когда записывать нечего,
открывается личный дневник. Когда есть, что записать
� писать не хочется. Смешно и грустно.

Вспоминается тот день… Если бы ночью не поехала
к подруге, легла бы спать рано. Если бы легла спать
рано � не проспала. Проспала и поэтому торопилась.
Одежда была выброшена из шкафа, кофе выпито
залпом � крупицы кофе осели на нёбе, и стало трудно
дышать, всё время кашляла. Перед выходом пришлось
налить воды. И тогда упала чашка � разбилась.
Пришлось достать пылесос � убирать. Выбежала на
улицу, опаздывала на экзамен. Побежала на красный
светофор через дорогу. Сбила машина. Выехала из�за
угла, он не виноват, не видел. Скорость была
маленькая, толчок � не сильным, но с ног сбил.
Выбежал из машины � помог встать. Предложил
отвезти в медпункт � отказалась. Представился
Костей. Попробовала идти, не получилось. Усадил в

машину, отвёз в больницу. Оказалось, вывих ноги. На
экзамен не попала. Таким образом, спаслась от этой
чёртовой экономики. Поступила на факультет
графического дизайна. Теперь рисую мультики,
воспроизвожу их на компьютере. Если бы хоть что�то
в тот день сложилось по�другому, жизнь была бы
совсем иной. С Костей мы вместе.

Хотели купить новую машину. Костя откладывал всю
зарплату на неё, я пошла подрабатывать курьером. А
тут диплом на носу.

Каким будет моё свадебное платье? Уже придумала.
Костя сделал предложение. Но я почему�то ужасно
боюсь выходить замуж. Почему � не знаю. Может
страшно, что уже не смогу сама управлять своей
жизнью. Не смогу перерисовать свой мультик.

Помню, как бросала курить… Ночью началась
ломка. Хотела пойти за сигаретами, но Костя не дал.
Обнял и никуда не отпускал из постели. Я вырывалась,
плакала. Потом заснула. Больше никогда не курила.

Хочу в Таиланд. И не есть по ночам. Смешно.
Таиланд и режим. Две мечты. И даже не знаешь, что
осуществить легче.

Хотели ребёнка. В последнее время. Но сейчас не
вовремя. Диплом. Сегодня шла по улице � стоит
коляска около магазина. Простояла час. За ребёнком
никто не пришёл. Я взяла его, привезла домой. Что
теперь делать? Пойду в милицию. Но ребёнка жаль,
хочется оставить себе. Такой маленький, грудной ещё.
Не понимаю, как можно было бросить? Последнюю
неделю странно себя чувствовала. Пришла сейчас
домой, укачала ребёнка. Сделала тест на
беременность. Беременна. Смешно и грустно. Такая
странная жизнь.

Ксения Багатурия

Ирония
жизни
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ПИАР�компания «Московская Швейцария» 
и «Столичный семейный клуб» в Куркино 

приглашают на

психологические тренинги:
ТРЕНИНГ “ШКОЛА ЗНАКОМСТВ”

Вы узнаете, как понравиться с первого взгляда, распо�
ложить к себе собеседника, симпатичную девушку, заинте�
ресовать шефа, очаровать мужчину своей мечты. Вы овладе�
ете психотехниками и навыками успешного знакомства для
установления деловых, дружеских и любовных отношений.

Вы сможете:
� легко и непринужденно устанавливать контакт с нез�
накомым человеком; 
вызывать подсознательное доверие; 
� научиться знакомиться самостоятельно, без посредников;
� поддерживать интерес к себе; 
� быть независимым от мнения окружающих. 

Тренинг нужен:
� каждому человеку, желающему расширить круг общения; 
� искателям приключений; 
� одиноким мечтателям, у которых никого нет;
� мужчинам и женщинам, которые хотят построить семью.

ТРЕНИНГОВЫЕ ПРОГРАММЫ "ЭВОЛЮЦИЯ СОЗНАНИЯ",
"СЕМЬЯ ОТ А ДО Я"

Наша жизнь подчинена законам энергии. Вспомнив эти
законы, работая с ними, мы можем сделать жизнь долгой и
эмоционально привлекательной, находиться в
гармонии с нашей планетой.

