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знАниЕ ЧЕРЕз СиЛУ
Тема номера — вложения в себя. Нет, не в бук-
вальном смысле. Иначе лучше сразу перей-
ти к статье, где автор вполне убедительно рас-
суждает о влиянии занятий в фитнес-зале 
на имидж. При этом он уверяет: чем дороже 
фитнес-зал, тем лучше имидж, поскольку по-
мимо спортивных форм там могут появить-
ся деловые связи, полезные для личного про-
движения. Правда, мне фитнес-зал связей не 
добавил. Может, потому-то пока и не пришла 
идея об открытии собственного бизнеса, хотя, 
как пишет Finance, кризис для старта — самое 
время. Впрочем, и спортивных форм трени-
ровки мне тоже не добавили. Либо зал был не 
слишком дорогим, либо занятия недостаточ-
но продолжительными, но после нескольких 
месяцев самоистязаний я вернулась к домаш-
нему велотренажеру. И это, надо признать, 
очень положительно сказалось на личных фи-
нансах — резко упали расходы. А в активе 
остались добротные кроссовки, вложение в 
покупку которых вполне можно отнести к дол-
госрочным инвестициям — в шкафу им точно 
сноса не будет. Между прочим, о том, как со-
ставить личный финансовый план, — тоже в 
этом номере. Ну а главное из вложений в себя 
это, конечно, нематериальный капитал — зна-
ния, они обычно не инфлируют. Я стараюсь на 
это не скупиться, даже готова к непрофиль-
ным расходам. Они в моей семье возникли в 
связи с покупкой кота в обмен на обещание 
детей окончить музыкальную школу. Его со-
держание за год выливается в величину, со-
поставимую с тарифами страховых компаний. 
Но кот в моем случае — это тоже своего рода 
страховка. Кстати, в этом журнале есть что 
почитать и о страховании. 
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Все опрошенные Finance эксперты отметили, 
что в период экономической нестабильности 
личный финансовый план должен строить-
ся, в первую очередь, с учетом наименьше-
го риска для сбережений. Держать накопле-
ния дома — смысла нет: только за этот год, 
по оценкам экономистов, инфляция обесце-
нит рублевые заначки не менее чем на 20%. 
С другой стороны, нестабильность финансо-
вых рынков делает инструменты для вложе-
ний рискованными. Удачное решение во все 
времена — диверсификация инвестиций. 

ВнУТРЕнний АУдиТ
Для повышения эффективности личного фи-
нансового планирования несколько меся-
цев придется вести семейную бухгалтерию. 
Это позволит узнать реальные расходы, ко-
торые зачастую оказываются совсем не та-
кими, как представлялось. Не стоит записы-
вать траты в конце месяца по памяти, лучше 
делать это ежедневно, иначе неучтенными 
могут оказаться от 10 до 30% потраченных 
денег. Далее определяются цели накопления 
и срок — на образование ребенка, который 
будет поступать в вуз через пять лет, или на 
пенсию, которая ожидается через 10 лет, — 
и вычисляется сумма, которую ежемесячно 
можно откладывать без ущерба для привыч-
ного образа жизни. 

инСТРУмЕнТАЛЬный 
АнСАмБЛЬ
Есть цели, достижением которых рисковать 
нельзя, — расширение жилплощади, напри-
мер. Поэтому копить средства на их реализа-
цию в условиях финансовой нестабильности 
лучше с помощью консервативных инстру-
ментов. Например, банковских вкладов, обе-
спечивающих гарантированную доходность 
на уровне 12-14% годовых. «В последнее 
время ставки по вкладам заметно выросли. 
А благодаря госгарантии, депозит на сумму 
до 700 тысяч рублей — безопасное вложе-
ние. Можно вкладывать в любые банки, со-
стоящие в системе страхования вкладов», — 
говорит директор представительства ИК «Ай 
Ти Инвест» в Казани Сергей Демидович. 

Традиционно аналитики советуют хранить 
деньги в той валюте, в которой планируется 
тратить, но случаются и исключения. «В крат-
косрочной перспективе имеет смысл вклады-
вать в евро, а в долгосрочной — большим по-
тенциалом обладает доллар», — прогнозирует 
Николай Солабуто, руководитель направления 
«Планирование личных финансов» ИК «ФИ-
НАМ». При этом оптимальным решением будет 
диверсификация инвестиций, при которой не 
следует вкладывать более 30% сбережений в 
один вид валюты. За исключением рублей — в 
них можно хранить 40-50% накоплений.

ЛЮБОВЬ К РАСЧЕТУ
ФинАнСОВый КРизиС напоМнил КаждоМу о необходиМости форМировать собственный 
стабилизационный фонд, работаюЩий на благо его сеМьи в любой эКоноМичесКой ситуа-
ции. но где хранить деньги: под подушКой они обесцениваются Каждый день. возниКает 
задача — если не преуМножить, то хотя бы сохранить наКопленное. эКсперты рынКа поде-
лились с Finance принципаМи создания личного финансового плана. АННА САУШИНА
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дЛя  эФФЕКТиВнОСТи ЛиЧнОгО ФинАнСОВОгО пЛАниРОВАния нЕСКОЛЬКО мЕСяцЕВ 
пРидЕТСя ВЕСТи СЕмЕйнУЮ БУхгАЛТЕРиЮ 

в КратКосрочной 
перспеКтиве иМеет сМысл 
вКладывать в евро, а в 
долгосрочной — большиМ 
потенциалоМ обладает 
доллар
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Большую доходность могут принести ин-
дексируемые депозиты. «Ставка доходности 
здесь привязана к какому-либо базовому ак-
тиву, торгуемому на международных товарных 
рынках или на рынках ценных бумаг», — рас-
сказывает Лилия Капитонова, региональный 
директор Инвестиционного банка «КИТ Фи-
нанс» в Казани. В частности, к стоимости то-
варов, например, нефти, к фондовому индек-
су, инвестиционному фонду и прочим. Одна-
ко гарантий роста их цены нет и в ожиданиях 
можно просчитаться.

