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ЮЖНЫЙ ПОТОК В январе, в самый разгар российской зимы, когда и по Евро-

пе прокатилась волна сильных заморозков, погодные условия в подмосковной Барви-

хе во время визита премьер-министра Турции Реджепа Тайипа Эрдогана в резиден-

цию президента РФ Дмитрия Медведева были не в пример мягче.

«Взаимоотношения России и Турции активно развиваются, это отношения истин-

ного стратегического партнерства. Мы выстраиваем успешный политический диалог,

торговые и экономические отношения, а также крупные энергетические проекты. На-

деюсь, что ваш визит внесет свой вклад в разрешение сложных региональных вопро-

сов. Наши страны — соседи, и микроклимат нашего региона зависит от того, насколь-

ко близки наши позиции» — так обратился президент Медведев к господину Эрдо-

гану в начале встречи. После длительных «заморозков», вызванных недовольством

по ряду дипломатических вопросов, в российско-турецких отношениях начинается дол-

гожданная весна.

Турция и Россия стоят на пороге уникального в истории Евразии партнерства и

сотрудничества. По мере того как экономические контакты обеих стран становятся все

более тесными, Турция наконец приблизилась к достижению своей заветной цели —

стать главным энергетическим коридором Европы.

За последние два года во взаимоотношениях Турции и России произошел поворот-

ный момент: Россия, обогнав Германию, стала главным экономическим партнером Тур-

ции (объем товарооборота в 2008 году составил $38 млрд). Турция, в свою очередь,

является пятым по величине экономическим партнером России, обогнав Японию, США

и Великобританию. Несмотря на резкий спад экономических показателей в 2009 году

и незначительное улучшение, господин Эрдоган пообещал утроить объем торговли

Турции и России до $100 млн к 2015 году.

Главная ставка сделана, несомненно, на энергетические соглашения двух стран,

недавно подписавших соглашение по «Южному потоку» и возобновивших реализа-

цию проекта нефтепровода Самсун—Джейхан. Помимо этого большие (и, по словам

Владимира Путина, «абсолютно реалистичные») надежды на будущее сотрудничест-

во России и Турции включают в себя и другие важные отрасли.

«Отношения России и Турции действительно достигли своего апогея. Теперь они

диверсифицируются с одновременным ростом политического, экономического и во-

енного сотрудничества. Больше всего я рад тому, что обе стороны намерены уско-

рять развитие двусторонних экономических и региональных отношений, как и подоба-

ет двум важным партнерам, которым нужно решить многочисленные важные вопро-

сы регионального уровня»,— сказал после переговоров Реджеп Тайип Эрдоган.

Официальные заявления и предпринимаемые для их реализации шаги ознамено-

вали начало новой эпохи российско-турецкого сотрудничества, которое получит свое

дальнейшее развитие во время предстоящего визита Дмитрия Медведева в Анкару,

во время которого будут обсуждаться вопросы введения безвизового режима и стро-

ительства первой в Турции АЭС.

НАШ ЧЕЛОВЕК НА ЮГЕ Такие масштабные изменения во взаимоотношени-

ях двух стран потребовали значительных преобразований в официальной позиции Рос-

сии по отношению к своему южному соседу. Давние опасения в связи с растущим вли-

янием Турции в Центральной Азии рассеялись по мере того, как стало очевидным,

что экономические связи не принесли ощутимых политических сдвигов. Теперь Рос-

сия задумалась над преимуществами реального евразийского союза, что вполне оп-

равданно: Турция может принести значительную пользу России не только в качестве

европейского энергетического коридора, но и как партнер для создания мира и ста-

бильности на Кавказе и Ближнем Востоке.

Фундаментальные культурные и исторические связи России и Турции и огромный

стратегический потенциал свидетельствуют о том, что российско-турецкое партнерст-

во имеет все шансы получить дальнейшее развитие.

Экономические связи России и Турции заметно усилились в 1990-е годы, но в

последнее время в программу сближения двух стран включились стратегические от-

расли и перспективы еще более близкого сотрудничества. По известному заявлению

Рифата Хисарджиклыоглу, председателя совета по внешнеэкономическим связям Тур-

ции, «преград, аналогичных тем, которые сдерживали российско-турецкие отношения

во времена холодной войны, больше нет. Турция и Россия способны достичь того же,

что достигли Германия и Франция».

