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Сезонная задача
Туроператоры теряют клиентов — стоимость 
путевок растет, а желающих их покупать 
становится все меньше. Всемирная турист-
ская организация (UNWTO) считает, что кри-
зис коснулся туризма меньше, чем других 
отраслей экономики. Осторожные экспер-
ты UNWTO прогнозируют, что в течение 2009 
года возможна стагнация или небольшое 
(-2%) снижение рынка. Как обычно, участ-
ники туристической отрасли делают более 
смелые заявления: спрос на заграничные 
путевки с января по май в Казани рухнул на 
30-40%, и это еще не предел. Пожалуй, такие 
цифры больше похожи на правду. 

Почему наши сограждане охладели к го-
рячим пескам зарубежья, понятно. Экспер-
ты все чаще говорят о второй волне кризиса 
в третьем квартале 2009 года, тогда как уже 
первая привела к всеобщему спаду в эконо-
мике, снижению заработка, нестабильности 
доходов и девальвации рубля. Многие ре-
зонно полагают, что встретить вторую вол-
ну лучше на родине и во всеоружии, имея 
заначку на черный день. Вероятно, именно 
поэтому объем вкладов населения в банках 
России вырос до 6,2 трлн рублей.

В итоге сезон отпусков — 2009 может 
стать дачным сезоном. Вольтер писал: «От-
дых — приятная вещь, но его родная сестра 
— скука». Проводя летние каникулы на сво-
ем загородном участке, хотя бы не рискуешь 
стать еще одним доказательством этого из-
речения. Что касается финансового плани-
рования на время отпуска, то множество ню-
ансов этого вопроса мы описали в статьях 
номера. 
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Предстоящий туристический сезон грозит 
рынку провалом после нескольких лет уве-
ренного роста. Зимой текущего года спрос 
на путевки уже снизился по сравнению с 
зимой прошлого на 35%. По прогнозу пре-
зидента Российского союза туриндустрии 
(РСТ) Сергея Шпилько, туристический по-
ток из России во всех направлениях в 2009 
году может сократиться на 20-30%. При 
этом доходы турфирм, возможно, снизятся 
существеннее — на 40% и более. По дан-
ным опроса ВЦИОМ, лишь 14% россиян мо-

гут сегодня позволить себе отдых на отече-
ственных и зарубежных курортах, осталь-
ные предпочтут провести отпуск на своей 
даче или у родственников. В результате, по 
данным РТС, в России уже закрылось по-
рядка 10% туристических фирм, увольне-
ния затронули примерно 15% сотрудников 
в отрасли.

По данным Министерства по делам мо-
лодежи, спорту и туризму Татарстана, в Ка-
зани порядка 500 агентств. Но, по мнению 
самих участников рынка, реально сегод-
ня активно работают около 50, остальные 
просто ждут, когда клиент сам к ним завер-
нет. Эксперты турбизнеса считают, что они 
в кризис точно не выживут. 

Платежеспособный спрос на зарубеж-
ные туры в Казани спланировал с высшей 
точки, достигнутой летом прошлого года, 
более чем на 30%. 

По мнению генерального директора 
агентства индивидуального туризма «Пер-
сона Грата» Рамиля Мифтахова, в пред-
стоящий сезон в целом спрос на туруслуги 
упадет более чем на 40%. «Большая часть 
населения в этом году проведет отпуска на 
своих дачных участках. Отдыхать за грани-
цу поедут в основном только постоянные 
клиенты турфирм»,— отмечает он. С ним 
соглашается Константин Новиков, дирек-
тор туристического агентства «Магеллан 
Трэвел». По его мнению, отдыхать заграни-
цей в этом году будут только те, кто имеет 
стабильный и высокий семейный доход. «В 
связи с массовыми сокращениями рядовых 
сотрудников компаний, в этом году сойдут 
практически на нет продажи путевок в низ-
ком ценовом сегменте — $800-1200 на чело-
века,— считает господин Новиков.— Пары, 
которые планируют провести лето заграни-
цей, потратят на путевки в этом году в сред-
нем $3000-4000». 

Туроператоры отдают себе отчет в том, 
что дефицит бюджета отдыхающих в этом 
году привел к смещению их предпочтений. 
Дорогим экзотическим направлениям, кото-
рые казались весьма перспективными еще 
прошлым летом, многие предпочтут массо-
вые курорты в странах с облегченным визо-

Вокруг цвета
Нынешний сезон отпусков будет отличаться от предыдущих. По оценке экспертов, спрос 
на заграничные путевки в Казани упадет летом на 30-40%. Туроператоры готовы к тому, что наи-
большее снижение ожидается в сегменте эконом — за счет тех клиентов, которые в прошлом 
году посещали дешевые курорты, а теперь будут довольствоваться своими дачными участка-
ми. Однако казанским турагентствам есть что предложить своим клиентам и во время  
кризиса. Светлана аликаева

эдди
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Большая часть населения в этом году проведет отпуска  
на своих дачных участках

ТУРОПЕРАТОРЫ ОТДАЮТ 
СЕБЕ ОТЧЕТ В ТОМ, ЧТО 
ДЕФИЦИТ БЮДЖЕТА 
ОТДЫХАЮЩИХ В ЭТОМ ГОДУ 
ПРИВЕЛ К СМЕЩЕНИЮ ИХ 
ПРЕДПОЧТЕНИЙ
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вым режимом. По наблюдениям директора 
по маркетингу и PR туристической компа-
нии Anex Tour Натальи Акимцовой, весной 
2009 года был популярен Египет, а летом, по 
ее мнению, хороший спрос продемонстри-
руют путевки в Турцию и Грецию. 

Казанские турагентства не могут позво-
лить себе предлагать своим клиентам скид-
ки и бонусы в связи со смещением пред-
почтений клиентов, это прерогатива ту-
роператоров. Ряд агентств сегодня даже 
отказались от предоставления постоянным 
клиентам небольших дисконтов на 3-5% в 
связи с кризисом. 

Некоторые эксперты считают, что кри-
зис больно ударит по внутреннему туриз-
му. «Путешественники в этом году чаще 
спрашивают о «горящих» предложениях и 
скидках»,— отмечает госпожа Акимцова. 
Но если для владельцев зарубежных от-
елей акции и скидки являются достаточно 
привычным делом, российские дома отды-
ха, санатории и пансионаты их, как прави-
ло, не практикуют. 

Тем временем, по статистике, за первые два 
месяца 2009 года поток туристов в Крым умень-
шился по сравнению с 2008 годом на 26%, ко-
личество отдыхающих в российских здравни-
цах — на 12%, а многие санатории, раньше 
круглогодично принимавшие гостей, сейчас 
закрыты из-за отсутствия клиентов.

По мнению туроператоров, в этом году не 
ожидается понижения стоимости программ от-
дыха внутри страны, наоборот, некоторые ку-
рорты и отели повышают свои цены.

Что потребители вынуждены сокращать 
статьи своих расходов, в том числе и расхо-
ды на отдых и путешествия, понимают и в та-
тарстанских банках. «Большинство туристов в 
этом году отдадут предпочтение более дешево-
му сервису на курорте или полностью откажут-
ся от отдыха за рубежом,— считает директор 
департамента розничного бизнеса „Ак барс“ 
банка Марат Ганеев.— При этом использовать 
заемные средства в качестве оплаты туристи-
ческих путевок в настоящее время рискнут не 
многие, рассчитывая на собственные доходы 
и накопления». По мнению господина Ганеева, 
спрос на кредиты на отпуск в 2009 году значи-
тельно снизится по сравнению с предыдущи-
ми периодами.

 «Отдыха в кредит в ближайшие два года 
не будет,— соглашается Андрей Сапунов, ин-
вестиционный консультант ИК „Финам“.— Сто-
имость заемных денег сегодня столь высока, 
что отдыхать в кредит очень невыгодно». «Мно-
гим сегодня психологически сложно отдыхать 
в долг. В трудные времена все предпочитают 
инвестировать в материальное, „несгораемое“, 
либо склонны к накоплению»,— поясняет На-
талья Акимцова.

Поскольку деньги на отпуск татарстанцы 
будут тратить исключительно собственные, а 
не заемные, банки ожидают увеличения объе-
мов обналичиваний вкладов. «Летние месяцы 

— традиционно пора отпусков, которой сопут-
ствуют крупные денежные траты,— поясняет 
директор департамента сегментного марке-
тинга „Абсолют банка“ Алексей Барабанов.— 
Поэтому в указанный период можно прогнози-
ровать рост спроса на наличные средства под 
влиянием сезонных факторов. Также ожидает-
ся увеличение объема операций по пластико-
вым картам — наиболее удобному и безопас-
ному способу оплаты товаров и услуг за гра-
ницей». 

В целом, по оценкам аналитиков, в этот от-
пускной сезон отдыхать поедут те, кто привык 
отдыхать за рубежом, и отдыхать дорого. Спрос 
на дорогой отдых понизится незначительно, и 
именно на клиентов такого уровня будут рас-
считывать банки, и именно под таких будут под-
страиваться туристические компании. 

личный опыт

На что вы собираетесь 
потратить деньги этим 
летом?

Раис Гумеров
Генеральный директор ОАО 
«Мелита»
Это лето будет более тяжелым, 

чем прошлое. Самое главное для нас 
сейчас — бизнес, в это и будем вкла-
дывать. Поэтому нужно будет эконо-
мить личные средства. Хочу сказать, 
что денег в этом году мало, зарплаты 
у топ-менеджеров сократились, поэ-
тому поехать куда-то в отпуск не по-
лучится.

Андрей Чумаков
Генеральный директор клининго-
вой компании «БлескСервис»

Думаю съездить отдохнуть на 
море. Российские курорты слишком 
дорогие для меня, поэтому предпо-
читаю заграницу. В этом году думаю 

отправиться на Адриатическое море 
— в Черногорию или Хорватию.

Андрей Савельев
Руководитель группы компаний 
New Line Business
Я распланировал свои средства на 

три направления. Во-первых, отдых в 
России. Есть у меня любимые места 
в стране, где приятно проводить от-
дых: например, Яльчик. Во-вторых, 
думаю отдохнуть и за рубежом — 
планирую турпоездку в Англию. И,  
в-третьих, конечно же, будем инве-
стировать в бизнес. 

Азамат Сабиров
Генеральный директор группы 
компаний AVT
Этим летом планирую открыть но-

вый офис своей компании. Туда и 
вложу средства. Также хочу приоб-
рести новое оборудование для дай-
винга и отправиться в Египет на 
Красное море.  