АКции дЛя АгРЕССиВных

Частные инвесторы, готовые прибегнуть к 
агрессивной стратегии и не пугающиеся об-
валов рынка, часть средств вкладывают в ак-
ции. Учитывая снижение капитализации фон-
дового рынка в 2008 году более чем на 70%, 
в перспективе одного-двух лет хорошим по-
тенциалом обладают инвестиции в акции 
компаний финансового сектора. То есть бан-
ки, и прежде всего с госучастием, — Сбер-
банк и ВТБ. «По той же причине потенциаль-
но высокодоходны компании нефтегазовой 
отрасли: „Газпром“, „ЛУКОЙЛ“ и „Роснефть“. 
А также бумаги некоторых участников потре-
бительского рынка („Вимм-Билль-Данн“), хи-
мической промышленности („Уралкалий“), 
металлургии („Полюс Золото“, „Норильский 
Никель“, НЛМК) и телекомов („Дальсвязь“, 
МТС)», — отметил Николай Солабуто. 

Если стартовые накопления превыша-
ют 0,5 млн руб., их можно передать в дове-
рительное управление. Распоряжение капи-
талами берут на себя управляющие компа-
нии за комиссию в 1-2% от стоимости активов 
клиента и вознаграждение в 15-20% от полу-
ченного дохода. Меньшую сумму можно вло-
жить в паевой инвестиционный фонд (ПИФ). 

При этом в целях диверсификации рисков 
специалисты рекомендуют фонды, использу-
ющие различные стратегии: 50% средств — 
в фонды агрессивной стратегии и 50% — в 
ПИФы умеренной и консервативной страте-
гий. Консервативные пайщики любят также 
вложения в закрытые ПИФы недвижимости, 
которые позволяют в определенной степени 
застраховать или хеджировать риски. Одна-
ко аналитики отмечают, что доходность вло-
жений в недвижимость будет высокой в бли-
жайшие один-два года. «В среднесрочной 
перспективе (6-12 месяцев) мы ожидаем сни-
жение стоимости недвижимости на 10-30% в 
целом по стране в зависимости от региона. 
Уже сейчас фиксируем предложения по про-
даже с дисконтов в 20% от заявленной стои-
мости жилья», — пояснил Николай Солабуто.

Сергей Демидович предостерег, что про-
гнозы аналитиков относительно динамики 
доходности ПИФов сейчас сильно расходят-
ся. После прошлогоднего крушения рынка 

паевых фондов, в результате которого абсо-
лютно все пайщики понесли убытки, с этого 
года начался рост стоимости активов ПИФ- 
ов. В первом полугодии доходность деся-
ти наиболее прибыльных фондов составила 
108-138%. В лидерах оказались фонды, инве-
стирующие в ценные бумаги компаний элек-
троэнергетического сектора, металлургии и 
добычи, а также машиностроения. Некото-
рые аналитики ждут дальнейшего роста ак-
тивов фондов.

СЕБЕ В УБыТОК
Привлекательным может показаться вложение 
в драгметаллы из растущих в последнее вре-
мя котировок на золото. Однако экономисты 
предостерегают, что рост этот обеспечивал-
ся лишь инвестиционным спросом и его устой-
чивость может сохраняться только до тех пор, 
пока участники рынка воспринимают актив как 
инструмент хеджирования рисков. Кроме того, 
основной опасностью для золота остается зна-
чительное снижение ювелирного и промышлен-
ного спроса на фоне сложной ситуации в реаль-
ном секторе. По прогнозам аналитиков, к концу 
текущего года золото упадет в цене более чем 
на 13% — до $838 за унцию. Неподготовленным 
инвесторам специалисты также не рекомендуют 
вкладывать в высокорисковые производные ин-
струменты (опционы, фьючерсы) и обращаться к 
маржинальному кредитованию (занимать деньги 
или ценные бумаги у брокера для торговой опе-
рации), что может повлечь потери. 

ФинАнСОВАя зАдАЧА импРОзиВиРОВАнный пЛАн дЛя СЕмЬи СРЕднЕгО КЛАСА  
(ВСЕ эКСпЕРТы ВыБиРАЛи КОнСЕРВАТиВнУЮ СТРАТЕгиЮ)

ДАНО ЗАДАЧИ РЕШЕНИЕ 1 РЕШЕНИЕ 2

Средний доход семьи состав-
ляет 150 тысяч рублей в месяц. 
Имеются накопления в размере 
1,5 млн рублей.

Обучение ребенка (школьного возрас-
та) — через 8 лет, ежегодный отдых 
всей семьей за рубежом, покупка 
второго автомобиля в течение 3-х лет 
и формирование дополнительного 
капитала. 

Объекты: 
В 3-5 паевых фонда акций, сбалан-
сированный портфель из облигаций 
компаний первого и второго эшелонов 
и банковские вклады.
По желанию, часть портфеля 
можно вложить в облигации «голубых 
фишек» —предприятий с высоким 
кредитным рейтингом, а остальную 
долю портфеля составить из более 
доходных облигаций компаний второго 
и третьего эшелонов.

Объекты: 
В 3-5 паевых фонда акций, сбалан-
сированный портфель из облигаций 
компаний первого и второго эшелонов 
и банковские вклады.
По желанию, часть портфеля 
можно вложить в облигации «голубых 
фишек» —предприятий с высоким 
кредитным рейтингом, а остальную 
долю портфеля составить из более 
доходных облигаций компаний второго 
и третьего эшелонов.

Консервативная — доход  
в 15-20% годовых

Агрессивная стратегия —  
доход более 30% годовых 

Умеренная стратегия инвестирования —  
доход порядка 25% годовых 

В основном из облигаций, на четверть — из 
ликвидных акций, и малая часть активов 
инвестируется в акции второго эшелона. Также 
«консерваторы» часто используют для накоплений 
банковский депозит.