Несмотря на то что появление такого фундаментального альянса по-прежнему

далеко от реальности, текущие политические настроения Турции направлены на уси-

ление экономических и политических контактов со своими соседями. Эту теорию подт-

верждает мнение Ахмета Давутоглу, бывшего преподавателя, изложенное в его эпо-

хальной работе «Стратегическая глубина». Тот факт, что господин Давутоглу стал ми-

нистром иностранных дел Турции, свидетельствует о популярности такой точки зре-

ния. Но Запад, испугавшись того, что Турция отворачивается от своего натовского

прошлого и потенциального европейского будущего, заклеймил этот подход, назвав

«неоосманским». В этом есть доля истины: Турция уже не смотрит только на Запад.

Но было бы ошибкой утверждать, что Турция приближается к полному разрыву отно-

шений с Западным блоком. ■
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РОССИЯ И ТУРЦИЯ: ИЗ ЗИМЫ В ЛЕТО
ВСЕГО ЗА ДВА ГОДА, ОПЕРЕДИВ ГЕРМАНИЮ, РОССИЯ СТАЛА ГЛАВНЫМ

ЭКОНОМИЧЕСКИМ ПАРТНЕРОМ ТУРЦИИ — СТРАНЫ, КОТОРАЯ, В СВОЮ

ОЧЕРЕДЬ, ЯВЛЯЕТСЯ ПЯТЫМ ПО ВЕЛИЧИНЕ ЭКОНОМИЧЕСКИМ ПАРТНЕ-

РОМ РОССИИ. ГЛАВНАЯ СТАВКА В СОТРУДНИЧЕСТВЕ МЕЖДУ НАШИМИ

СТРАНАМИ СДЕЛАНА НА ЭНЕРГЕТИКУ: ТУРЦИЯ ПРЕВРАЩАЕТСЯ В ГЛАВ-

НЫЙ ЭНЕРГЕТИЧЕСКИЙ КОРИДОР ЕВРОПЫ. МАРИЯ КОГАН

ГЕОПОЛИТИКА

ГЕОПОЛИТИКА

➔➔

БУДУЩЕЕ ИМПЕРИЙ
О том, насколько нелегко уживать-

ся с собственным имперским прош-

лым в бывшей Российской империи

и бывшей Османской, известно бо-

лее чем хорошо. Сложнее смирить-

ся со спиралью истории, пожалуй,

только португальцам: сколько веков

минуло со времен могущества Лузи-

тании, а былое величие упрямо не

возрождается. Остается только на-

деяться на деньги Евросоюза, пить

порто и петь заунывное фаду.

На вершине своего могущества,

во времена правления Сулеймана

Великолепного, Османская империя

простиралась от Вены до Персид-

ского залива, от Крыма до Марокко.

А затем сжалась до Турецкой Рес-

публики, основная часть которой

умещается на Анатолийском полуо-

строве между Черным и Средизем-

ным морями. Но туркам (за что им

надо отдать должное, чему следует

поучиться и нам) удалось извлечь

выгоду из геополитических перемен.

В 80-х годах прошлого века аграр-

ная страна решила стать успешным

курортом. Причем не побоялась кон-

курировать с уже состоявшимися ев-

ропейскими здравницами и быстро

отвоевала существенный кусок тури-

стического пирога. И это на фоне и

вопреки проблемам с курдскими се-

паратистами. Российские аналоги

напрашиваются сами собой. А пока

именно Турция стала курортным ра-

ем для российских туристов.

Сегодня политики говорят о том,

что Россия и Турция начали геополи-

тическое путешествие историческо-

го масштаба. Объем торговли между

этими странами уже достиг уровня

$40 млрд (без учета рынка углеводо-

родов) в год. Значение Турции для

России усиливается, если вспомнить

об энергобезопасности. 

Несмотря на текущие сложности,

России и Турции удалось сохранить

добрососедские и взаимовыгодные

отношения, вопреки тому, что Турция

— южная граница России с НАТО. Ту-

рецкие компании не побоялись войти

на российский рынок в 1990-е, прео-

долевая сложнейшие экономиче-

ские и политические условия.

Сегодня вместе с командой Focus

Reports, которая помогала нам гото-

вить это приложение, мы с удоволь-

ствием представляем беглый взгляд

на козырные карты в рукаве турец-

ких политиков и бизнесменов, благо-

даря которым время нестабильности

превращено в период больших воз-

можностей.
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ГЛАВНАЯ СТАВКА В СОТРУДНИЧЕСТВЕ МЕЖДУ РОССИЕЙ И ТУРЦИЕЙ СДЕЛАНА НА ЭНЕРГЕТИКУ.