в этом году не ожидается 
понижения стоимости 
программ отдыха внутри 
страны, наоборот, 
некоторые курорты и отели 
повышают свои цены
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за первые два месяца 2009 года поток туристов в сочи и Крым уменьшился по 
сравнению с 2008 годом на 26%
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Еще год назад кредит на отдых был перспек-
тивным развивающимся продуктом в боль-
шинстве банков Татарстана. По сути, это 
были краткосрочные займы на срок от ше-
сти месяцев до года стоимостью не дороже 
24% годовых в рублях и 16% — в иностран-
ной валюте. Программы кредитования на от-
дых реализовывались банками, как прави-
ло, совместно с туристическими оператора-
ми непосредственно в их же офисах. Бывали 
даже акции, когда туроператоры субсидиро-
вали такие программы кредитования, умень-
шая тем самым эффективную ставку для за-
емщиков. Клиенты компаний могли занять на 
отдых и вовсе без процентов — в рассрочку. 
Получить кредит было относительно легко. 
Помимо стандартных возрастных ограниче-
ний банки требовали лишь документально 
подтвердить факт работы на последнем ме-
сте в течение не менее трех месяцев и до-

ход справкой по форме 2-НДФЛ. Но с насту-
плением финансового кризиса ситуация на 
рынке потребительского кредитования рез-
ко изменилась.

Помимо повсеместного ужесточения тре-
бований к заемщикам, с прошлого года банки 
стали повышать процентные ставки по кре-
дитам. Компания «Кредитмарт» в своем оче-
редном аналитическом отчете сообщила, что 
среднерыночная ставка по рублевому потре-
бительскому кредиту в мае 2009 года соста-
вила 33,23%. Кредиты в долларах в среднем 
стоят 19,39% годовых. Таким образом, с се-
редины прошлого года ставки выросли почти 
на треть. Впрочем, прогноз аналитиков ком-
пании позитивен. «В мае 2009 года процент-
ные ставки по программам классического по-
требительского кредитования банков незна-
чительно уменьшились как в рублях, так и в 
долларах США. Можно предположить, что 
данная тенденция сохранится и в ближайшие 
месяцы»,— считают в «Кредитмарте». 

При этом большинство банков за полгода 
значительно сократили лимиты выдаваемых 
потребкредитов. По словам начальника де-
партамента розничного бизнеса банка «Зе-
нит» Алексея Розоренова, в регионах банк в 
среднем выдает порядка 30 тыс. рублей, если 
заемщик указывает целью кредита «на от-
дых». Это на 20-25% ниже прошлогодних по-
казателей. При этом банк требует поручите-
лей или залог, который должен быть застра-
хован от риска утраты и повреждения.

Туроператоры утверждают, что исчезно-
вение целевого кредита на отдых затронуло 
их не сильно. По словам директора туристи-
ческой компании «УпаспартУ» Инны Рубано-
вой, с банками туристические агентства со-
трудничают редко. «Мы знаем, какие банки 
выдают кредиты на отдых. Если нашего кли-
ента интересует этот вопрос — мы рекомен-
дуем ту или иную кредитную организацию. Но 
никаких комиссий за это ни от кого не полу-
чаем»,— отмечает она.

Те татарстанцы, которым очень нужны 
деньги на отдых, могут взять их у банка в 
виде нецелевого потребительского кредита. 
По словам начальника отдела потребитель-
ского кредитования АКБ «Энергобанк» Вале-
рии Терещенко, банки сегодня предоставля-
ют только такой продукт. Ее коллеги в Банке 
Казани согласились, что если какой-то банк 

Ставки на отдых
банки татарстана свернули все ранее действовавшие программы целевого кредитования на 
отдых. Однако жители республики все еще могут занять у банка на время отпуска по програм-
мам потребительского кредитования или воспользовавшись овердрафтом на своей пластико-
вой карте. анна САУШИНа

Теперь для банков отдыхающие не отличаются от других категорий населения
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> те, КОМУ НУЖНЫ ДЕНЬГИ НА 
ОТДЫХ, МОГУТ ВЗЯТЬ ИХ У 
БАНКА В ВИДЕ НЕЦЕЛЕВОГО 
ПОТРЕБИТЕЛЬСКОГО КРЕДИТА 
ПО СРЕДНИМ СТАВКАМ 33,23% 
В РУБЛЯХ И 19,39% — В 
ДОЛЛАРАХ США
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и анонсирует сегодня кредит на отдых, то это 
не более чем маркетинговый ход, продающий 
стандартный нецелевой кредит. Впрочем, 
сейчас и этот продукт в дефиците. По сло-
вам директора по продажам финансового су-
пермаркета «Кредитмарт» Алексея Дороша, 
реально выдают потребкредиты на неотлож-
ные нужды всего пять-семь банков в Казани. 
Большинство кредитных организаций оцени-
вают этот продукт как слишком рисковый в 
нынешней экономической ситуации.

Одним из активных участников рынка по-
требительского кредитования в Татарстане 
является «Ак барс» банк. По словам началь-
ника управления развития розничного про-
дуктового ряда «Ак барс» банка Эльдара Га-
леева, в среднем банк выдает порядка 500 
потребительских кредитов в месяц. Суммар-
но это 100-140 млн рублей. Примечательно, 
что количество выданных потребительских 
кредитов банком с начала 2009 года актив-
но росло: с 372 в январе до 514 в марте. Хотя 
объем выданных кредитов в денежном выра-
жении за этот же срок снизился с 136 млн ру-
блей до 102 млн рублей. Как объяснил в бан-
ке, это связано со снижением лимитов по по-
требительским кредитам.

Кроме того, по словам Эльдара Галеева, 
ужесточились и требования к заемщикам. 
Теперь для получения кредита им необходи-
мо найти поручителей или предоставить лик-
видный залог. При оформлении суммы свы-
ше 200 тыс. от заемщика потребуются два по-
ручителя — частных лица или же гарантии от 
юридического лица. В качестве залога при-
нимаются транспортные средства, недвижи-
мое имущество, ценные бумаги или мерные 

слитки драгоценных металлов с обязатель-
ным хранением закладываемого имущества в 
банке. Стоить клиенту кредит будет 19,9-25% 
годовых в зависимости от валюты кредита.

«Свой целевой кредит на отдых мы при-
остановили в конце прошлого года. От ны-
нешнего нецелевого кредита он отличался 
льготным вариантом погашения займа. Мы 
понимаем, что после возвращения с отдыха 
некоторое время заемщик испытывает фи-
нансовые трудности, и поэтому предоставля-
ли ему отсрочку платежа на один месяц. Те-
перь, когда рыночные риски возросли, мы не 
можем себе позволить эти льготы»,— расска-
зал банкир.

Но с туроператорами «Ак барс» банк про-
должает сотрудничество. Теперь уже не по 
продвижению кредитного продукта, а по пла-
стиковым картам. Туристам предлагается 
оформить карту банка, позволяющую без по-

ручителей взять овердрафт. Сумма его огра-
ничивается доходом клиента. На продвиже-
ние таких программ сделал ставку и банк ВТБ 
24. По словам начальника отдела прямых про-
даж ВТБ 24 Айрата Шигабутдинова, для тури-
стов разработан кредитный продукт «Карта 
ВТБ 24 для путешественников». Это обычные 
кредитные карты международных платежных 
систем Visa Gold и MasterCard Gold. Но с до-
полнительным, в основном страховым, сер-
висом: страхование жизни и здоровья, граж-
данской ответственности, багажа для отъез-
жающих за рубеж, страхование на случай 
отмены или задержки рейса. В пакет допус-
луг входят юридические консультации по те-
лефону и круглосуточный консьерж-сервис. 
Кредитный лимит таких карт — до 600 тыс. 
рублей. Процентная ставка по кредиту — 
от 24% годовых в зависимости от дохода  
клиента. 

выдают потребкредиты 
всего пять-семь банков 
в Казани. Большинство 
кредитных организаций 
оценивают этот продукт 
как слишком рисковый  
в нынешней ситуации
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Система международного страхования авто-
мобилистов «Зеленая карта» действует в боль-
шинстве стран современной Европы. Россия 
присоединилась к ней с 1 января 2009 года. В 
нашей стране зеленые полисы (своим назва-
нием система обязана именно цвету бумаги.—
„Ъ-FINANCE“) предлагают 12 страховых компа-
ний. В Татарстане их можно купить в филиалах 
компаний «АльфаСтрахование», ВСК, ЖАСО, 
«РЕСО-Гарантия», «Росгосстрах», РОСНО, «Рус-
ский мир», «Согласие» и «Спасские ворота». 

Суть системы в том, что в случае аварии на 
территории иностранного государства все рас-
ходы по возмещению ущерба пострадавше-
му берет на себя та страховая компания, кото-
рая застраховала виновника ДТП. «Причем воз-
мещение ущерба производится на территории 
страны, в которой произошла авария, и соглас-
но ее законодательству. «„Зеленая карта“ дей-
ствует исключительно в случае ДТП и служит 
для того, чтобы покрыть расходы лица, которому 
нанесен материальный, физический и мораль-
ный ущерб,— отмечает генеральный директор 
ООО „РГС-Татарстан“ Фарид Хамадеев.— Но та-
кой полис не покрывает убытки, нанесенные ав-
томобилю из-за стихийного бедствия, пожара, 
ваших преднамеренных и злоумышленных дей-
ствий». 

ОСАГО по-европейски

Система международного страхования авто-
гражданской ответственности за рубежом «Зе-
леная карта» появилась на территории евро-
пейских стран и Скандинавии 1 января 1953 
года. В послевоенной Европе уже можно было 
сравнительно спокойно пересекать на автомо-
биле границы разных государств. Но водите-
ли, будучи застрахованы в своей стране, попав 

в аварию на территории другой, оказывались 
в сложном положении. Так же, как и фирмы, их 
застраховавшие: ведь у каждого государства 
свои законы и свои правила. В 1946 году Коми-
тет по вопросам транспорта Европейской эко-
номической комиссии в Женеве создал рабо-
чую группу дорожного транспорта. В ее задачу 
входили разработка и создание такой системы, 
которая обеспечила бы защиту пострадавших 
в дорожно-транспортном происшествии, если 
виновник ее иностранец, и наряду с этим осво-
бождала автомобилистов, посещавших другие 
страны, от необходимости исполнять принятые 
там страховые предписания.

Объектом страхования по «Зеленой кар-
те» является обязанность водителя возместить 
убытки, возникшие при нанесении ущерба лич-
ности (смерть или телесные повреждения) и 
имуществу во время использования застрахо-
ванного автотранспортного средства. В раз-
ных странах действуют разные условия по обя-
зательному страхованию гражданской от-
ветственности автомобилистов. Например, в 
Бельгии, Франции, Ирландии, Люксембурге, Ве-
ликобритании, Финляндии и Норвегии нет огра-
ничения на покрытие расходов потерпевшей 
стороны за нанесение вреда здоровью или ли-
шение жизни. Покрытие имущественного ущер-
ба не ограничено в Бельгии и Люксембурге. По-
этому, каким огромным бы ни был ущерб, нане-
сенный транспортному средству на территории 
этих государств, страховая компания покроет 
его за свой счет в полном объеме.

«Зеленая карта» оформляется на срок от 
15 дней до одного года на основании копии сви-
детельства о регистрации транспортного сред-
ства. Российские страховые компании, как пра-
вило, продают карты зарубежного производ-
ства, то есть выступают в роли посредников. 