Облигаций в таком портфеле, как правило, не 
бывает. Активы примерно поровну распределяются 
между ликвидными акциями и акциями второго 
эшелона.

Портфель состоит на четверть из облигаций и 
бумаг второго эшелона, а около половины активов 
— ликвидные акции.

СТРАТЕгия нАКОпЛЕний 

в среднесрочной 
перспеКтиве (6-12 Месяцев) 
Мы ожидаеМ снижение 
стоиМости недвижиМости 
на 10-30% в целоМ по стране
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ЕСЛи СТАРТОВыЕ нАКОпЛЕния пРЕВышАЮТ 0,5 мЛн РУБ., их мОжнО пЕРЕдАТЬ  
В дОВЕРиТЕЛЬнОЕ УпРАВЛЕниЕ
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Добровольное медицинское страхование 
(ДМС) появилось как альтернатива обяза-
тельному на этапе перехода от бесплатной 
медицины к страховой. Но спрос на услугу 
был невелик и должного обслуживания кли-
ники пока не предоставили. Не отработан и 
сам механизм контроля качества обслужи-
вания пациентов в рамках ДМС. 

Поэтому, желая обеспечить продажи по-
лисов, страховщики сконцентрировались на 
корпоративных программах. Кроме того, по 
логике страховщиков, работающий человек, 

получивший полис ДМС в качестве бонуса 
от работодателя, будет прибегать к медпо-
мощи реже, чем клиент, обратившийся за 
полисом в индивидуальном порядке. Счита-
ется, что человек, идущий по своей инициа-
тиве страховаться по программам ДМС, уже 
планирует лечение. А гарантированные вы-
платы страховщикам не нужны. 

БЕз ОТВЕТА зА КАЧЕСТВО

В Татарстане добровольным медицинским 
страхованием занимаются около 50 ком-
паний. Их страхователи обслуживаются во 
всех частных клиниках города, а также ре-
спубликанских центрах. Каждый страхов-
щик имеет договоренности лишь с некото-
рыми лечебными учреждениями. Поэтому 
зачастую не может предложить клиенту ме-
добслуживание там, где тому удобно. Кроме 
того, далеко не все клиники дежурят кругло-
суточно, а некоторым работающим клиентам 
удобны посещения врачей именно в позднее 
время суток. 

Качество услуг, по словам самих стра-
ховщиков, в клиниках также разнится. Да и 
проконтролировать его пока сложно — нет 
механизма контроля со стороны страховых 
компаний. Поэтому владельцу полиса нель-
зя быть уверенным в одинаковом качестве 
услуг, предлагаемых в разных клиниках. 

ЛЕЧЕниЕ С диСКОнТОм 

Стоимость программ ДМС в Татарстане мо-
жет варьироваться от 1,5 до 60 тыс. руб. Са-
мые дешевые программы страхования опла-
чивают медикаменты, необходимые для ле-
чения застрахованного. Самые дорогие 
— диагностику и непосредственно лечение. 
При этом, по словам страховщиков, в конеч-
ном итоге стоимость лечения в тех же самых 
клиниках по полису окажется дешевле, чем 
оплата по факту. Являясь «оптовым» заказ-
чиком, страховая компания получает неко-
торые скидки на обслуживание в клиниках. 
Однако коммерческий директор медицин-
ского центра Medel Ленар Салахутдинов от-
метил, что дисконт предоставляется только 
при обеспечении большого потока клиентов 
— 50-100 человек. Из этих скидок выкраи-

здОРОВЬЕ ЛЮБОй цЕнОй
здОРОВЬЕ СЕгОдня предлагается Купить праКтичесКи в любой страховой КоМпании. за-
платив $500, Можно вылечиться на $24 тыс., уверяют страховЩиКи. целесообразность по-
КупКи полиса добровольного Медстрахования выяснял Finance. АЗАТ АБАШЕВ

СРЕдняя СТОимОСТЬ гОдОВОй мЕдицинСКОй СТРАхОВКи дЛя КОРпОРАТиВных  
КЛиЕнТОВ СОСТАВЛяЕТ пОРядКА $500 нА ЧЕЛОВЕКА
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ваются и скидки на полисы корпоративным 
клиентам. 

Средняя стоимость годовой медицинской 
страховки для корпоративных клиентов со-
ставляет порядка $500 на человека. Такой 
полис включает поликлиническое обслужи-
вание, стандартный набор стоматологиче-
ских услуг и госпитализацию в случае необ-
ходимости. Обратившийся за аналогичным 
полисом индивидуально заплатит на 40-50% 
больше.

На цену полиса влияет возраст владель-
ца, состояние его здоровья. И наличие сер-
висных функций: консультации врача по те-
лефону, вызов его на дом, оформление боль-
ничного листа и другое. Хотя стоит отметить, 
что в последнее время страховые компании 
уже начинают включать услугу вызова врача 
на дом в стандартную программу без ее удо-
рожания. Но сдавать анализы на дому, там 
же проводить назначенные врачом процеду-
ры и диагностические исследования на пор-
тативной аппаратуре в большинстве случа-
ев придется уже за дополнительную плату.

БОЛЕзни зА СВОй СЧЕТ

Традиционные комплексные программы 
ДМС предусматривают ограниченный пере-
чень медуслуг: амбулаторно-клиническая 
помощь, санаторно-курортное лечение, 
стационарное лечение, реабилитационно-
восстановительная помощь. 

По словам директора департамента меди-
цинского страхования ОСАО «Ингосстрах» 
Михаила Копитайко, как правило, в полисы 
не включается лечение онкологических за-
болеваний, особо опасных инфекций, ВИЧ, 
СПИД. В лучшем случае страховые компа-
нии оплатят их диагностику. Но страховщик 
не возместит траты на трансплантацию ор-
ганов, лечение психических, инфекционных 
заболеваний, алкогольной и наркотической 
зависимости и прочее. К не страховым слу-
чаям относят и заболевания, полученные в 
состоянии наркотического, алкогольного 
или токсического опьянения.