ПРЕЗИДЕНТ ДМИТРИЙ МЕДВЕДЕВ И ПРЕМЬЕР-МИНИСТР ТУРЦИИ РЕДЖЕП ТАЙИП ЭРДОГАН 

ВО ВРЕМЯ ПЕРЕГОВОРОВ В МОСКВЕ



GUIDE: Как экономический кризис сказался на глобальной

экономической позиции Турции?

ЗАФЕР ЧАГЛАЯН: Турция — особый случай, так как это

мост между Востоком и Западом. На севере от нее нахо-

дится Россия, ее также связывают близкие исторические

и культурные контакты с Кавказом и Северной Африкой. В

мире нет такой страны, с которой Турция не имеет торго-

вых связей и куда она не может наладить экспорт. Турция

экспортирует 20 тыс. различных видов продукции. В прош-

лом году Россия стала нашим главным внешнеторговым

партнером. В прошлом году объем нашей внешней торгов-

ли достиг $132 млрд. Сегодня объем нашего экспорта ра-

вен $75 млрд. По сравнению с 2008 годом произошел зна-

чительный спад экспорта из Турции, особенно в том, что

касается Евросоюза. Объем экспорта из Турции в ЕС был

равен $54 млрд за первые три квартала 2008 года. Объем

экспорта в ЕС за первые три квартала 2009 года был ра-

вен $32 млрд. Дефицит нашего торгового баланса с ЕС до-

стиг $20 млрд. Главной причиной сокращения экспорта

было уменьшение спроса, так как Европа находилась под

негативным влиянием кризиса, а не потеря доли рынка. Ес-

ли у вас сократилась доля рынка, вы обращаетесь к новым

рынкам. Несмотря на то что Турция пытается сохранить

свою долю европейского рынка, она также вложила мно-

го труда в развитие торговых отношений со всем миром,

особенно с соседними странами. Это была государствен-

ная стратегия, появившаяся шесть-семь лет назад, задол-

го до мирового кризиса. Мы увеличили экономические

контакты с соседними странами в среднем в семь раз. Зна-

чительно увеличилась доля Северной Америки. За послед-

ние шесть лет объем торговли возрос в три раза. Но у нас

также был 40-процентный дефицит торгового баланса с

Дальним Востоком и Азией. Сейчас мы стремимся его лик-

видировать.

G: В чем важность российской экономики в торговой стра-

тегии Турции?

З. Ч.: Россия — очень близкий и дружественный союзник

Турции, с которой у нее есть исторические связи. Эти от-

ношения не возникли за один день. Даже в советское вре-

мя у наших стран были очень хорошие отношения. После

распада СССР Турция постоянно стремилась развивать

экономические отношения и дружбу с Россией и другими

странами. В 2008 году объем торговли России и Турции до-

стиг $38 млрд. Общий объем торговли России и Турции за

первые три квартала 2008 года был равен $30 млрд. Но за

первые три квартала 2009 года этот показатель упал почти

в два раза, до $16 млрд. Тому есть ряд причин, в частно-

сти мировой кризис и изменение цен на энергоносители. В

2008–2009 годах наш объем экспорта упал на 57%. Импорт

из России упал на 44%. Российский экспорт в Турцию упал

из-за снижения цен на энергоносители. Мы пытаемся сба-

лансированно увеличить объем наших экономических от-

ношений с Россией на основе взаимной выгоды. Турция

рассматривает все страны и регионы как друзей и потенци-

альных партнеров. Нам интересна вся планета.

G: Какова конкурентная стратегия Турции по отношению к

другим странам-производителям в области передовых

технологий и НИОКР?

З. Ч.: Турция более интенсивно занимается экспортом тех-

нологий. В 2003 году объем экспорта среднетехнологиче-

ской и высокотехнологической продукции достиг

$10 млрд. В 2008 году эта цифра возросла до $48 млрд.

Более 90% экспорта из Турции в Европу — это промыш-

ленные товары. Мы экспортируем машины и производст-

венное оборудование, бытовые приборы и предметы до-

машнего обихода, товары широкого потребления, автомо-

бильную продукцию, железо и сталь. Растет и ассорти-

мент технологической продукции. По этой причине после

кризиса значительно возрастет спрос на высококачест-

венную и высокотехнологичную продукцию. Если вспом-

нить, что происходило в Японии в ранний период ее раз-

вития, вы увидите, что некоторые японские товары были

низкого качества, как китайские товары в наше время. Но

сегодня качество японских товаров выше, чем американ-

ских. Китай также начал производство высококачествен-

ной продукции.