Вы сможете: 
� определить свою индивидуальную
целостность, ощутить себя частью общего
целого потока;
� управлять жизненной энергией, ведь
энергия никогда не исчезает, а только
видоизменяется; 
� восстановить связь с энергией,
необходимой, чтобы прожить жизнь;
� научиться работать с энергиями
денег, времени, физических сил,
творчества, семейных отношений;
� увидеть в жизненных проблемах
возможности для развития новых
умений и талантов;
� понять, как важно любить то, что
вы делаете, и делать то, что вы
любите;
� получать духовные указания в любой
момент вашей жизни;
� обрести жизненное равновесие и
пребывать в эмоциональном балансе.

Для этого:
Вам нужно желание определить свои мечты и цели, взять
ручку и бумагу  и записаться на групповой тренинг по
выходным дням (возможна индивидуальная программа).

ТРЕНИНГ "ПОБЕДИТЕЛЬ КОНФЛИКТОВ"

Вы познакомитесь с эффективными стратегиями комму�
никативного поведения. Овладеете оптимальными техниками
реагирования на конфликтоген. Получите алгоритм раз�
решения конфликтов на работе, в семье и личной жизни.
Научитесь правильно отвечать на конфронтацию, режисси�
ровать свое поведение в управляемом конфликте.
Приглашенные эксперты � психотерапевты, представители
органов власти, управляющих компаний и по связям с об�
щественностью.

Вы сможете: 
� сохранять самообладание в стрессовых ситуациях, 
проводить мягкую и жесткую конфронтацию; 
� узнать о том, что именно "напрягает" людей в вашем
поведении;
� овладеть мастерством эффективного общения и

переговоров с администрацией, чинов�
никами, работниками сферы обслу�

живания;

Тренинг нужен: 
� Всем, кто хочет снизить
межличностную напряжен�ность;
� Всем, кто хочет конструктивно
разрешать противоречия;
� Всем, кто хочет сохранить
отношения;
� Всем, кто хочет научиться
наилучшему поведению в
экстремальных ситуациях
общения. 

ПРОДОЛЖИТЕЛЬНОСТЬ И
ФОРМАТЫ ТРЕНИНГОВ:

Четыре занятия длитель�
ностью 3,5 часа. В тече�
ние каждого занятия

предусмотрен 20�минут�
ный перерыв с чаепитием.
Количество участников:
15�20 человек.

Запись по телефону:

8(499) 502628654
8(495) 580658360
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Приглашенные эксперты � психотерапевты, представители
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Тренинг нужен: 
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межличностную напряжен�ность;
� Всем, кто хочет конструктивно
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Утеплитель пенополиэтилен (ППЭ) «Изолон» – уникальный утеплитель, мате6
риал, используемый для тепло6, звуко6, паро6 и гидроизоляции. Обеспечивает
нулевое водопоглощение и высокую ударопрочность. Легкость и эластичность
утеплителя упpощают работу с материалом. Кроме того, пенополиэтилен эко6
логичен и стоек к гниению.

ПРОДУКЦИЯ
ПЕНОПОЛИЭТИЛЕН ФИЗИЧЕСКИ СШИТЫЙ 
ПЕНОПОЛИЭТИЛЕН (ФС ППЭ)
Аббекс (ABBEX)   z Изолон
Пенолон�Р   z Коврик туристический

ХИМИЧЕСКИ СШИТЫЙ ПЕНОПОЛИЭТИЛЕН (ХС ППЭ)
Пенолон z Полифом

ГАЗОВСПЕНЕННЫЙ ПЕНОПОЛИЭТИЛЕН (НПЭ)
Изонел    z НПЭ�Изолон    z Теплофлекс

ФОЛЬГИРОВАННАЯ (ОТРАЖАЮЩАЯ) ТЕПЛОИЗОЛЯЦИЯ
ППЭ + фольга (металлизированый лавсан)
НПЭ + фольга (металлизированый лавсан

САМОКЛЕЯЩАЯСЯ ТЕПЛОИЗОЛЯЦИЯ
Самоклеящийся ППЭ
Самоклеящийся ППЭ с отражающим слоем

ЗАСЫПНАЯ ТЕПЛОИЗОЛЯЦИЯ
Крошка из ППЭ 

ФОЛЬГА ДЛЯ БАНЬ, ФОЛЬГОСКОТЧ
Фольга аллюминевая для бань z Фольгоскотч

УПЛОТНИТЕЛЬ
Уплотнитель для окон и дверей