Страховой тариф зависит от категории транс-
портного средства, срока страхования и стра-
ны поездки. А также от курса евро, так как фор-
мируется именно в этой валюте. Средняя стои-
мость «Зеленой карты»: 18 евро на 15 дней, 30 
евро на месяц, 120 евро — шесть месяцев, 280 
евро — один год. Для Белоруссии, Молдавии и 
Украины существует второй тарифный план — 
«Зеленые карты» для этих стран можно купить 
примерно на 30% дешевле. Цена вопроса зави-
сит и от места расположения офиса страховой 
компании. Средняя стоимость «Зеленой карты» 
для легкового автомобиля составляет в Татар-
стане 30 евро (около 1300 рублей), тогда как в 
Санкт-Петербурге — лишь 15 евро. Возможно, 
это объясняется близостью границы. Впрочем, 
приобрести документ можно и на таможенных 
терминалах, расположенных вдоль рубежа на-
шей родины.

Правила движения

Если вы попадаете в аварию на своем авто при 
нахождении на территории страны, в которой 
действует «Зеленая карта», надо вызвать поли-
цию на место ДТП и предъявить ей полис. Экс-
перты советуют заблаговременно сделать не-
сколько его ксерокопий, чтобы в случае необхо-
димости отдать одну из них полиции или второму 
участнику ДТП. Если же копии нет — занесите в 
протокол происшествия номер вашей «Зеленой 
карты» или попросите об этом полицейского. 
Для оформления документов этого должно быть 
вполне достаточно. Оригинал «Зеленой карты» 
лучше иметь при себе.

Необходимо также записать координаты вто-
рого участника ДТП и номер его «Зеленой кар-
ты», чтобы при необходимости передать их в 
страховую компанию или полиции. Особенно, 
если этот второй участник является еще и вино-
вником происшествия. С идентификации участ-
ников аварии начинается урегулирование любо-
го убытка в страховой компании.

Эксперты советуют при составлении прото-
кола о ДТП написать рядом со своей подписью 
«Языка не знаю». Это позволит избежать про-
блем, которые могут возникнуть при составле-
нии протокола на иностранном языке, даже если 
вы владеете им в совершенстве. В крайнем слу-
чае вы сможете использовать эту лазейку в лю-
бой непредвиденной ситуации, связанной с 
оформлением документов. 

Обязательно требуйте копию протокола, 
даже если на место происшествия приехал 
представитель страховой компании. «Собирай-
те все бумаги и храните их как можно дольше. 
Из-за формальностей вас могут не выпустить из 
страны, где произошло ДТП»,— подчеркивает 
Фарид Хамадеев.

Собираясь возвращаться на родину, посмо-
трите, действительна ли ваша «Зеленая карта». 
Если срок ее действия уже закончился, придется 
купить новую, иначе вас не выпустят домой. 

«Зеленая» автогражданка
вряд ли кризис остановит от поездки на своем авто в Европу участников авто-турне или 
бизнес-туристов. Зато их может остановить европейское страховое законодательство, к ко-
торому с 1 января 2009 года присоединилась и Россия. Теперь для того чтобы выехать за рубеж 
на своем автомобиле, придется купить полис системы «Зеленая карта». „Ъ-FINANCE“ выяснил, 
что должен знать страхователь этого европейского аналога российской автогражданки.  
СВЕТЛАНА АЛИКАЕВА

Въезд в Европу на автомобиле разрешен только при наличии полиса  
«Зеленая карта»
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Пластиковые карты
Существует множество способов переправить 
деньги через границу — наличность, пласти-
ковые карты, дорожные чеки, системы денеж-
ных переводов. Все они достаточно доступны 
и просты. «Но самым удобным и безопасным 
способом перевозки денежных средств как 
внутри страны, так и за границу на сегодняш-
ний день являются международные банковские 
карты платежных систем Visa и MasterCard,— 
отмечает управляющая операционным офисом 
Бинбанка в Казани Лилия Губайдуллина.— Бан-
ковская карта — универсальное средство до-
ступа к счету, которым можно воспользовать-
ся в любое удобное время в любой точке мира. 
Кроме того, обо всех движениях по счету кар-
ты клиент оперативно получает сообщения по 
sms на свой мобильный телефон. А в случае 
утери или кражи карту можно быстро заблоки-
ровать. Таким образом, деньги клиента в пол-
ной безопасности». «Если турист направляет-
ся в цивилизованную страну, а не планирует 
несколько недель кормить насекомых в афри-
канских джунглях, пластик позволит получать 
наличные или оплачивать покупки в безналич-
ном виде с минимальными расходами»,— пояс-
няет инвестиционный консультант ИК «Финам» 
Андрей Сапунов. Еще одно преимущество пла-
стиковой карты — ни ее саму, ни средства на 
ней не надо включать в таможенную деклара-
цию, в отличие от «живой» наличности в сумме 
более $3000. К слову, отпускник вправе вывез-
ти за границу не более $10 тыс. или эквивалент 
в другой валюте. При этом эксперты совету-
ют использовать не менее двух классических 
карт, чтобы не возникло проблем, если одна 
из них потеряется, будет украдена или забло 
кирована. 

Если у держателя пластиковой карты рублевый 
счет в российском банке, не стоит торопиться 
конвертировать «деревянные» в доллары или 
евро. При оплате товаров и услуг за границей 
деньги, как правило, конвертируются по более 
выгодному курсу Центробанка РФ. Впрочем, 
этот нюанс не распространяется на операции 
в банкоматах.

Разумеется, есть у пластика и свои недостат-
ки. Во-первых, получая наличные в банкоматах, 
турист платит комиссионные не только своему 
банку, но и другим банкам-посредникам, коли-
чество которых может доходить до пяти в за-
висимости от страны пребывания. Во-вторых, 
карта может быть заблокирована на родине, 
и если в стране пребывания нет филиала того 
банка, в котором открыт карточный счет, турист 
не сможет ее разблокировать и останется во-
все без средств к существованию. В-третьих, 
не везде и не всегда можно оплатить товары 
или услуги картой — часто все-таки бывает 
нужна наличность (например, на чаевые в го-
стиницах и кафе). 

«Обязательно заранее уточните в банке-
эмитенте все условия обслуживания вашей 
карты, а также телефоны службы поддержки и 
горячей линии»,— советует управляющая опе-
рационным офисом Бинбанка в Казани Лилия 
Губайдуллина. Эти контакты могут понадобить-
ся в случае утери или кражи пластиковой кар-
ты для ее блокировки и восстановления. «Еще 
один важный момент — при пользовании кар-
точкой в странах „третьего мира“ никогда не 
выпускать ее из виду и просить, чтобы все опе-
рации с ней совершали в присутствии вла-
дельца»,— отмечает руководитель кредитно-
кассового офиса в Казани ООО «Городской 
ипотечный банк» Ринат Габдрахманов. 

Дорожные чеки
Наиболее надежным способом перевоза де-
нег за границу в Альфа-банке считают до-
рожные чеки. Их предлагает большинство 
банков Татарстана. Правда, дорожные чеки 
подлежат декларированию на таможне, не-
зависимо от содержащейся в них суммы де-
нег. «Даже если дорожные чеки потеряются, 
их легко восстановить. С пластиковой кар-
той же в этом случае могут возникнуть про-
блемы»,— отмечают там. 

Согласен с такой оценкой и заместитель 
директора ЗАО «Татсоцбанк» Наиль Сибга-
туллин. По его словам, оформление чека за-
нимает всего несколько минут — это удобно 
для людей, отправляющихся в деловые по-
ездки. Кроме того, срок действия дорожных 
чеков не ограничен. 

Впрочем, удовольствие это не из деше-
вых. Комиссионные банкам при покупке че-
ков составляют в среднем 3-4%. «Пластико-
вые карты и дорожные чеки удобно исполь-
зовать для безопасного вывоза денежных 
средств. Они принимаются в финансовых и 
торговых учреждениях и сервисных точках 
по всему миру,— говорит Ринат Габдрахма-
нов.— Но в то же время приобретение до-
рожных чеков, в отличие от банковской кар-
точки, не связано с банковским счетом».

Денежные переводы

Если во время отпуска за рубежом кончи-
лись и наличные, и «безналичные» деньги, 
не унывайте. Специально на такие случаи су-
ществуют различные системы перевода де-
нежных средств — WesternUnion, CONTACT, 
Anelik, MoneyGram и другие. С их помощью 
родные или друзья могут помочь вам решить 
финансовые проблемы, не выезжая из Рос-
сии. «Данные системы просты, имеют до-
статочно широкую географию распростра-
нения и не требуют открытия банковского 
счета,— отмечает Ринат Габдрахманов.— 
Однако необходимо учитывать ограничения 
по сумме перевода в день, согласно валют-
ному законодательству — до $5000». По его 
словам, плюс этих систем в том, что пере-
вод осуществляется быстро — турист мо-
жет получить средства в тот же день. «Ми-
нусом этого способа является то, что оплата 
за услугу банкам может составить до 10% от 
суммы перевода,— поясняет господин Габ-
драхманов.— Кроме того, не везде есть пун-
кты получения переводов. Впрочем, многие 
клиенты, уезжая в отпуск или в командиров-
ку за рубеж, отправляют денежные перево-
ды сами себе, чтобы получить деньги сразу 
же по прибытии. Такой вариант вывоза соб-
ственных денежных средств на отдых избав-
ляет от всех хлопот, связанных с транспор-
тировкой наличных денег». Услуги денежных 
переводов предлагают практически все бан-
ки Татарстана. 

Деньги в дорогу
Наличность — самый популярный, но далеко не самый надежный способ перевозки денег за 
рубеж. Финансовая система предлагает туристам широкое разнообразие более выгодных, про-
стых и безопасных способов переправить деньги через границу — пластиковые карты, дорож-
ные чеки, денежные переводы. „Ъ-FINANCE“ выяснил у экспертов, какие нюансы присущи каждо-
му из них. Лейсан Сеидова

Эксперты советуют брать с собой в поездку не только наличные,  
но и пластиковые карты
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Еще десять лет назад, чтобы переслать день-
ги в другой город, людям приходилось пользо-
ваться услугами почты. При этом деньги фак-
тически перемещались между почтовыми от-
делениями, а перевод мог идти до адресата 
неделю, а то и две. Да и стоимость такой услу-
ги была не маленькой — около 10% от сум-
мы перевода, поскольку отправителю при-
ходилось оплачивать услуги по инкассации, 
доставке на адрес получателя платежного из-
вещения и т.д. К тому же получатель перевода, 
проживающий в каком-нибудь провинциаль-
ном городке, мог запросто столкнуться с не-
достатком необходимой суммы в кассе почто-
вого отделения. Так что если речь шла о более 
или менее крупных суммах, то деньги было вы-
годнее отвезти лично. 