G: Каких целей вы планируете добиться в области роста и

развития торговли с Россией?

З. Ч.: Мы пытаемся сбалансированно увеличивать объем

торговли с Россией. В результате капиталистического кри-

зиса и глобализации возникла новая система торговли, из-

менившая поведение потребителей. Соответственно, бли-

зость России и Турции, достаточно развитая система ло-

гистики, а также взаимный интерес глав наших государств

— это факторы, которые будут способствовать улучшению

наших торговых отношений. У Турции также есть важное

для России географическое преимущество: мы являемся

воротами на юг и Ближний Восток. Россия и Турция —

интересные друг для друга рынки для реализации продук-

ции, которая должна быть диверсифицирована, так как

страны, где энергоресурсы составляют львиную долю экс-

порта и ВВП, находятся в рискованном положении. Когда

цена энергоресурсов растет, экономика стран—экспор-

теров сырья чувствует себя прекрасно, но при падении цен

экономика падает вниз. Нельзя держать все яйца в одной

корзине. Недавно Турция начала торговлю с соседними

странами в их национальной валюте, что увеличило ее эф-

фективность. За очень короткое время объем экспорта из

Турции в Россию превысил $200 млн.

Интервью взяла МАРИЯ КОГАН
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«У ТУРЦИИ ЕСТЬ ВАЖНОЕ ДЛЯ РОССИИ 
ГЕОГРАФИЧЕСКОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО» МИНИСТР ВНЕШНЕЙ

ТОРГОВЛИ ТУРЦИИ ЗАФЕР ЧАГЛАЯН СЧИТАЕТ, ЧТО ТОРГОВЫЕ ОТНОШЕНИЯ С РОССИЕЙ ИМЕЮТ

БОЛЬШОЕ БУДУЩЕЕ. НЕСМОТРЯ НА ТО ЧТО РОССИЯ УЖЕ СТАЛА ГЛАВНЫМ ВНЕШНЕТОРГОВЫМ

ПАРТНЕРОМ ТУРЦИИ, ОБЪЕМЫ ТОРГОВЛИ МОГУТ ВОЗРАСТИ В РАЗЫ, УВЕРЕН МИНИСТР.

ГЕОПОЛИТИКА

В МИРЕ НЕТ ТАКОЙ СТРАНЫ, С КОТОРОЙ ТУРЦИЯ НЕ ИМЕЕТ

ТОРГОВЫХ СВЯЗЕЙ И КУДА ОНА НЕ МОЖЕТ НАЛАДИТЬ 

ЭКСПОРТ, СЧИТАЕТ МИНИСТР ВНЕШНЕЙ ТОРГОВЛИ ТУРЦИИ 

ЗАФЕР ЧАГЛАЯН
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ЭКСПОРТ СТРОИТЕЛЕЙ Для осуществления

российских строительных проектов как в Москве, так и в ре-

гионах были мобилизованы крупнейшие турецкие компа-

нии, реализующие проекты стоимостью $30 млрд. Эти про-

екты послужили каналом для иностранных инвестиций:

многие турецкие подрядчики возвращают полученную в

России прибыль обратно — в виде вложений в недвижи-

мость. В данный момент в России работает около 150 турец-

ких строительных компаний.

С конца 1980-х и до настоящего времени турецкие стро-

ительные компании построили в России около 800 объектов,

общая стоимость которых составляет, по оценкам экспертов,

более $20 млрд, а на отделочных работах и сервисе турки за-

работали около $12 млрд. В частности, это строительство

терминала «Шереметьево-3», двух ТЭЦ мощностью 170 МВ

в Москве, двух ТЭЦ мощностью 800 МВ в Сургуте, энергоб-

лока на Шатурской ТЭЦ и сооружения Московского между-

народного делового центра «Москва-Сити».

Нужно сказать, что турецкие строительные компании

весьма конкурентоспособны не только в России, но и во всем

мире: в 2009 году строительство стало второй по размеру от-

раслью, «экспортируемой» Турцией в другие страны. Этот

успех во многом связан со стратегическим положением стра-

ны, открывающим доступ к Юго-Восточной Европе, Ближне-

му Востоку, СНГ, и особенно к России. Но возможно и то,

что преобладание турецких строительных компаний в Рос-

сии уже достигло своего апогея: российские подрядчики

стремительно набирают позиции, и кроме этого объем стро-

ительства резко упал во время кризиса.