Не входят в перечень медицинских услуг 
по полису ДМС и пластические операции. 
Однако в последнее время ситуация начи-
нает меняться, с ростом конкуренции со-
кращается список исключений. Так, полисы 
ряда компаний уже сегодня покрывают рас-
ходы на лечение заболеваний, передающих-
ся половым путем. 

В особых случаях полис может быть и ан-
нулирован. Например, если в течение дей-

ствия договора страховщик выяснит, что 
клиент скрыл от него наличие хронических 
болезней: умышленно не сказал, что ему по-
требуется дорогостоящее лечение или опе-
рация, покупая страховку. 

УСЛУги пОд СОКРАщЕниЕ

В условиях кризиса многие страховщики пе-
ресмотрели условия корпоративных про-
грамм ДМС в основном за счет сокращения 
перечня медицинских услуг. «Такая „базовая 
комплектация“ страховки помогает крупным 
работодателям и сегодня сохранить ДМС в 
виде бонуса-поощрения для работников», 
— рассказывает Татьяна Сирош, руководи-
тель департамента продуктов и андеррайтин-
га страховой группы «Уралсиб». По словам 

Светланы Жуковой, директора департамен-
та медицинского страхования компании «ВТБ 
Страхование», появились программы с до-
левым участием сотрудников в оплате ДМС. 
«Предполагается, что страхователь по кор-

поративному договору предоставит работни-
кам гарантированный минимум, а те уже смо-
гут повысить степень страховой защиты или 
изменить категорию ЛПУ на более высокую 
за счет личных средств», — отметила она.

зАРАБОТАТЬ нА ВыпЛАТАх

Статистика подтверждает, что острой необ-
ходимости в ДМС само население не видит. 
По оценке участников рынка, добровольным 
медстрахованием пользуются не более 10% 
татарстанцев. 

Статистика Всероссийского союза стра-
ховщиков за 2008 год говорит о том, что раз-
мер выплат по данному виду страхования 
был вдвое меньше взносов. «Это происхо-
дит в основном из-за того, что страхователи 
сами не пользуются предоставленными бла-
гами, не привыкли регулярно обращаться к 
медицинской помощи», — говорит Татьяна 
Сирош. По ее словам, при средней годовой 
стоимости полиса в 15-18 тысяч рублей стра-
ховщик может оплатить по каждому полису 
услуги на $24 тыс. Но на практике часто об-
ращающиеся за медуслугами страхователи 
получают выплаты в 150% от стоимости по-
лиса. «В прошлом году я сама по полису сто-
имостью в 15 тысяч получила лечение на 17,5 
тысяч рублей», — отметила она.  

дОБРОВОЛЬным мЕдСТРАхОВАниЕм пОЛЬзУЮТСя нЕ БОЛЕЕ 10% ТАТАРСТАнцЕВ

> базовая КоМплеКтация 
страховКи поМогает 
сохранить дМс в виде 
бонуса-пооЩрения для 
сотрудниКов
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40% успеха деловой встречи определяется 
выбором одежды, полагают психологи.

Правильно выбранный имидж как часть 
невербального общения позволяет сокра-
тить дистанцию и произвести положитель-
ное впечатление на нового знакомого уже 
в первые 7-10 секунд. Играя по общим пра-
вилам, партнеры становятся понятными друг 
другу: согласованность поведения и внеш-
него вида позволяет понять, что они говорят 
на одном языке. По мнению коучера Елены 
Пиотровской, внешний вид, не соответству-
ющий дресс-коду, демонстрирует нежелание 
вести диалог на предложенном языке. 

Стилисты говорят, что готовы подобрать 
презентабельный гардероб на сумму 2 ты-
сячи евро. Еще тысячу евро они попросят 

в качестве вознаграждения за месяц рабо-
ты над образом клиента. «В гардеробе топ-
менеджера должно быть не менее четырех 
деловых костюмов, ориентировочная стои-
мость каждого — тысяча евро, — говорит ка-
занский дизайнер Екатерина Борисова. — 
Офисные ботинки должны стоить не менее 
800 евро, рубашка — 300-400 евро, галстук 
— 150. Прическа, маникюр, состояние кожи 
лица — все должно внушать ощущение ста-
бильности, успешности».

имиджЕВыЕ РАСхОды

Хотя успешный имидж — тема модная и ти-
ражируемая, но пользуется услугами стили-
стов и имиджмейкеров лишь узкий круг биз-
несменов и политиков. Такая специфичность 
клиентуры и определяет особенности этого 
рынка. 

Жестких тарифов на услуги по созданию 
имиджа не существует. Опрос участников 
рынка показал, что сумма работы в конечном 
итоге зависит от того, сколько за данную ра-
боту готов заплатить тот или иной клиент. 

Руководитель коммуникационного агент-
ства Media Group Ленар Файзутдинов сооб-
щил, что минимальный контракт его фирмы 
на услуги по коррекции имиджа — 50 тысяч 
рублей. Это стоимость работы специалистов 
в области PR, политических консультантов, 
дизайнеров, которые выявят слабые сто-
роны существующего образа и доработают 
его. Стоимость зависит от времени работы 
консультанта с клиентом с целью визуализа-
ции его статуса. По словам Ленара Кашапо-
ва, директора PR-агентства «Априори», час 
стоит в среднем 1,5-2 тыс. рублей, за месяц 
сумма составит порядка тысячи долларов. 