Сейчас ситуация изменилась. По инфор-
мации Всемирного банка, сегодня Россия на-
ходится на пятом месте в рейтинге ведущих 

стран — отправителей денежных переводов, 
уступая лишь таким странам, как США, Сау-
довская Аравия, Швейцария и Германия. И по 
потоку мигрантов Россия в числе лидеров на 
мировой арене и уступает первенство по ко-
личеству въехавших в страну мигрантов толь-
ко США. По данным Банка России, объем де-

нежных переводов через платежные системы 
и «Почту России» в 2008 году составил $13,7 
млрд. «2008 год стал рекордным по количеству 
переведенных из России денег в страны как 
ближнего, так и дальнего зарубежья»,— от-
метил региональный вице-президент Western 
Union в странах Восточной Европы и СНГ Джо-
натан Кнаус. 

Причем более 90% этих сумм было направ-
лено в страны бывшего СССР. Лидируют в спи-
ске по объему денежного трафика Узбекистан, 
Таджикистан и Украина, куда из России было 
переведено за прошлый год $2,9 млрд, $2,5 
млрд и $1,6 млрд соответственно. Замыкает 
список Туркмения, которая получила перево-
дов на общую сумму $40 млн. Из стран дальне-
го зарубежья по переводам из России с боль-
шим отрывом лидирует Китай — $400 млн, у 
ближайшего преследователя, Турции, этот по-
казатель составил $80 млн. А по среднему раз-
меру перевода фаворитами являются Армения 
($919), Азербайджан ($825) и Грузия ($804). 

Впрочем, и такой динамично развиваю-
щийся рынок не остался в стороне от мирово-
го кризиса. Сейчас объективно снижается по-
требность в иностранной рабочей силе, в част-
ности за счет снижения темпов строительства 
— основной отрасли, где были задействованы 
приезжие. Соответственно, снижаются и де-
нежные перечисления, которые они отправля-
ют своим близким за пределы России. И если 
объемы переводов по итогам 2008-го все же 
выросли на 45% по сравнению с предыдущим 
годом, то данные четвертого квартала пока-
зывают отрицательную динамику. В послед-
ние три месяца 2008 года суммарный объем 
денежных переводов впервые за время на-
блюдения Центробанком упал по сравнению с 
предыдущим кварталом, причем сразу на 14%. 
За этот срок на $112 снизилась и средняя сум-
ма переводов в СНГ, до $649. 

Сама процедура отправки денег не отни-
мет много времени, она одинакова что для 
внутренних переводов, что для переводов 
за рубеж. От отправителя потребуется па-
спорт, который может быть заменен любым 
другим официальным документом, удосто-
веряющим личность. Прежде всего, необхо-
димо заполнить бланк на отправку перево-
да, в котором указываются фамилия, имя и 
отчество получателя, сумма, валюта пере-

Тонкости перевода
В прошлом году из России по системам денежных переводов было отправлено $13,7 млрд. По 
большей части эти деньги переводили своим родным многочисленные гастарбайтеры из стран 
ближнего зарубежья. Однако сейчас их услуги все менее востребованы у нас, и объемы пере-
водов из России впервые стали сокращаться вместе с прибылью переводчиков. Тем не менее 
представители систем денежных переводов пока обещают тарифы не повышать. Владимир Меркулов

Процедура переводов за рубеж и внутри страны одинакова и занимает не более 
15 минут
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> ЗАЧАСТУЮ ОТПРАВИТЕЛЮ НЕ 
ОБЯЗАТЕЛЬНО ЗАПОЛНЯТЬ 
АНКЕТЫ СОБСТВЕННОРУЧНО 
— ОПЕРАТОР ВНЕСЕТ ВСЕ 
ДАННЫЕ В КОМПЬЮТЕР СО 
СЛОВ КЛИЕНТА
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В среднем тарифы 
российских компаний-
переводчиков по 
переводам внутри страны 
составляют 1,5-2% от суммы 
перечисления 

>
вода, страна и город, в котором получателю 
удобнее забрать деньги. 

Зачастую отправителю не обязательно за-
полнять анкеты собственноручно — оператор 
внесет все данные в компьютер со слов кли-
ента. При этом клиент получает копию бланка 
с указанием контрольного номера перевода, 
который необходимо сообщить получателю. 
Большинство платежных систем предоставля-
ют возможность отслеживать в режиме онлайн 
статус перевода, указав цифры контроль-
ного номера на сайте платежной системы 
или просто назвав его оператору компании-
переводчика. 

Сам адресат заполняет аналогичный бланк 
на получение денег с указанием контрольно-
го номера, суммы перевода, фамилии, имени 
и отчества отправителя и по предъявлении па-
спорта получает сумму на руки. Впрочем, не 
всегда получатель должен иметь при себе удо-
стоверяющий личность документ. Если сум-
ма перевода не превышает $1000, компания 
Western Union, например, разрешает получать 
деньги и без паспорта. Достаточно просто от-
ветить на произвольный вопрос, придуманный 
отправителем, что особенно актуально, ска-
жем, если близкий человек вдали от дома в ре-
зультате кражи остался не только без денег, но 
и без документов. 

Стоит помнить об ограничениях по сум-
мам денежного перевода. При отправке денег 
за рубеж максимальная сумма перевода для 
отправителя-резидента ограничивается рос-
сийским законодательством, согласно кото-
рому в течение дня нельзя отправлять свыше 
$5 тыс. или эквивалента в другой валюте. Та-
кой лимит не распространяется на нерезиден-
тов, но в этом случае максимальная сумма от-
правки зависит от самой платежной системы. 
Например, система Blizko ограничивает пере-
вод суммой $10 тыс. в день, система «Лидер» 
— 599 тыс. в рублях, или $15 тыс., или €15 тыс. 

Также могут действовать законодательные 
ограничения и в той стране, куда направлен 
перевод. Например, житель Белоруссии не 
может получить более $1600 в месяц или эк-
вивалента в другой валюте без открытия сче-
та в банке. При превышении указанных норм 
получатель должен открыть благотворитель-
ный счет в банке, на который и будет зачис-
лен перевод. Сумма ежедневных переводов на 
Украину не должна превышать 50 тыс. гривен 
(около $6,5 тыс.). Если лимит превышен, сред-
ства должны зачисляться на счет получателя, 
а деньги выдадут по предъявлении документа 
о постановке на учет в налоговых органах. Ин-
формацию о возможных ограничениях по сум-
ме перевода лучше уточнять в точке отправле-
ния перевода. 

Отправитель также может перевести день-
ги и на собственное имя, используя платежную 
систему в качестве виртуального кошелька или 
банковской ячейки. При этом следует помнить 
о сроке, по истечении которого не востребо-
ванная адресатом сумма возвращается отпра-
вителю. Например, этот срок в системе «Ане-
лик» составляет 30 дней, а в системе «Лидер» 
— шесть месяцев. Многие системы позволя-
ют отправителю вместе с переводом бесплат-
но послать короткое письмо получателю. Как 
правило, системы денежных переводов уве-
домляют получателя о переводе при помощи 
sms или электронной почты. 

В среднем тарифы российских компаний-
переводчиков по переводам внутри страны со-
ставляют 1,5-2% от суммы перевода. Несколько 

иной подход у зарубежных компаний, которые 
взимают комиссию в зависимости от перево-
димой суммы: чем сумма выше, тем ниже про-
цент, который получает оператор. Но если го-
ворить о переводах внутри страны, то рос-
сийские системы предлагают более низкие 
тарифы. Так, при переводе 100 тыс. руб., на-
пример, в Новосибирск через систему Western 
Union отправитель заплатит комиссию 2650 
руб. (2,65%). По аналогичному платежу через 
систему «Аллюр» комиссия составит 1500 руб. 
(1,5%), а через систему «Анелик» (тариф «Су-
пер») — и вовсе 500 руб. (0,5%). 

Впрочем, более широкий территориаль-
ный охват позволяет международным систе-
мам опережать российских конкурентов в ча-
сти переводов в дальнее зарубежье. Системы 
Western Union и MoneyGram позволяют в счи-
танные минуты перечислить деньги практиче-
ски в любую точку мира, чем российские си-
стемы зачастую похвастать не могут. А в ряде 
случаев международные переводчики могут 
оказаться и вовсе незаменимыми. Например, 

получатель денежного перевода в Детройте 
получит деньги максимум в течение часа, если 
перевод осуществлен через Western Union 
или MoneyGram. Из российских систем пере-
вод в этот североамериканский город осуще-
ствит лишь Contact. И, как рассказали в call-
центре переводчика, деньги будут идти около 
24 часов, а сумма перевода при этом не долж-
на превышать $2600 в месяц. 

Western Union реализует программу лояль-
ности, поощряя своих клиентов картами, на 
которые при отправлении денежного перево-
да автоматически начисляются бонусы. Они 
дают право держателю карты получать скидки 
при последующих переводах. 

Некоторые компании кроме перевода де-
нег предлагают ряд дополнительных услуг. Че-
рез системы «Лидер» и Contact клиент может 
осуществить различные платежи, например, 
оплатить услуги операторов мобильной свя-
зи, ЖКХ, интернет-провайдеров. А через си-
стему «Лидер» можно даже оплатить штрафы 
ГИБДД.  

Отправляя деньги за рубеж, необходимо помнить о законодательных ограниче-
ниях на сумму перевода



Во многих отделах продаж сбыт лихо-
радит: то  пусто, то  густо. Связано это 
с тем, что менеджеры по продажам ви-
дят перспективу только в  ближайших 
сделках. Предел мечтаний коммерсан-
та — чтобы все сделки «выстрелили». 
Но если это счастье наступает, впереди 
сделок уже нет. И за пиком продаж не-
избежно следует провал.
Чтобы сбыт был стабильным, необходи-
мо его планировать и  прогнозировать. 
И не до конца текущего месяца, как это 
обычно делают. Необходим прогноз 
продаж на несколько месяцев вперед.

Делается этот прогноз продаж так:

1.	 Все наметки на  клиентов, име-
ющиеся у каждого менеджера по про-
дажам, учитываются в  конкретных 
суммах. Недостаточно сказать: «Мы 

можем продать сайт клиенту  XYZ». 
Нужно конкретизировать: «Мы пла-
нируем продать клиенту  XYZ сайт 
бизнес-класса стоимостью $9500». 
Кроме того, необходимо запланиро-
вать месяц, когда можно ждать про-
дажи. Например, сейчас на  дворе 
май 2007 г. И мы планируем, что сайт 
удастся продать в  течение 2‑х меся-
цев. Значит, оплаты Клиента можно 
ждать в июле 2007 г.

2.	 Но  это еще не все. Мы долж-
ны определить вероятность совер-
шения сделки. Каждой вероятности 
соответствует свой коэффициент, 
на  который множится сумма сдел-
ки для учета в прогнозе продаж. На-
пример, делим все ожидаемые плате-
жи на  три вида: «гарантированные», 
«вероятные» и «маловероятные». «Га-

рантированные» платежи принима-
ем к  прогнозу с  коэффициентом 1: 
они поступят практически наверня-
ка. «Вероятные» платежи принима-
ем к  прогнозу с  коэффициентом 0,6: 
вероятность их поступления больше 
50%, но далека от 100%. «Маловероят-
ные» платежи принимаем к  прогно-
зу с коэффициентом 0,1: мы почти не 
ждем, что эти деньги к нам поступят.