ВЕРНИТЕ НАМ 90-Е Массовый приход турецких

строительных компаний на российский рынок произошел в

начале 1990-х годов. Они стали той квалифицированной и

недорогой рабочей силой, которой так не хватало тогда в Рос-

сии. Первые компании получили разрешение работать в Рос-

сии в обмен на гарантии турецкого правительства по закуп-

кам энергии. Первопроходцем на российском рынке стала

Baytur, дочерняя компания Cukurova Group, одного из круп-

нейших турецких конгломератов. В результате Baytur стала

главным игроком среди турецких строительных компаний на

российском рынке, показав в 2008 году прибыль $506 млн.

Но времена головокружительных возможностей, кото-

рые открывались в России в конце 1980-х и начале 1990-х го-

дов, уже позади. Сезер Биргили, председатель совета ди-

ректоров Baytur, так охарактеризовал некоторые проблемы,

с которыми столкнулись турецкие компании в застойный пе-

риод финансового кризиса: «Как хорошо знают все, кто ра-

ботает в строительстве, за каждым заказом стоит тяжелая

работа и серьезные расходы, сильно растянутые во времен-

ной перспективе, в некоторых случаях — на целые годы. По-

сещение объекта инженерами, подготовка концепции, чер-

тежей и сметы проекта, поездки менеджеров на перегово-

ры и предоставление гарантийных обязательств — все это

выливается в круглую сумму, которая окупится, только ес-

ли проект будет осуществлен. Когда в ситуации кризиса у

клиента резко сокращается возможность получения креди-

та, он по договору имеет право в большинстве случае за-

вершить или приостановить действие договора, который он

не может больше финансировать. Но подрядчик помимо пот-

раченного времени и морального ущерба теряет в три раза

больше: он теряет затраты на подготовку проекта, которые

он даже не может предъявить на стол переговоров, страда-

ют его наличные средства, и он вынужден заново догова-

риваться с третьими лицами».

КАК ПОПАСТЬ НА МЕДВЕЖИЙ РЫНОК
Недавнее сближение, происшедшее в русско-турецких от-

ношениях, привлекло на российский рынок даже самых

убежденных скептиков. Эти строительные компании не

спешили прийти в Россию, концентрируясь на рынках Тур-

ции или Ближнего Востока, но за последние несколько лет

они начали проявлять большой интерес к российским тен-

дерам. Правда, сегодня турецкие компании уже не так ус-

пешны в России, как 20 лет назад, поэтому сейчас нович-

ки рынка сталкиваются с более сложными препятствиями,

считают в Ece Tur — строительной компании, специализи-

рующейся в области гидроэнергетики, ветроэнергетики и

инфраструктурных проектов.

Недавно Ece Tur образовала совместное предприятие

с другим турецким подрядчиком, компанией Guris, для ос-

воения российского рынка. По словам Ибрагима Тасбаси,

председателя совета директоров Ece Tur, «российский ры-

нок представляет собой ряд сложностей из-за слишком

большой недоверчивости, унаследованной от Советского

Союза, и действующей системы регулирования. Это пло-

хо влияет как на частный, так и на публичный сектор в Рос-

сии с точки зрения и турецких, и европейских предприни-

мателей. Например, в течение трех лет мы были заинтере-

сованы в проекте строительства торгового центра, но прош-

ло очень много времени, прежде чем мы смогли сдвинуть-

ся с мертвой точки. Бюрократы очень далеки от мира биз-

неса, и их позицию, на наш взгляд, следует изменить. Ме-

сяц назад мы приехали в Москву, чтобы провести ряд

встреч. Во время переговоров с первым заместителем на-

чальника небезызвестной подмосковной области я сказал:

«Господа, вы нас вымотали. Если так будет продолжаться

и дальше, у нас не останется ресурсов для осуществления

инвестиций. Пожалуйста, окажите нам поддержку!»

Такие проблемы часто решаются по мере накопления

опыта, но сейчас, когда развитие рынка замедлилось, а

выжившие игроки начали борьбу за его передел, новым

участникам стало сложно получить нужный опыт в России.