При этом клиента учат не только умению 
держаться в новом образе, но и самому поку-
пать подходящую одежду и аксессуары. Так 
называемая «полевая» работа в магазине 
стоит не менее 3 тысяч рублей. По словам Ай-
гуль Мирзаяновой, директора PR-агентства 
«Марка», услуга подбора гардероба может 
быть представлена в трех вариантах: кон-
сультация специалиста; шопинг в сопрово-
ждении гида; покупка одежды, обуви и ак-
сессуаров без участия клиента. «Марка» не 
ограничивается индивидуальными консуль-
тациями, но и проводит массовые мастер-

ОБРАзныЕ ВыРАжЕния
ВОйТи В образ успешного человеКа стоит недешево. но стилисты уверяют, что инвестиции 
в эффеКтный внешний вид оКупают заКлючениеМ КонтраКтов, получениеМ выгодных предло-
жений и выводоМ бизнеса на новый уровень. проверить это Может любой платежеспособный 
Клиент. АЙГУЛЬ ЧУПРИНА

CТОимОСТЬ минимАЛЬнОгО КОнТРАКТА нА УСЛУги пО КОРРЕКции имиджА СОСТАВЛя-
ЕТ 50 ТыСяЧ РУБЛЕй
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классы, которые делают таинства создания 
имиджа более доступными.

Впрочем, Ленар Файзутдинов уверяет, 
что работа с внешним видом — лишь одна из 
составляющих формирования имиджа. Если 
клиент ставит задачу стать более знамени-
тым или создать впечатление авторитетного 
политика, в агентстве дают общие рекомен-
дации по коррекции облика, а основная рабо-
та ведется по другим направлениям. Так, ак-
тивно прорабатывается целевая аудитория, 
уделяется внимание построению отноше-
ний клиента с прессой, партнерами, персо-
налом. Тренируются его навыки самопрезен-
тации, манера поведения и прочее. Учитыва-
ются все мелочи, которые могут повлиять на 
формирование желаемого имиджа. 

АнТиКРизиСныЕ 
пРЕОБРАжЕния
Демонстрация широко разрекламирован-
ных дорогих часов или автомобилей в пери-
од кризиса начинает вызвать раздражение 
у подчиненных и коллег. Однако специали-
сты в области имиджа говорят, что покупать 
дорогих одежд и прочей стильной атрибути-
ки меньше не стали — начали надевать по 
случаю. «Иногда клиенту нужно выглядеть 
беднее, чем он есть на самом деле, казать-
ся доступнее, — отмечает господин Файзут-
динов. — У нас были случаи, когда для это-
го мы меняли автомобиль клиента на менее 
дорогой». Он рассказал, что однажды посо-
ветовал клиенту появляться на важных фи-
нансовых переговорах с представителями 
пятерки крупнейших банков в одежде стиля 
casual. «Тогда просто была просчитана реак-

ция банкиров — они заняли в процессе пере-
говоров лидирующие позиции, финансовые 
топ-менеджеры почувствовали себя выше 
и в самом начале переговоров обозначили 
свои позиции. Выждав, наш клиент блестяще 
выступил с предложениями инвестирования 
в свою компанию и добился своего. Однако 
такие случаи — исключения из правил», — 
сказал он. Однако руководитель казанского 
офиса международного агентства по подбору 
персонала Kelly Services Александра Лебе-
дева привела в пример обратную ситуацию. 
Ее клиенту — кандидату на должность ди-
ректора в некой компании — отказали лишь 
потому, что он не продемонстрировал свою 
успешность и приехал на собеседование на 
отечественном автомобиле. «Работодатель 
сказал, что если соискатель не может зара-
ботать себе на иномарку, то такой управле-
нец не интересует компанию», — поясняет 
госпожа Лебедева. 

При этом опрошенные представители ка-
дровых агентств не припоминают особых 
требований к кандидатам на должность ме-
неджера среднего и высшего звена. «Очень 
часта формулировка „презентабельный 
внешний вид“ по отношению к тем ваканси-
ям, которые подразумевают представитель-
ские функции соискателя, — рассказывает 
Марина Атепалихина, маркетинг-менеджер 
CLC Company. — Не всегда работодатель 
может разложить образ „презентабельно-
сти“ на отдельные формальные требования, 
здесь важно его, что называется, почувство-
вать». По данным Александры Лебедевой, 
работодатели хотят видеть так называемый 
«прозападный типаж», предполагающий со-
ответствие кандидата требованиям корпора-

тивной культуры западных компаний: стро-
гий, деловой стиль одежды, скорее скучный, 
чем вычурный. С ней согласна Екатерина Бо-
рисова: «Для нескучной одежды есть отдых. 
А бизнес — это серьезное дело, возмож-
ность выглядеть не как все надо заслужить», 
— убеждена госпожа Борисова.

мОдА нА СпОРТ

Имиджмейкеры отмечают еще один способ 
повысить оценку в глазах окружающих — за-
няться спортом.

Среди ведущих бизнесменов и политиков 
популярны активные и даже экстремальные 
виды спорта: автогонки, альпинизм. Многие 
увлекаются морской темой: дайвингом, ях-
тингом. 

Такие хобби довольно дорого обходятся, 
и позволить себе их может не каждый. А дер-
жать себя в спортивной форме нужно всем 
– мода сегодня на спортивные тела. Поэто-
му специалисты рекомендуют посещение 
фитнес-клуба премиум-класса, который так-
же является и хорошей площадкой для соз-
дания и поддержания связей. В Казани клуб 
подобного уровня сети «Планета фитнес» 
появился совсем недавно — в 2007 году. Его 
посещает бизнес и политическая элита Ка-
зани, но это не закрытое заведение — клуб-
ные карты находятся в свободной продаже, 
только стоят на порядок дороже. Годовой 
абонемент стоит 80 тыс. руб., и количество 
посетителей в нем ограничено — около 800. 
В других же клубах, работающих в Казани, 
годовой абонемент стоит от 15 до 30 тыс. 
руб., и занимаются в них 2-5 тысяч человек. 
Но ценность контактов состоит не в их коли-
честве, напоминают имиджмейкеры.  
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Кризис породил оживление и на рынке бизнес-
образования. С начала года вдвое вырос спрос 
на краткосрочные программы по управлению 
компаниями и продажам в кризисное время.