3.	 Суммируем обороты по плани-
руемым сделкам, взвешенные с  уче-
том вероятности. Отдельно берем 
сумму по  ожидаемым сделкам за  те-
кущий месяц  (X), за  ближайший бу-
дущий месяц  (X+1) и  за  месяц, сле-
дующий за  ним  (X+2). Теперь мы 
можем посчитать ПРОГНОЗ ПРО-
ДАЖ ПО  СУММАРНОМУ ОБОРО-
ТУ. Такой расчет можно сделать как 

Как использовать прогноз 
продаж для обеспечения 
гарантированного сбыта 

Константин Бакшт,  
генеральный директор компании 
«Капитал-Консалтинг»  
(www.salesystem.ru, www.fif.ru), 
автор книг «Построение отдела 
продаж: с «нуля» до максимальных 
результатов», «Как загубить собственный 
бизнес: вредные советы российским 
предпринимателям».
«Боевые команды продаж» и «Большие 
контракты».

Бизнес
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для отдельного менеджера по  прода-
жам, так и  для всего отдела продаж. 
Мы получаем три итоговых числа:

	 Прогноз продаж на  текущий 
месяц, равный сумме оборота, ре-
ально поступившего с начала месяца, 
и прогноза продаж по сделкам, ожи-
дающимся до конца месяца.

	 Прогноз продаж на  месяц, сле-
дующий за текущим — (текущий ме-
сяц + 1).

	 Прогноз продаж на  (текущий 
месяц + 2).

4.	 Обычно все эти данные загонят-
ся в Excel-овскую таблицу. В ней дела-
ются отдельные страницы на каждый 
месяц, блоки на  каждого Вашего со-
трудника. И  вставляются формулы, 
автоматически учитывающие веро-
ятность платежей и выдающие итого-
вые прогнозы. Общий, и по каждому 
сотруднику отдельно. Если Вам лень 
сочинять ее самому, напишите мне 
на kostya@renet.ru, копию — на info@
fif.ru письмо с  запросом и  вашими 
контактами.

5.	 Принципиально сделать две 
вещи. Во‑первых, собрать и  загнать 
в  Excel-овскую таблицу исходные 
данные. Во‑вторых, выработать у  со-
трудников безусловный рефлекс: 
они должны учитывать все проме-
жуточные результаты работы с  кли-
ентами в  изменениях прогноза. На-
пример, при обсуждении контракта 
на  сайт коммерсант убедил клиента 
в необходимости продвижения сайта 
в интернет. Для себя он должен сразу 
оценить, как изменится прогноз про-
даж. Какую дополнительную сум-
му должен будет заплатить клиент 
за  продвижение? Например, $5000. 
Насколько изменится прогноз? Если 
сделка «вероятная», прогноз увели-
чится на $5000 x 0,6 = $3000.

6.	 Теперь по  итоговым данным 
прогноза продаж можно контролиро-
вать ход коммерческой работы. Важ-
ны не сами итоговые данные, а  их 
изменения изо дня в день. ЕСЛИ ПРО-
ГНОЗ ПРОДАЖ НЕ ИЗМЕНИЛСЯ 
ПО  СРАВНЕНИЮ СО  ВЧЕРАШНИМ 
ДНЕМ — ЗНАЧИТ, КОММЕРЧЕ-
СКАЯ РАБОТА НЕ ВЕЛАСЬ. Это даже 
хуже, чем если бы прогноз уменьшил-
ся. Уменьшение прогноза означает, 
что какие-то сделки попытались до-
жать — и они слетели. Но работа все-
таки велась. А  неизменный прогноз 
означает именно то, что никто ничего  
не делал.

Здесь самое время ответить на несколь-
ко вопросов, которые интересует боль-
шинство тех, кто планирует использо-
вать прогноз продаж.

Как определить оптимальный про-
гноз продаж?
В нашем случае для расчета прогно-
за продаж используется технологич-

ный подход. А это означает, что прогноз 
не берется с  неба. И  не высасывается 
из  пальца. Он является объективным 
отражением текущего положения дел 
по перспективным контрактам. Поэтому 
технологичный прогноз не может быть 
«оптимальным» или «неоптимальным». 
Он всегда является объективным отра-
жением действительности. Если, конеч-
но, ведется правильно. Единственное, 
что можно уточнить по ходу дела (стати-
стически) — это вероятностные коэф-
фициенты. После сопоставления про-
гнозов и реальных результатов продаж 
за  несколько месяцев может оказать-
ся, что «вероятным» контрактам нужно 
присвоить коэффициент 0,9. А «малове-
роятным» — коэффициент 0,15.

Как заставить сотрудников спрогно-
зировать и  оценить потенциальных 
клиентов?
Дисциплинарно. Без жесткого регу-
лярного управления на  основе техно-
логий и  стандартов прогноз продаж 
жить не будет. По  нашей технологии, 
в  работе профессионального отдела 
продаж используется до 27 видов доку-
ментов. Одним из  них как раз являет-
ся прогноз продаж. Эти 27 видов доку-
ментов с  расшифровкой перечислены 
в моей книге «Построение отдела про-
даж: с  нуля до  максимальных резуль-
татов»  (ИД «Питер», 2006–2007), глава 
«Оружие боевой команды: технологии 
и стандарты продаж».

Как выявить сознательные за-
нижения в  прогнозе продаж  
менеджеров?
Что хорошо в  технологичном подхо-
де — чудес не бывает. Откуда вообще 
могут взяться занижения в  НАШЕМ 
прогнозе?
Во‑первых, менеджер может занизить 
саму сумму ожидаемой сделки. Это — 
проблема «личного порога». Ее нужно 
лечить наставничеством. И  тренинга-
ми продаж хороших практиков.
Во‑вторых, менеджер может занизить 
вероятность успеха сделки. Ну, меньше 
«маловероятной» он поставить не смо-
жет. Если у  большинства менеджеров 
вероятности сделок разные, а  у  кого-
то все сделки — «маловероятные», это 
хорошо видно по  сводному прогнозу 
продаж. У  таких менеджеров пробле-
мы с  уверенностью в  себе или това-
рах/услугах своей компании. Им нуж-
на поддержка опытных товарищей при 
дожиме сделок.
Самое опасное — когда переговоры 
с клиентами ведутся, а в прогнозе про-
даж клиенты не появляются. Как ми-
нимум, это означает, что менеджер за-
нимается с  клиентами тусовкой, а  не 
продажей. Он даже не предполага-
ет, что конкретно будет предлагать 
данному клиенту. И  на  какую сум-
му. Как максимум сделки уводятся  
на сторону.

Эта ситуация становится очевидной, 
когда коммерсант ведет переговоры 
с клиентами и ездит к ним на встречи. 
А  его личный прогноз продаж не ме-
няется. Эта ситуация требует немед-
ленного вмешательства руководителя 
продаж. И  жестких решительных дей-
ствий. От  совместного проведения пе-
реговоров до увольнения сотрудника.

Как добиться максимального вы-
полнения прогноза продаж?
В наибольшей степени это зависит 
от  личных усилий руководителя про-
даж. Он должен постоянно отслежи-
вать, насколько его сотрудники могут 
обеспечить выполнение прогноза по их 
клиентам. Здесь действует правило «не 
более одной дополнительной попыт-
ки». Если в  назначенный день клиент 
оплатил — хорошо. Если нет — разго-
вор об объективных трудностях клиен-
та никого не волнует. Коммерсант сам 
должен назвать руководителю продаж 
тот срок  (небольшой!), за  который он 
доведет эту сделку до результата. Если 
срок прошел, а  результата нет, руко-
водитель берет дожим сделки на  себя. 
За соответствующее вознаграждение.
В заключение скажу, что прогноз про-
даж замечательно позволяет по  не-
скольким итоговым значениям насквозь 
контролировать работу отдела. И  как 
греет душу, когда Вы видите в прогнозе 
вполне приличные обороты в месяцах, 
которые еще впереди!
Тренинг будет проводить ведущий экс-
перт холдинга «Капитал Консалтинг» 
Константин Александрович Бакшт - ав-
тор книг «Построение отдела продаж: с 
«нуля» до максимальных результатов», 
«Боевые команды продаж», «Как загу-
бить собственный бизнес: вредные со-
веты российским предпринимателям» 
(ИД «Питер», 2006-2007).  Константин 
Бакшт специализируется на постро-
ении систем корпоративных продаж 
«под ключ» и на повышении эффектив-
ности их работы (более 250 реализован-
ных проектов в девяти регионах Рос-
сии – от Москвы до Иркутска, а также 
странах СНГ). Он имеет девятнадцати-
летний опыт личных продаж, пятнад-
цатилетний опыт управления и ведения 
собственного бизнеса, девятилетний 
опыт бизнес-консультанта и бизнес-
тренера. 

18-19 июня 2009 года  состоится тре-
нинг   «ПОСТРОЕНИЕ СИСТЕМЫ ПРО-
ДАЖ» по адресу г. Казань  ул. Односто-
ронняя Гривка, дом.1, в конференц-зале 
гостиничного комплекса «АМАКС СА-
ФАР Отель»  
Для участия в тренинге Вам необходимо 
заполнить заявку  и отослать на электрон-
ный адрес: saratov@fif.ru или по факсу  
+8 (8452) 45-96-93, 45-96-36, 8-905-384-56-31
Вся информация о холдинге на сайте: 
www.fif.ru и в Интернет-журнале www.
salesystem.ru

Реклама
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«Пакуя» кошелек при выезде за границу, 
большинство туристов берут с собой в пу-
тешествие наличность в мировых резервных 
валютах — долларах США и евро. По мне-
нию экспертов, ничего лучше и не придума-
ешь. «Эти валюты свободно конвертируются 
в большинстве стран мира, поэтому у тури-
стов не возникнет проблем с их обменом на 
местную валюту»,— отмечает инвестицион-
ный консультант компании «Тройка Диалог» 
Сергей Ковтуненко. 

Если же вопрос стоит о выборе между 
долларом и евро, то решающим фактором 
будет страна, в которую отправляется ту-
рист. Напомним, евро — официальная еди-
ная валюта для Бельгии, Германии, Испании, 
Франции, Ирландии, Италии, Люксембур-
га, Нидерландов, Австрии, Португалии, Фин-
ляндии и Греции. Также европейская валюта 
будет уместна в Иране и на Кубе. А вот рас-
плачиваться за покупки в любимых Турции и 
Египте, а также в Тунисе, Тайланде, на Гоа и 
Сейшелах проще долларами. Евро там тоже 
принимают, но в значительно меньшем коли-
честве. 

Кстати, если вы собираетесь в отпуск в 
Европу, а деньги откладывали в долларах, то 
сократить издержки при обмене валюты по-
может так называемый кросс-курс. То есть 
обмен происходит напрямую — из долларов 
в евро, минуя рубли, что позволяет сэконо-
мить несколько процентов не только на кур-
сах, но и на комиссиях за совершение опе-
рации. Эта услуга есть во всех банках и не-
которых обменниках.