Это даже непривычно: молодая компания держит свои

тендерные заявки, в то время как более опытные — тянут

одеяло на себя и стопорят работу рынка. Один из ключей

к успеху для таких компаний, как Ece Tur,— долгосроч-

ная стратегия и присутствие на рынке вне зависимости от

краткосрочных колебаний. Господин Тасбаси так объясня-

ет избранную стратегию: «Моя цель не только в том, что-

бы заработать деньги и привезти их в мою страну. Мы хо-

тели бы остаться здесь на многие годы в качестве инвесто-

ра и строителя фабрик, предприятий и торговых центров,

а также подземной и наземной инфраструктуры. Это наше

стратегическое решение. Одним словом, мы будем про-

должать инвестировать в Россию средства, которые мы

здесь заработали». ■
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СТРОИТЕЛИ КАПИТАЛОВ БОЛЬШЕ 20 ЛЕТ МОСКВА ПРЕДСТАВЛЯЕТ СОБОЙ

ГИГАНТСКУЮ СТРОЙПЛОЩАДКУ. СВОИМ СЕГОДНЯШНИМ ОБЛИКОМ СТОЛИЦА В ЗНАЧИТЕЛЬНОЙ

СТЕПЕНИ ОБЯЗАНА ЭНЕРГИИ И УМЕНИЮ ТУРЕЦКИХ СТРОИТЕЛЕЙ. ФЕДОР МЕЛЬНИКОВ

СТРАТЕГИЯ

С КОНЦА 1980-Х И ДО НАСТОЯЩЕГО ВРЕМЕНИ ТУРЕЦКИЕ 

СТРОИТЕЛЬНЫЕ КОМПАНИИ ПОСТРОИЛИ В РОССИИ ОКОЛО 

800 ОБЪЕКТОВ. НАПРИМЕР, НОВЫЙ ТЕРМИНАЛ 

ШЕРЕМЕТЬЕВО-3

Р
И

А
 Н

О
В

О
С

Т
И

Р
Е

К
Л

А
М

А



GUIDE: Как развивалась ваша компания в России в 1990-е?

ЭРМАН ИЛИДЖАК: Мне всегда было интересно узнать

настоящую Россию. Сначала было страшно прийти в нез-

накомое место, но сейчас я намного комфортнее себя

чувствую в Санкт-Петербурге, чем в Анкаре или Стам-

буле. Я действительно в Питере вырос, прожив там де-

сять лет и сделав этот город моим домом. Когда я впер-

вые оказался в России, я увидел, насколько быстро все

менялось. Менялись правила, возникали новые отрас-

ли. Тогда я не мог похвастаться большим опытом, но это

был новый мир, и Санкт-Петербург, где мы начали ра-

боту, был далек от конкуренции с другими турецкими

компаниями, которые работали в Москве. В то время в

Санкт-Петербурге мелкими реставрационными работа-

ми занимались только финны, которые дорого стоят и

работают в основном по 30 часов в неделю. Мы работа-

ли день и ночь как сумасшедшие, и нам было достаточ-

но просто справиться с конкуренцией. В 1998 году боль-

шинство турецких компаний, как и многие другие ино-

странные компании, ушли с российского рынка, оста-

вив своих лучших людей, которых мы с удовольствием

взяли, превратившись из небольшой строительной бри-

гады в компанию средней величины. Та же возможность

возникла на рынке сегодня. Многие компании снова на-

чали уходить с рынка, полагая, что кризис затянется нав-

сегда. Он будет длиться полтора, максимум два года. То,

что сейчас происходит в России, не кризис, а коррекция.

Благодаря нашему опыту на рынке мы можем взять от

конкурентов лучшее, что даст нам фору на следующие

пять-десять лет.

G: Вы говорили, что планируете стать главной строитель-

ной компанией в России к 2011 году…

Э. И.: Renaissance был главным подрядчиком в России

в течение последних шести лет наряду с Enka, Strabag и

Bouygues. Россия — отличный рынок для роста, и если

какая-то компания хочет стать первой в Европе, она

должна стать первой в России. Российский рынок нам-

ного более сложный и конкурентный, чем рынок любой

другой страны. Россия представляет собой по-настояще-

му открытый рынок, где мы конкурируем со шведски-

ми, немецкими, австрийскими и французскими компа-

ниями. Здесь собраны все крупные игроки и, само собой,

российские компании, которые также очень конкурентос-

пособны. Лидерство в России делает нас невероятно

конкурентоспособными и дает преимущество на других

мировых рынках.

G: Как вы собираетесь выдержать конкуренцию с китай-

скими строительными компаниями?