Клиентам сегодня выгоднее и удобнее выби-
рать краткосрочные тренинги. За два-три дня об-
учаются контролю над проблемными зонами в 
бизнесе, навыкам работы с возражениями, аргу-
ментацией, возвратом просроченных платежей. 
В ответ на потребности бизнеса школы стали 
больше ориентироваться на практику. 

СпРОС нА СпЕциАЛиСТОВ

Кидаться в обучение ради «корочек» HR-
специалисты не рекомендуют. На «вечных сту-
дентов» работодатель смотрит косо. Ему важ-
нее, какие конкретные навыки из этого образо-
вания соискатель сумел применить на прошлом 
месте работы. «Важно помнить, что дополни-
тельное образование должно уравновешивать-
ся адекватным опытом. Корочки и сертификаты 
имеют реальный „денежный“ вес только тогда, 
когда свидетельствуют о получении приклад-
ных знаний. Например, в финансах могут быть 
востребованы специалисты со знаниями и ди-
пломом по GAAP. В IT инфраструктуре — сер-
тификатами Microsoft и Cisco», — рассказыва-
ет руководитель казанского офиса междуна-
родного агентства по подбору персонала Kelly 
Services Александра Лебедева. Директор шко-
лы «МЦДО Линк» Илья Антонов рассказал, что, 
несмотря на устойчивый спрос по всем направ-
лениям, большой интерес у студентов вызыва-
ют узкоспециализированные программы обу-
чения. Например, популярностью пользуется 
программа по МСФО, так как все больше пред-

приятий переходят на международные стандар-
ты отчетности. 

Бизнес-тренеры предлагают множество 
программ, но некоторые специальности в Каза-
ни школы пока оставили без внимания. Так, су-
ществует дефицит курсов подготовки логистов 
и маркетологов.

ОБщий языК
Продвижению по карьерной лестнице служит 
и изучение иностранных языков. Согласно ста-
тистике HeadHunter, свободно владеют англий-
ским языком лишь 8,2% женщин и 5% мужчин, 
проживающих в Татарстане. Между тем На-
дежда Борисова, директор казанского фили-
ала HeadHunter, отметила, что требования до-
стойного знания английского языка — «не ниже 
уровня upper-intermediate», или «fluent English» 
— очень распространенное требование. Осо-
бенно на руководящие должности.

Выучить язык в Казани можно в специаль-
ных языковых или бизнес-школах. Обычно об-
учение английскому проходит в группах по 8-10 
человек. Людям, знающим английский на сред-
нем уровне, иногда преподают носители языка. 
Но в большинстве школ занятия ведут все же 
дипломированные русскоязычные преподава-
тели. Цикл из 90 академических часов и необхо-
димые пособия обойдутся в 13-16 тысяч рублей. 
По словам преподавателей, результатом станет 
уверенное владение языком.

Несмотря на то, что наибольший спрос су-
ществует на изучение английского, в Казани 
можно выучить и другие языки. На них цены чуть 
выше. За те же 13 тысяч рублей студент прохо-
дит лишь 70 часов занятий. Таковы расценки на 
популярные сегодня испанский и итальянский, 

а также французский, немецкий и китайский. 
На эти курсы в основном идут для общего раз-
вития. А с целью увеличения дохода русскоя-
зычным жителям Татарстана стоит пройти курс 
татарского языка. Занятия в группе строятся 
аналогично другим языковым занятиям и стоят 
также — 13-15 тысяч рублей. Для усиления ре-
зультата можно прибегнуть к помощи репетито-
ра — в среднем по рынку час индивидуальной 
работы стоит 250-600 рублей в зависимости от 
профессионального опыта преподавателя.

дОхОд нА ВыпУСКЕ

Полученное образование можно конверти-
ровать в более высокую зарплату. Обладате-
ли сертификата MBA обычно рассчитывают на 
рост оплаты труда на 30-40%. Однако из-за кри-
зиса растет доход не у всех. По результатам ан-
кетирования «МЦДО Линк», лишь 8-10% выпуск-
ников всей сети (шесть тысяч человек) за пол-
года после обучения увеличили личные доходы 
или доходы фирмы. Столько же — улучшили 
свое карьерное положение. 

Другие формы бизнес-образования в сред-
нем увеличивают доход выпускника на 20%. Ко-
нечно, при условии, что он использует знания на 
практике.

По изменению доходов об эффективности 
обучения судят и сами тренеры. «Как правило, 
результаты видны уже в первую неделю после 
обучения. Человек, прошедший тренинг, воо-
душевлен и желает применить свои знания на 
практике», — говорит специалист тренинговой 
компании TeamSoft Диляра Зигангирова. Оль-
га Чеканина, основываясь на отзывах клиентов, 
говорит, что компании, прошедшие тренинг про-
даж, увеличивают их на 28-30%, тренинг оку-
пается за месяц. Экспресс-результативность 
управленческого тренинга можно отследить по 
тому, стало ли у руководителя больше свобод-
ного времени, заметили в TeamSoft.

СэКОнОмиТЬ нА ОБРАзОВАнии

Кризис опустил цены на обучение в большинстве 
школ. По оценке Ольги Чеканиной, цены на тре-
нинги и семинары снизились до уровня начала 
2007 года. Цены изменились на 25-30%. На сегод-
ня разброс цен от 500 рублей с человека за од-
нодневный тренинг до занятий с приглашенными 
«звездами», которые могут стоить до 60-80 тысяч 
на каждого студента. В TeamSoft обучение стоит 
от 10 до 20 тыс. рублей за группу и от 2,5 тыс. до 
7 тыс. рублей за тренинг. Коучинг (работа с одним 
или двумя людьми) стоит от 5 до 8 тыс. рублей. 