Махнуть не глядя
Эксперты едины во мнении, что менять рубли 
на иностранную валюту лучше на родине — в 
России. Как правило, здесь и курс выгоднее, и 
с обменными пунктами проблем нет. А вот за 
границей обменять «деревянные» будет слож-
но. По словам генерального директора тури-
стического агентства Рамиля Мифтахова, если 
рубли в кошельке обнаружились в Турции или 
Египте — это еще не так страшно. В этих стра-
нах курс, как правило, не сильно отличается 
от принятого в России. А вот в Европе дела бу-
дут обстоять сложнее. Во-первых, там при об-
мене валюты придется заплатить как минимум 
1% комиссионных. Во-вторых, большая часть 
обменных пунктов в Старом Свете работает 
до 5-6 часов вечера, а в выходные не работает 
вовсе. К тому же эксперты не рекомендуют ме-

нять деньги в гостинице, где курс обычно зна-
чительно выше, но главное — не пользоваться 
услугами индивидуальных «менял». Нередки 
случаи, когда мошенники вручают доверчивым 
туристам вышедшие из обращения или фаль-
шивые банкноты. Курс обмена валюты у «ме-
нял» иногда бывает на 1-2% ниже, чем банков-
ский. Но, тем не менее, риск быть обманутым 
перевешивает столь незначительную выгоду.

Что касается курсов валют, то, по прогно-
зам экспертов, в летние месяцы ожидается, 
что доллар несколько укрепится по отноше-
нию к евро и обменный курс уйдет в коридор 
1,25-1,3 долларов за евро. Рубль будет оста-
ваться достаточно сильным до августа, когда 
не исключена новая волна девальвации. Алек-
сандр Осин, главный экономист УК «Финам ме-
неджмент», ожидает скорее стабильного, чем 
активно растущего курса рубля в среднесроч-
ном периоде. «Наличие у России резервов, не-
обходимых для компенсации последствий кре-
дитного кризиса, позитивная в целом ценовая 
статистика нефтяного сегмента, а также раз-
вивающееся в последнее время постепенное 
восстановление финансовых рынков РФ под-
держивают показатели инвестиционной при-
влекательности российской валюты,— отме-
чает он.— Тем не менее бюджетные проблемы 
РФ могут вызвать определенное ослабле-
ние российской валюты в третьем квартале 
2009—первом квартале 2010 года». По мне-
нию господина Осина, на этом фоне можно 
ожидать стабильности курсов доллар/рубль и 
евро/рубль в летние месяцы.

«Что же касается динамики котировок пары 
евро/доллар, то они сейчас, пожалуй, далеко 
не в полной мере отражают риски, связанные 
с внутренней финансово-экономической си-
туацией в Европейском Союзе,— считает ана-
литик.— Возможно, в конце года мы увидим 
заметное снижение относительной стоимости 
евро к доллару США. Однако в течение летних 
месяцев возможным представляется сохране-
ние котировками евро к доллару США торгово-
го диапазона 1,3-1,4».

Отпуск по обмену
Планирование заграничного отдыха — занятие приятное, но трудоемкое. Надо решить мно-
жество задач: выбрать курорт, отель, определить экскурсии, положить в чемодан только необ-
ходимые вещи, найти на время отпуска «хорошие руки» для любимой кошки и так далее. В этой 
суете многие отпускники упускают не менее важный вопрос — валютный. „Ъ-FINANCE“ выяснил, 
доллары предпочесть или евро, как выгоднее обменять рубли, сколько денег брать с собой и в 
каком виде, а также как не прогадать с курсом. Светлана Аликаева

собирая деньги для зарубежной поездки, лучше предпочесть мировые резерв-
ные валюты — доллар сша и евро
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Продать фантики
По мнению экспертов, чтобы не потерять на 
двойной конвертации, лучше ехать за грани-
цу с запасом местной валюты, а не менять там 
купленные в России международные евро и 
доллары. В крупных банках нашей страны 
сегодня можно купить иены, австралийские 
доллары или фунты стерлингов. Правда, они 
не всегда есть в наличии, так что нужно бу-
дет заблаговременно заказать в банке нуж-
ную валюту. Финансисты рекомендуют ме-
нять рубли на «экзотику» в Москве, так как 
купить в регионах это практически невоз-
можно, а если и возможно, то крайне невы-
годно. Если же покупать «экзотику» на месте, 
за границей, можно потерять на комиссиях. В 
Лондоне, например, при обмене суммы мень-
ше 300 фунтов, комиссия составит 10%.

Еще один совет отпускникам: перед от-
ъездом на Родину следует посмотреть, не 
осталось ли в кошельке экзотической ва-
люты (разумеется, это не касается доллара 
и евро). Чтобы дома не возникло проблем с 
обменом существенной суммы таиландских 
бат на рубли, эксперты рекомендуют менять 
твердую валюту на местную «экзотику» толь-
ко по мере необходимости. Если в Москве 
обменять «фантики» на рубли еще реально, 
пусть и по крайне невыгодному курсу, в Ка-
зани таких вариантов практически нет. Кро-
ме привычных долларов, евро и английских 
фунтов стерлингов, местные банки другую 
валюту не признают. Так что лучше потратить 
остатки денег, купив подарки друзьям, или 
оставить несколько купюр на память — как 
сувенир.  

Вадим Ширяев, президент  
российского BTL Партнерства, 
учредитель специализированно-
го на инновационном маркетин-
ге учебного центра BTL’STUDY, со-
общил казанским маркетологам, 
что кризис — самое время для 
того, чтобы открыть новый биз-
нес. «Делают» деньги сейчас две 
вещи: инновации и маркетинг», — 
заявил он.

Татьяна Клименко, старший 
преподаватель кафедры марке-
тинга и экономики, заместитель 
декана по учебно-воспитательной 
работе факультета менеджмента 
и маркетинга Института экономи-
ки, управления и права, пояснила, 
что успех современного бизнеса 
зависит от того, насколько быстро 
сориентируется маркетинг на но-
вую целевую группу.

Разобраться в технологи-
ях разработки успешных бизнес-
решений применительно к рос-

сийской практике и перенять опыт 
сильнейших топ-менеджеров 
страны помог казанским участ-
никам бизнес-форума Руслан 
Ашымканов, представитель ком-
пании TROUT & PARTNERS в стра-
нах СНГ. «Сколько следует выде-
лять средств на маркетинговые 
расходы? Это зависит от того, ка-
кую стратегию выбирает компа-
ния: занять первое место на рын-
ке или получить большую маржи-
нальную прибыль. Например, в 
случае Sony и Panasonic: первая 
занимает первое место по коли-
честву продаж, вторая компания 
имеет большую маржу. Главное – 
выбрать правильную стратегию: 
маркетинг требует инвестиций, а 
не затрат», — пояснил „Ъ-FINANCE“ 
г-н Ашымканов. 

Экс-директор по маркетингу 
компании «Цифроград», член «Со-
юза маркетологов России» Дми-
трий Орехов, в свою очередь, рас-

сказал казанским специалистам, 
что  существует три способа по-
высить прибыль предприятия: 
привлечь новых клиентов, увели-
чить объемы продаж, увеличить 
стоимость товара или услуги. «Эта 
система очень важна и актуальна 
сейчас», — дополнил г-на Орехо-
ва Вадим Ширяев.

Менеджер по маркетингу и 
связям с общественностью ка-
занского филиала компании 
HeadHunter Инсар Сагитов при-
звал маркетологов не рассла-
бляться: «На октябрь-ноябрь 2008 
года пришелся пик уволенных 
специалистов маркетинговой спе-
циализации, что привело к так на-
зываемому дисбалансу между ги-
пертрофированной самооценкой 
и паникой. В начале года востре-
бованность маркетологов немно-
го возросла. Однако новая волна 
соискателей, по прогнозам нашей 
компании, будет еще впереди».

Г-н Ширяев пояснил, что 90% 
времени маркетолог «выбивает» 
скидки и распределяет бюджет. 
«К примеру, в Москве и Санкт-
Петербурге средний срок рабо-
ты специалиста по маркетингу 
составляет 12-14 месяцев. Хоро-
ший специалист отдела маркетин-
га «стоит ровно столько, сколько 
он способен принести прибыли в 
компанию», — добавил он. Но, не-
смотря на сложившуюся ситуа-
цию дефицита квалифицирован-
ных кадров отделов маркетинга, 
кризиса, затронувшего компании, 
общие слагаемые, к которым 
пришли докладчики и слушатели 
бизнес-форума «Маркетинг успе-
ха», способны «реинкарнировать» 
уже существующий бизнес и зна-
чительно помочь в создании но-
вого. Эти слагаемые: ориентиро-
ванность на лояльного клиента и 
грамотные инвестиции в марке-
тинг компании.

Казанским маркетологам назвали способы борьбы с кризисом
На прошлой неделе в Казани завершился трехдневный бизнес-форум «Маркетинг успеха», организаторами которого высту-
пили московский учебный центр «BTL Study» и PR-агентство «Эйдос». Перед казанскими маркетологами выступили с доклада-
ми специалисты в области BTL и нетрадиционного маркетинга, имеющие большой опыт работы в России и за рубежом. «Мар-
кетинг успеха» в столице Татарстана проводится уже третий год, постоянные участники бизнес-форума отметили, что анти-
кризисные решения, предложенные докладчиками, как нельзя актуальны и найдут свое применение. 

На правах рекламы

прежде чем менять рубли на другую валюту, узнайте курс обмена валют в стра-
не, в которую отправляетесь
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Вопреки ожиданиям, спада интереса к страхо-
ванию загородной недвижимости в этом году 
не произошло. «Экономя на многом, люди по-
нимают, что в условиях кризиса купить новую 
загородную недвижимость или восстановить 
пострадавший от пожара дом в разы тяже-
лее, чем раньше»,— отмечает президент Сою-
за страховщиков Татарстана (ССТ), генераль-
ный директор ОСАО «Промышленная страхо-
вая компания» Рустэм Сабиров.

По оценке экспертов, вероятность насту-
пления страхового случая на даче составля-
ет от 1% до 10%. «В среднем по России на 20 
застрахованных дач приходится один стра-
ховой случай. Для дорогих строений веро-
ятность страхового случая ниже — 0,5%, так 
как такие дома чаще всего хорошо охраня-
ются, более качественно построены и обору-
дованы с соблюдением технических требова-
ний»,— объясняет генеральный директор ООО 
«РГС-Татарстан» Фарид Хамадеев. Тем не ме-
нее вероятность есть, и пострадавший дом мо-
жет оказаться вашим. Так что лучше застрахо-
вать его, тщательно изучив все нюансы стра-
хового договора.