Э. И.: Турецкие компании работают в России вот уже 20

лет, и они смогли наработать ноу-хау для работы на этом

сложном рынке. Такие компании, как наша, смогли взять

лучшее от обеих стран, и особенно собрать воедино луч-

шие российские инженерные и административные ресур-

сы и лучших турецких инженеров и рабочих. Такой на-

бор преимуществ создает мощную синергию. Топ-ме-

неджмент компании Renaissance состоит из российских

менеджеров, которые работают с нами вот уже 14–15 лет,

и китайские компании еще не скоро достигнут этого уров-

ня: мы опережаем их на 15 лет. Помимо этого они не

склонны проявлять гибкость, в то время как российский

рынок требует прежде всего гибкости. Это огромный ры-

нок, который каждый день меняется и очень быстро ра-

стет. Китайские компании отлично справляются с зада-

чей построить, например, 10 тыс. квартир — это моно-

тонная работа, на которую они могут кинуть тысячи ра-

бочих. Но когда дело доходит до высокотехнологичных

или сложных городских проектов, я не думаю, что китай-

цы смогут конкурировать с турецкими компаниями или

нашими европейскими конкурентами.

G: Если Китай не является для вас источником угрозы, кто

может составить вам конкуренцию на российском рынке?

Э. И.: Потенциальные конкуренты — российские компа-

нии, которые очень быстро учатся. Турция прошла анало-

гичный этап в 1950–1960 годах, когда немецкие компа-

нии построили много знаковых сооружений, таких, как

отель «Хилтон» и самое крупное (в то время) здание в Ан-

каре. Потом эстафету лидерства на рынке взяли местные

компании. Похожая история возможна в России, и не по-

тому, что правительство оказывает предпочтение россий-

ским компаниям — они становятся все более конкурен-

тоспособными. Строительство — это, в конце концов,

не такая уж и сложная отрасль: нужно взять хороших ра-

бочих, хорошие чертежи и решить ряд простых вопросов.

В прошлом у российских компаний не было достаточно-

го количества рабочих для удовлетворения строительно-

го бума. Турецкие компании привезли своих рабочих, что

и позволило им быстро вырасти в России. У европей-

ских компаний нет рабочих, которые согласились бы при-

ехать в Россию по конкурентоспособной цене, поэтому

они вынуждены использовать субподрядчиков. Так что

это вопрос рабочей силы. Но сейчас у российских ком-

паний больше квалифицированных рабочих, и они уже

привыкли к рабочим разных национальностей.

G: На каких видах проектов вы специализируетесь?

Э. И.: Нам приходится диверсифицироваться в разные

сегменты. Изначально мы были генеральным подряд-

чиком и располагали разными сегментами: фабрики, тор-

говые центры, офисные здания и т. д. Что касается стро-

ительства торговых центров, здесь мы являемся третьей

компанией в мире. Skanska и одна китайская компания

занимают первое и второе места, а мы — третье. Что ка-

сается генеральных подрядов, мы 18-е в мире. Но во вре-

мя кризиса у нас возникли сложности в генеральных под-

рядах, и большинство проектов было остановлено. Пра-

вительство стимулировало экономику инвестициями в

инфраструктуру, но наша компания не занималась инф-

раструктурой, поэтому мы купили акции компании Porr,

второй по величине австрийской строительной компании,

которой, кстати, уже 140 лет. Потом мы пригласили чле-

на совета директоров Strabag в качестве генерального ди-

ректора Renaissance Construction Holding Company.

Сформировав новый менеджмент и стратегический

альянс с Porr, мы сможем более активно заниматься инф-

раструктурными проектами.

G: Насколько для вашего бизнеса важны постоянные

клиенты?

Э. И.: Взять для примера IKEA, они построили 11 мега-

моллов в России, из них 8 — с нами. Все восемь раз

они были очень довольны работой с нами. Два проекта

из восьми начинали строить другие компании, но потом

проект останавливали и передавали нам благодаря на-

шей лояльности к клиенту. Остальные три молла были

построены пятью разными компаниями. IKEA была очень

сложным клиентом с очень высоким уровнем ожиданий,

но мы справились. Та же история произошла с пивовар-

нями: вместе с двумя немецкими компаниями мы пост-

роили в России одну за другой 16 пивоварен. Теперь 65%

пива производится в России на фабриках, построенных

компанией Renaissance. Здесь мы снова досконально

изучили отрасль, накопили многоуровневый опыт и

предложили услуги по сопровождению проекта после

окончания строительства, что также помогло нам прив-

лечь клиентов.