В «МЦДО Линк» стоимость обучения не сни-
зилась. В среднем, в зависимости от срока, она 
составит 50-60 тысяч за полгода на человека. 
Обычно курс длится 4-6 месяцев. Преподают тью-
торы, получившие соответствующее высшее об-
разование и являющиеся действующими бизнес-
менами.  

знАния В РОзницУ
КРизиС пОдОгРЕЛ спрос на бизнес-образование. топ-Менеджеры стали больше обраЩать-
ся за знанияМи по антиКризисноМу управлению. их подчиненные пошли учиться, чтобы ис-
пользовать возМожности Карьерного роста. специалисты отМечают, что знание Мсфо и 
уМение свободно говорить по-английсКи увеличивают доход на 20%. АЙГУЛЬ ЧУПРИНА

ОБЛАдАТЕЛи СЕРТиФиКАТА MBA ОБыЧнО РАССЧиТыВАЮТ нА РОСТ ОпЛАТы ТРУдА  
нА 30-40%
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Финансовый кризис заставляет людей заду-
маться над идеей собственного дела. Условия 
благоприятны: дешевеет аренда, реклама, со 
скидками продается готовый бизнес, оказыва-
ется антикризисная господдержка. Кроме того, 
свое дело часто перерастает в семейное, что 
немаловажно во время кризиса. А состоявшие-
ся предприниматели утверждают, что рынок се-
годня открыт практически для всех направле-
ний деятельности и появляются все новые и ин-
тересные идеи для бизнеса.

> По данным Министерства труда, занятости 
и социальной защиты РТ, уровень безработи-
цы в Татарстане на 1 сентября 2009 г. составил 
2,87% от экономически активного населения, а 
это более 54 тыс. человек. Показатель превы-
шает осенний 2008 г. более чем в 2 раза. 

пОйТи СВОим пУТЕм
Открывая бизнес, важно найти собственную 
нишу. Среди потенциально привлекательных 
предприниматели называют бэби-сектор, обслу-
живающий потребности детей и их родителей, 
ландшафтный дизайн, производство и продажу 
продуктов питания и одежды. 

Лучше выбирать знакомую отрасль: специа-
листу всегда проще контролировать и развивать 
компанию. Кроме того, первоначальный объем 
заказов помогают получить прежние связи и от-
работанный механизм производства. 

В начале пути важны все этапы создания биз-
неса. Предприниматели советуют не жалеть вре-
мени на подготовительную работу. Написание 
бизнес-плана, тщательный просчет рентабель-
ности в разных экономических ситуациях — не-
обходимы для дальнейшего правильного разви-
тия. Если до кризиса некоторые компании рабо-
тали интуитивно, то сейчас позволить себе этого 
нельзя. Как рассказала директор кафе «Меду-
ница» Равиля Сайфуллина, прежде чем начать 
производство татарской сладости талкыш кале-
ве, она два года исследовала рынок. 

Не имея предварительных заказов на свою 
продукцию, лучше бизнес и не начинать, счита-
ют предприниматели. Обеспечить сбыт помога-
ет участие в госзаказах. Победа в таком тендере 
значительно снижает риски бизнеса. Владелец 
ремонтной компании «Гихон» Илья Мазо расска-
зал, что участие в аукционах можно зарегистри-
ровать на сайтах Агентства госзакупок РТ и Фе-
деральных государственных закупок. «В насто-
ящее время электронные торги доступны всем. 
Вхождение в торговую площадку стоит неболь-
шую сумму», — отмечает он. По его опыту, в аук-
ционных торгах может победить специалист, ко-
торый сам лично является исполнителем: инди-
видуальный предприниматель.

Но госзаказ возможен не в каждом бизнесе. 
Тогда нужно использовать экономическую си-
туацию. Как утверждает генеральный директор 
образовательного центра «Грант» Фарида Гиль-
фанова, количество клиентов в ее компании уве-
личил кризис. Вырос спрос на комплексное кор-

АнТиКРизиСный мАнЕВР
В КРизиС отКрывать свое дело выгодно, уверены бизнесМены. первоочередные затраты 
становятся Меньше. и государство в Кризис особое вниМание обраЩает на поддержКу биз-
неса, разрабатывая програММы дополнительного финансирования. чеМ выгодно отКрытие 
бизнеса в Кризис, выясняет Finance. ЛИЛИЯ МУХАМЕТГАЛЕЕВА

Многие начинаюЩие 
бизнесМены не согласны 
получать прибыль в 20-
30% от оборота. хотя 30% 
в настояЩее вреМя — 
это хороший результат, 
считают опытные 
предприниМатели

>

дЛя КОмпАнии, ВзяВшЕй КРЕдиТ нА РАзВиТиЕ пРОЕКТА, ВАжнО  
«нЕ пРОдУТЬ» дЕнЬги
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поративное обучение, на образование в сфере 
гостинично-ресторанного бизнеса. 

В пОгОнЕ зА пРиБыЛЬЮ

Для открытия своего дела не всегда требует-
ся большой первоначальный капитал. Сама 
регистрация «ООО» стоит не более 5 тыс. 
руб. и по времени занимает 5-10 дней. Кро-
ме того, можно получить бесплатную юриди-
ческую консультацию, скидки на составле-
ние бизнес-плана, на техсоединение и другие 
услуги, воспользовавшись программами Ко-
митета по развитию среднего и малого пред-
принимательства.

Стартового капитала должно хватить и на 
подготовительную работу, и на открытие офи-
са, и на заработную плату сотрудникам на 4 
месяца вперед. Даже если инвестиции окупа-
ются быстро — за 5-6 месяцев — иногда в те-
чение первых полутора лет бывают месяцы с 
нулевой прибылью. 