Продукты
Для недорогой дачи можно купить стан-

дартную страховку, которая покрывает ри-
ски пожара, противоправных действий тре-
тьих лиц, повреждения водой и стихийных бед-
ствий. Кроме того, в этот список чаще всего 
входят взрыв бытового газа, наезд на строе-
ние транспортных средств и падение лета-
тельных аппаратов, удар молнии и терроризм. 
Специальные предложения по страхованию 
дачных домов и участков есть в нескольких 
страховых компаниях Татарстана.

ООО «Росгосстрах-Татарстан» предлага-
ет три разновидности программы «РОСГОС-

СТРАХ Дом» — «ДОМ Актив», «ДОМ Класси-
ка» и «ДОМ Престиж». Первый продукт под-
разумевает быстрое, в течение 15 минут, 
оформление договора без оценки стоимости 
имущества со стандартным пакетом рисков, 
фиксированными тарифами (от 0,5%) и ли-
митом общей страховой суммы в 200 тыс. ру-
блей. Продукт «ДОМ Классика» дает возмож-
ность краткосрочного страхования сроком 
на один сезон — например, три месяца. Этот 
более-менее гибкий продукт подразумевает 
индивидуальный расчет тарифа (от 0,5%) и 
других условий страхования. Продукт «ДОМ 
Престиж» разработан для владельцев доро-
гих коттеджей. Он предлагает максимально 
гибкие условия страхования эксклюзивных 
объектов, возможность застраховать внеш-
нее оборудование и ландшафтный дизайн, 
а также дорогостоящее имущество (коллек-
ции, антиквариат и т.д.). Тарифы по нему со-
ставляют от 0,7%.

В компании НАСКО существует специаль-
ная программа для дачников — «Страхование 
дачи и загородного строения». По ней могут 
быть застрахованы дача, жилой дом, баня, 
хозяйственные постройки. Договор страхо-
вания можно заключить как по отдельным ри-
скам, так и по любой их комбинации. Тариф 
зависит от набора рисков, типа строения, на-
личия открытого огня, близлежащего водое-
ма. Для деревянных и смешанных домов он 
составляет 0,5-1,25%, для кирпичных строе-
ний — 0,5-1,2% страховой суммы.

Казанский филиал группы «АльфаСтра-
хование» предлагает комплексные програм-
мы страхования индивидуальных строений 
(коттеджей, дачных, загородных домов, га-
ражей и т.д.), а также домашнего имущества 
«АльфаКантри», «АльфаКантри Уикенд» и 
«АльфаЭстейт Комплекс». Отдельно можно 
застраховать гражданскую ответственность 
при эксплуатации жилых помещений на слу-
чай возникновения необходимости возме-
щать убытки, которые могли быть нечаянно 
нанесены соседям. «АльфаКантри» — клас-
сический продукт страхования имущества 
частных лиц, в рамках которого предлага-
ется наиболее полное страховое покрытие 
для индивидуальных строений и домашнего 
имущества по максимально возможному ко-
личеству рисков. Страховая премия рассчи-

Полис в придачу
нынешний сезон отпусков многие проведут на дачных участках. Для того чтобы не лишить-
ся такой возможности, эксперты советуют застраховать свою загородную недвижимость по 
одной из множества программ страховщиков Татарстана. Но при этом особое внимание надо 
обратить на тарифы, риски и «исключения» — лазейки, через которые страховщик может уйти 
от выплаты. „Ъ-FINANCE“ попытался выяснить все нюансы страхования загородной недвижимо-
сти в Татарстане. Светлана Аликаева

по оценке экспертов, 70-80% страховых случаев на загородных участках  
связано с пожарами
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В среднем по России 
на 20 застрахованных 
дач приходится один 
страховой случай 
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тывается в процентах от страховой суммы и 
для периода страхования один год составля-
ет: коттеджи, дачные, жилые дома — от 0,5%; 
бани, хозблоки, заборы — от 0,6%; домаш-
нее имущество — от 0,7% страховой суммы. 
Полис «АльфаКантри Уикенд» работает при-
близительно так же, за исключением одно-
го нюанса: при страховании основного стро-
ения страховка автоматически распростра-
няется на домашнее имущество в квартире 
на выходные и праздничные дни. Программа 
«АльфаЭстейт Комплекс» позволяет застра-
ховать имущество и ответственность, объе-
динив все риски в одном полисе, сэкономив 
время и деньги на оформлении отдельных до-
говоров.

Казанский филиал компании РОСНО 
предлагает программу страхования загород-
ных домов и дач «Подворье». Она предусма-
тривает комплексную страховую защиту дома 
или дачи, движимого имущества, находяще-
гося в нем, а также хозяйственных построек и 
сооружений, расположенных на приусадеб-
ном участке. Компания РОСНО разработала 
три варианта страхового покрытия. Базовый, 
куда входит страхование от пожара, взры-
ва, удара молнии, падения летательных аппа-
ратов, компенсация расходов по спасанию. 
Оптимальный, который помимо рисков базо-
вого покрытия предусматривает страхование 
от противоправных действий третьих лиц; 
кражи со взломом, грабежа, разбоя; стихий-
ных бедствий, боя стекол. И, наконец, расши-
ренный, кроме рисков оптимального покры-
тия также включающий риски: залив; наезд 
транспортных средств; повреждение инород-
ными объектами. Помимо страхования строе-
ний, сооружений и имущества, РОСНО пред-
лагает страхование и земельных участков.

В основном страхование загородных до-
мов и строений страховые компании включа-
ют в обычный полис страхования имущества 
физических лиц. Кроме классического стра-
хования имущества, существуют стандарт-
ные — «коробочные» — страховки, которые 
оформляются за 10-15 минут и не учитыва-
ют индивидуальных особенностей дома. Как 
правило, страхователю на выбор предлагает-
ся несколько страховых сумм, а иногда и на-
боров страховых рисков. При этом осмотр и 
оценка самого дома не производятся. Поэто-
му в таких полисах обычно устанавливаются 
ограничения по выплатам за единицу постра-
давшего имущества независимо от ее реаль-
ной стоимости. В некоторых районах Татар-
стана максимально возможная страховая 
сумма для дачных построек составляет всего 
15 тыс. рублей. При этом полного погашения 
всех убытков может и не быть.

По мнению страховщиков, «коробочная» 
страховка оптимальна для тех, кто желает 
обеспечить финансовую защиту своим ше-
сти соткам с небольшим домиком и баней. А 
вот владельцам дорогих домов эксперты ре-
комендуют страховать имущество на индиви-
дуальных условиях. Правда, в классических 
продуктах нагруженная процедура оформле-
ния договора страхования (осмотр, оценка, 
составление описи, нужно представить стра-
ховой компании правоустанавливающие до-
кументы, справку из БТИ и т.д.). Однако в слу-
чае с классическими продуктами легче про-
цедура урегулирования убытка, потому что 
все имущество было заранее подробно опи-
сано по реальной стоимости. В итоге у стра-
ховой компании не возникает сомнений по 

поводу того, что из заявленных убытков было 
реально застраховано и на какую сумму.

Тарифы

Что касается цены вопроса, то тарифы на 
страхование дачных домов рассчитываются 
исходя из количества переданных на страхо-
вание рисков и надежности материалов, ис-
пользованных при строительстве. Диапазон 
тарифов в Татарстане — от 0,2% до 1,75%. 
В среднем для домов деревянных и смешан-
ных конструкций тариф составляет от 0,5% 
до 1,5%, для домов из кирпича — от 0,3% до 
1,3% страховой суммы. На страхование мо-
гут быть приняты разнообразные риски. Наи-
более распространенный из них — пожар. 
Именно этот риск занимает до 70% стоимо-
сти полиса. Чаще всего в полис включает-
ся еще и такой распространенный риск, как 
противоправные действия третьих лиц: по-
пытка или совершение поджога, кражи, гра-
бежа, разбоя, хулиганских действий. Дача 
также может быть застрахована от стихий-
ных бедствий. Договор может быть заключен 
на любой срок, но, как правило, заключает-
ся на год.

Страхователь иногда может снизить сто-
имость страховки, уменьшив вероятность 
страховых случаев. Например, некоторые 
страховые компании снижают тарифы, если 
в доме установлена пожарная сигнализация 
(минус 5-7%), работает сторож (минус 12-15%) 
или сотрудники частного охранного предпри-
ятия (8-10%), есть охранная сигнализация 
(5-7%), проведена огнезащитная обработка 
строения (1-2%), кто-то постоянно проживает 
в доме (5-7%). Сэкономить на страховке мож-
но и с помощью франшизы — то есть взять 
на себя часть риска, снизив страховую сум-
му. Так, при стоимости дачи 120 тыс. рублей 
стандартный дачный полис обойдется стра-
хователю в среднем в 720 рублей в год. Если 
же по полису применяется франшиза в 1% 
страхового покрытия (то есть 1200 рублей), то 
сам полис будет дешевле на 5% — 684 рубля. 
Если же при этом наступит страховой случай, 
оцениваемый компанией, к примеру, в 20 тыс. 
рублей, то на руки страхователь получит сум-
му за вычетом франшизы — 18,8 тыс. рублей. 
Уменьшить цену полиса можно, отказавшись 
от страхования каких-то рисков, например 
рисков терроризма, тайфуна или землетря-
сения. Впрочем, главная часть стоимости 
дачного полиса (до 70%) приходится на риск 
пожара, экономить на котором нельзя.

Перестраховка

«Прежде чем заключать договор страхо-
вания, надо внимательно изучить его условия. 
Особое внимание следует обратить на ту его 
часть, где речь идет об исключениях событий, 

которые считаются страховыми. При насту-
плении одного из событий, включенных в спи-
сок исключений, страховая компания не за-
платит»,— предупреждает президент ССТ Ру-
стэм Сабиров.

Важно знать: страхование защищает толь-
ко от непредвиденных случаев. Например, че-
ловек построил себе дом за городом и застра-
ховал его в одной из компаний. Как правило, в 
целях экономии люди предпочитают не тратить-
ся на такие вещи, как геолого-изыскательные 
работы по исследованию грунтов. Тем време-
нем для каждого типа грунтов требуется со-
блюдение особых условий строительства. В 
итоге разрушение дома, построенного без 
учета грунтов, является предопределенным, а 
не непредвиденным событием. Если такой дом 
просядет, потрескается или обрушится, стра-
ховая компания вправе отказать в возмеще-
нии ущерба. Разумеется, каждое событие из-
учается отдельно. «В нашей компании был 
случай, когда дом, построенный с учетом осо-
бенностей местности, пошел трещинами из-за 
проложенной в отдалении железной дороги. 
Мы посчитали этот случай страховым и выпла-
тили возмещение ущерба»,— говорит госпо-
дин Сабиров.

Добросовестные страховые компании ча-
сто отказывают в страховании некоторых за-
городных построек. Например, дома, постро-
енные в месте сезонного подъема воды, как 
правило, не страхуются от затоплений. Суще-
ствуют дачные поселки, в которых дома стоят 
в двух-трех метрах друг от друга. Если в одном 
из домов начнется пожар, огонь может переки-
нуться и на другие строения, охватив весь по-
селок. Поэтому тариф на страхование дома в 
таком месте, скорее всего, будет в несколько 
раз выше среднего. Если же страховая компа-
ния готова застраховать его по низкому тари-
фу, стоит задуматься, прежде чем заключать 
договор.