Стандартные ежемесячные статьи расхо-
дов — это аренда помещения, налоги, зара-
ботная плата сотрудникам. Каждой сфере 
бизнеса присущи свои специфические расхо-
ды: в производстве — это сырье, в строитель-
стве — стройматериалы, в организации тор-
жеств — гонорары актерам и прочее. Эти тра-
ты в среднем составляют 50-70% от оборота 
компании. 

К кредитам прибегают не все. Фарида 
Гильфанова с настороженностью относилась 
к займам и открывала бизнес на свои сбере-
жения. Оборота в 500 тыс. руб. в месяц ее ком-
пания достигла уже через 6-7 месяцев работы. 
«Кредиты должны браться под конкретные за-
дачи и проекты, когда уже точно расчеты по-
казывают, что свои оборотные средства не 
могут быть использованы. И самое главное 
— это контроль за расходованием кредитов. 
Очень часто получается, что компания взяла 
кредит на проект, но в итоге просто „проеда-
ет“ его», — считает Фарида Гильфанова. 

нУжнА БОЛЬшАя 
РЕнТАБЕЛЬнОСТЬ
Многие начинающие бизнесмены не согласны 
получать прибыль в 20-30% от оборота. «Хотя 
30% в настоящее время — это хороший ре-
зультат. В производстве 50% от оборота ухо-
дит на закупку сырья, 20% — заработная пла-
та работникам, около 10% — налоги и 20-25% 
— чистая прибыль, — говорит Равиля Сай-
фуллина. — Доход от производства мы нача-
ли получать только на третий год работы. Но-
вичкам надо быть готовым к тому, что, откры-
вая свое дело, они два года будут на нуле». 

Опыт помогает повысить рентабельность. 
Начинающим рестораторам Равиля Сайфул-
лина не советует открывать кафе, если оно 
не находится в центре города, тем более если 
его площадь меньше 100 кв.м. Малые кафе 
обычно убыточны. «Все рестораны сегод-
ня выживают за счет банкетов. В ближайшее 
время мы откроем еще и банкетный зал с та-
ким расчетом, что он будет содержать кафе, 
— делится планами Равиля Сайфуллина. — 
Кредит в 1,5 млн руб., который мы выиграли 
в конкурсе „Семейный бизнес“ от „Банка Ка-
зани“, полностью отдаем на ремонт помеще-
ния под банкетный зал. Однако и этих денег 
недостаточно — не хватает еще 300-400 тыс. 
руб. В сумме инвестиции в этот бизнес соста-
вят около 5,5 млн руб., 3,5 из которых — по-
купка помещения». 

СКидКи гОСУдАРСТВА

Начинающий предприниматель может рассчи-
тывать на помощь со стороны государства. В 
республике действует ряд проектов, направ-
ленных на поддержку малого и среднего биз-
неса. Например, с конца 2008 года госпрограм-
ма «Начало дела», по которой новые компании 
получают полное консультационное и юриди-
ческое сопровождение от создания до момен-
та реализации бизнес-проекта. Эти услуги ока-
зываются предпринимателям с 50% скидкой в 
отобранных по госконкурсу юридических ком-
паниях. Однако директор одной из них — НП 
«СпецЮрКоллегия» — Сергей Мамонтов отме-
тил, что клиентов благодаря программе «Нача-
ло дела» больше не стало. 

«Проблема в том, что малый бизнес, обра-
щаясь за господдержкой, рассчитывает на бес-
платную помощь. Поэтому, когда разговор за-
ходит об оплате, наступает недопонимание», — 
рассказывает он. По данным же Комитета по 
развитию малого и среднего предприниматель-
ства РТ, по этой программе за 2009 год было 
оказано около 500 услуг, 160 из них за послед-
ний месяц. 

В рамках программ поддержки малого 
бизнеса государство финансирует и другие 
бизнес-услуги. В том числе бесплатную кон-
сультацию юриста при проведении проверок 
предприятия со стороны органов власти мож-
но получить по программе «Скорая юридиче-
ская помощь». Малому бизнесу государство го-
тово компенсировать и 30% затрат на техсоеди-

нение к электросетям мощностью до 100 КВт, и 
мероприятия по энергосбережению. 

Кроме того, Комитет проводит для пред-
принимателей конкурсы на получение целе-
вых грантов. На данном этапе их получили 377 
предприятий. Предпочтение отдается произво-
дителям. Много заявок поступает из районов от 
сельхозпроизводителей. 

По словам заместителя председателя Коми-
тета по развитию среднего и малого предприни-
мательства Натальи Таркаевой, суммы финан-
совой поддержки малого и среднего бизнеса 
Татарстана выделяются на разных бюджетных 
уровнях. Из федерального бюджета республи-
ке в 2009 году через Внешэкономбанк выделе-
но 3 млрд руб. для этих целей. Однако пока ре-
спублика получила только 10% от суммы. 

По принципу софинансирования из бюд-
жета России и республики бизнесу выдаются 
гранты на создание новых производств. Таким 
же способом финансируется создание инфра-
структуры: индустриальных парков, технопар-
ков и бизнес-инкубаторов. 

Производственники могут рассчитывать 
на финансирование из специально созданно-
го «Револьверного фонда ИВФ РТ», но в про-
порции 67% средств фонда к 33% собственных 
средств предприятия. Для этих целей в фонде 
заложено 50 млн руб. 

В целом, по словам Натальи Таркаевой, за 
три года 1200 предприятий среднего и малого 
бизнеса получило господдержку. Однако участ-
ники рынка при открытии бизнеса рекомендуют 
рассчитывать на собственные силы, опыт и фи-
нансирование. 

ФинАнСиРОВАниЕ  пРОизВОдСТВ из СпЕциАЛЬнО СОздАннОгО «РЕВОЛЬВЕРнОгО ФОн-
дА иВФ РТ» дАВнО нЕ ОТнОСиТСя К КАТЕгОРии ЧУдЕС В РЕшЕТЕ
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