«Страховые компании могут зацепиться за 
любой нюанс — непрофессионально проло-
женную электропроводку, построенную рядом 
с домом деревянную баню — и отказать в вы-
плате. Поэтому наличие страховки не предпо-
лагает защиту от безалаберности хозяев»,— 
подчеркивает Рустэм Сабиров. 

Еще до заключения договора страхования 
необходимо уточнить, какие документы пона-
добятся при выплатах. По правилам большин-
ства страховых компаний застраховать дачу 
может любой платежеспособный гражданин, 
а вот за получением возмещения ущерба дол-
жен обращаться только владелец имущества, 
имеющий на него правоустанавливающие до-
кументы. Особенно характерна эта пробле-
ма для участков в сельской местности и в дач-
ных кооперативах, где страхователи не могут 
предъявить ничего, кроме регистрации права 
собственности на землю. В таком случае в вы-
плате может быть отказано.  

тарифы на страхование дач 
рассчитываются с учетом 
нескольких условий. 
Диапазон тарифов в казани 
— от 0,2% до 1,75%

>
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ADDRESS

Абсолют банк 420111, г. Казань, ул. Островского, 14,   533-33-44,  533-33-48

Ак барс банк 420066, г. Казань, ул. Декабристов, 1, 230-33-03, 519-39-75

Акибанк 420111, г. Казань, ул. Московская, 27, 221-72-01, 221-72-17

Альфа-Банк 420097, г. Казань, ул. Н. Ершова, 29б, 291-12-22, 519-47-40

Банк Зенит 420111, г. Казань, ул. Тельмана, 21/1, 230-40-05, 230-40-06

Банк Казани 420066, г. Казань, ул. Солдатская, 1, 518-98-98, 516-88-80

Банк Казанский 420039, г. Казань, ул. Декабристов, 162, 544-44-42

Банк Москвы 420111, г. Казань, ул. Московская, 13, 526-03-89, 526-03-85

Банк Русский стандарт 420034, г. Казань, ул. М. Вахитова, 8, (800) 200-62-00

Банк Татарстан ОСБ №8610 420012, г. Казань, ул. Бутлерова, 44, 264-56-10, 570-52-02

БТА-Казань 420066, г. Казань, ул. Ибрагимова, 58, 557-81-55, 557-81-57

Булгар Банк 420107, г. Казань, ул. Луковского, 8, 570-59-79

Быстробанк 420126, г. Казань, ул. Ямашева, 51а, 517-31-66, 517-57-95

ВТБ 420107, г. Казань, ул. Островского, 84, 533-31-01, 570-67-01

Девон кредит 420015, г. Казань, ул. К. Маркса, 58, 264-51-82, 264-55-43

Интехбанк 420021, г. Казань, ул. Ш. Марджани, 24, 221-17-00, 221-17-01

Кара Алтын 420126, г. Казань, ул. Ф. Амирхана, 15, 520-54-20, 520-53-77

КМБ-Банк 420094, г. Казань, ул. М. Чуйкова, 13, 519-12-50, 519-62-62

Кредит Европа Банк 420107, г. Казань, ул. Спартаковская, 6, 526-54-76, 526-54-61

Райффайзенбанк 420045, г. Казань, ул. Н. Ершова, 35а, 299-09-09

Росбанк 420111, г. Казань, ул. Пушкина, 12, 238-60-68

Русфинансбанк 420045, г. Казань, ул. Н. Ершова, 26б, 519-46-91, 519-46-92

Спурт 420107, г. Казань, ул. Спартаковская, 2, 291-50-00, 291-50-15

Татфондбанк 420111, г. Казань, ул. Чернышевского, 43/2, 291-99-99, (800) 100-03-03

Татэкобанк 420101, г. Казань, ул. бр. Касимовых, 47, 229-81-11, 229-06-90

Юниаструм Банк 420111, г. Казань, ул. Кремлевская, 21, 292-29-12, 292-29-62

БАНКИ

Ак барс Страхование 420107, г. Казань, ул. Островского, 38, 238-20-53, 236-70-09

Альфастрахование 420107, г. Казань, ул. Петербургская, 42, 292-09-92

Гефест 420107, г. Казань, ул. Спартаковская, 2в, 291-75-48, 570-43-32

Группа Ренессанс страхование 420111, г. Казань, ул. Дзержинского, 11а, 292-49-91, 235-14-55

Гута-страхование 420111, г. Казань, ул. Т. Гиззата, 4, 292-02-52, 292-02-56

Ингосстрах 420107, г. Казань, ул. Петербургская,, 42, 292-15-21, 299-11-13

Ингосстрах-жизнь 420061, г. Казань, ул. Н. Ершова, 1а, 279-32-25, 297-32-26

Итиль 420045, г. Казань, ул. Шуртыгина, 24, 295-21-21, 295-24-58

Мегарусс –Д 420111, г. Казань, ул. Япеева, 9а, 292-20-82, 292-20-85

Московская страховая компания 420012, г. Казань, ул. Горького, 8/9, 570-52-48,  570-52-49

НАСКО Татарстан 420094, г. Казань, ул. М. Чуйкова, 2б, 272-15-21

Прогресс 420097, г. Казань, ул. Зинина, 8, 236-61-16, 238-98-30

Ренессанс-жизнь 420111, г. Казань, ул. Н. Ершова, 1а, 297-34-24, 297-34-33

РК-Гарант 420061, г. Казань, ул. Н. Ершова, 35а, 247-50-53, 273-66-49

Росгосстрах-Татарстан 420111, г. Казань, ул. Некрасова, 32а, 267-62-00, 236-63-32

Талисман 420061, г. Казань, ул. Н. Ершова, 18, 236-99-88

Уралсиб 420111, г. Казань, ул. Миславского, 9, оф. 412, 292-76-04, 292-99-65

Югория 420111, г. Казань, ул. Миславского, 9, 292-46-60, 292-52-26

страховые компании

CompanionSP 420111, г. Казань, ул. Кремлевская, д. 13, 299-10-99

Confetti 420111, г. Казань, ул. Г.Камала, 41, оф. 309, 248-52-41, 293-92-94

Fortuna lux 420044, г. Казань, ул. Декабристов, д. 156, 543-46-54

Golden Lines 420107, г. Казань, ул. Хади Такташа, д. 1, оф. 2,5, 278-17-77

MK – Travel 420000, г. Казань, ул. Т. Гиззата, д. 3, 526-03-98

VENERA.TUR 420111, г. Казань, ул. Чернышевского, д. 43/2, 292-22-38

Viaggio Tour Service 420000, г. Казань, ул. Закиева, д. 3а, 263-45-36

Август 420111, г. Казань, ул. Лобачевского, д. 5, 427-44-63

Агентство Приключений 420111, г. Казань, ул. Саид-Галеева, д. 6, оф. 309, 250-70-09, 292-35-39

Агентство развития междуна-
родных связей

420126, г. Казань, ул. Амирхана, д. 23, оф. 5, 520-57-68, 290-80-82, 296-01-42, 
296-63-03

Адмирал 420000, г. Казань, ул. Фучика, д. 42, 269-24-42, 261-38-80

Аль-Барро 420000, г. Казань, ул. Односторонняя Гривка, д.1, 242-86-04

Анастасия 420000, г. Казань, Р. Зорге, д. 39а, 229-98-90

Антарес 420111, г. Казань, ул. Пушкина, д. 1/55, стр. 4, 292-26-74

Аэроплан 420044, г. Казань, ул. Восстания, д. 62, 2505544, 5244044

Бюро путешествий Казань 420000 ,г. Казань, ул. Гвардейская, д. 16а, оф. 1, 295-85-71, 295-85-72, 273-20-29

Вера-тур г. Казань, ул. Щапова, д. 14/31, 230-49-80

Волга 420111, г. Казань, ул. Саид-Галеева, д. 1, 292-66-15

Глобус тур 420111, г. Казань, ул. Татарстан, д. 20, 293-17-27

Гранд Тур 420111, г. Казань, ул. Парижской Коммуны, д. 14 оф. 3, 253-09-91

ЕврАзия-тревел 420111, г. Казань, ул. Университетская, д. 10/48, 260-38-83, 292-04-21

ИнтурВолга 420044, г. Казань, ул. Восстания, д. 12, 52-66-222, 52-66-777, 52-66-888

Интурист 420111, г. Казань, ул. Пушкина, д. 1/55а, 526-79-79

Интурсервис 420000, г. Казань, ул. Университетская, д. 5/37, оф. 4, 250-62-93

КиВи тур 420000, г. Казань, ул. Островского, д. 79, 266-43-43, 278-15-16, 520-89-96

Круиз-Трэвел 420111, г. Казань, ул. Университетская, д. 22, оф. 214, 238-19-00, 258-21-81

Ксантия + 420111, Казань, ул. Саид-Галеева, д. 6, 292-78-21

Легенда 420000, г. Казань, ул. Островского, д. 67, оф. 3, 267-62-62

Лотос Хоспиталити 420097, г. Казань, ул. Зинина, д. 8, 238-30-67

Лучезарный 420126, г. Казань, ул. Абсалямова, д. 18, кв. 36, 517-62-82

Магеллан Трэвел 420111, г. Казань, ул. Дзержинского, д. 11А, оф. 2, 292-85-90, 233-06-90, 233-06-91

Мистраль 420107, г. Казань, ул. Спартаковская, д. 2В, оф. 105, 238-60-50, 238-60-53

Открытый Мир 420000, г. Казань, ул. П.Лумумбы, д. 4, оф. 27, 299-70-97, 299-70-03, 273-37-44

Пирамида Тур 420111, г. Казань, ул. Профсоюзная, д. 22, 292-14-98, 253-16-28, 253-253-0

Престиж Туристикс 420111, г. Казань, ул. Пушкина, д.17а, 264-52-28, 265-42-46

Радуга Путешествий 420000, г. Казань, ул. Павлюхина, д. 102а, 277-33-11, 251-58-58

СТЕН 420000, г. Казань, ул. Островского, д. 67, 233-00-50

ТатИнтур 420111, г. Казань, ул. Московская, д. 42, 292-61-89

УпаспортУ 420111, г.Казань, ул. Чернышевского, д. 27а, 292-58-50

Фариал 420000, г. Казань, ул. Гвардейская, д.33, оф. 424, 228-52-58, 228-52-68, 228-52-78

Центр Развития Въездного и 
Делового Туризма

420111, г. Казань, ул. Чернышевского, д. 43/2, оф. 204, 292-90-74

Шесть континентов 420000, г. Казань, ул. П. Лумумбы, д. 47а, 272-42-70

ЭлинТур 420044, г. Казань, ул. Декабристов, д. 127, к. 117, 542-70-74, 542-16-36

туристические компании
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