Записала ОЛЬГА МЕЛЬНИКОВА
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«ЛИДЕРСТВО В РОССИИ ДЕЛАЕТ НАС 
КОНКУРЕНТОСПОСОБНЫМИ И НА ДРУГИХ 
РЫНКАХ» ДЛЯ ЭРМАНА ИЛИДЖАКА — ПРЕЗИДЕНТА СТРОИТЕЛЬНОЙ КОРПОРАЦИИ

RENAISSANCE CONSTRUCTION HOLDING COMPANY — САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТАЛ ВТОРЫМ ДОМОМ,

ЗДЕСЬ ОН ЧУВСТВУЕТ СЕБЯ КОМФОРТНЕЕ, ЧЕМ В СТАМБУЛЕ. НАЧАВ С РЕСТАВРАЦИОННЫХ РАБОТ,

ЭРМАН ИЛИДЖАК ВЫСТРОИЛ ОДНУ ИЗ КРУПНЕЙШИХ СТРОИТЕЛЬНЫХ КОМПАНИЙ В РОССИИ.

Эрман Илиджак получил

высшее техническое образова-

ние в Турции и степень MBA в

Венском университете. В 1994

году основал компанию Renais-

sance Development в Санкт-Пе-

тербурге, ставшую впоследст-

вии одной из крупнейших стро-

ительных компаний в России.

Господин Илиджак — один из

наиболее успешных турецких

бизнесменов

65% ПИВА ПРОИЗВОДИТСЯ В РОССИИ
НА ФАБРИКАХ, ПОСТРОЕННЫХ 
КОМПАНИЕЙ RENAISSANCE

СТРАТЕГИЯ

СТРАТЕГИЯ
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ЭРМАН ИЛИДЖАК: «БЛАГОДАРЯ НАШЕМУ ОПЫТУ В КРИЗИС

МЫ МОЖЕМ ВЗЯТЬ ОТ КОНКУРЕНТОВ ЛУЧШЕЕ, ЧТО ДАСТ НАМ

ФОРУ НА СЛЕДУЮЩИЕ ПЯТЬ-ДЕСЯТЬ ЛЕТ»

КОМПАНИЯ RENAISSANCE CONSTRUCTION HOLDING COMPANY 

ПОСТРОИЛА 8 ИЗ 11 МЕГАМОЛЛОВ ДЛЯ IKEA  В РОССИИ
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ТУРЦИЯ: 
КАК СТАТЬ РАЕМ ДЛЯ ОТДЫХАЮЩИХ
Турцию можно считать главным местом отдыха россиян:

ежегодно туда приезжает огромное число российских ту-

ристов. Долгожданная отмена визового режима, которая

должна произойти весной-летом 2010 года, еще более уве-

личит количество отдыхающих. Качественная инфраструк-

тура, широкий диапазон предложений — от роскошных

отелей мирового класса до палаточных лагерей — и уме-

ренные цены сделали отдых в Турции одним из лучших

по соотношению цена-качество.

От экономического кризиса Турция даже выиграла,

увеличив свою долю на уменьшившемся мировом тури-

стическом рынке. В то время как конкуренты диверсифи-

цируют свои предложения, в трех часах лета от России есть

больше 70 млн человек и огромный потенциал для роста.

По мере восстановления мировых рынков турецкие отель-

ные сети начинают экспансию в соседние страны, продол-

жая увеличивать свой потенциал роста.

Самый трудный шаг всегда первый. В рамках рыноч-

ных реформ, проводимых в Турции в конце 1980-х и на-

чале 1990-х годов президентом Тургутом Озалом, приб-

режные земли были переориентированы с сельскохо-

зяйственного производства на коммерческую застрой-

ку. До проведения этих реформ туристическая отрасль

страны представляла собой несколько десятков разроз-

ненных отелей. К примеру, отельная сеть Marti Hotels and

Resorts возникла в виде кооперативного пансионата, по-

строенного «искателями приключений» в Мармарисе в

1970 году. Через четыре года он был продан владель-

цами семье Нарин.

Еще один ветеран отрасли — OTI Holding, ориентиро-

ванный преимущественно на гостей из Германии, но пос-

ле открытия границ с Советским Союзом компания пере-

ориентировалась на российских. «Еще до того как в 1994

году начались первые чартерные рейсы в Анталью,—

вспоминает Айхан Бектас, председатель совета директо-

ров OTI Holding,— мы перевозили российских туристов из

Стамбула в Анталью на автобусе». Сегодня OTI управляет

туроператорами Coral Travel (в сегменте пятизвездных оте-

лей) и Sunmar (в сегменте более умеренных цен). Это од-

ни из самых популярных и востребованных туроператоров

на российском рынке.

Айхан Бектас отмечает, что российские и европейские

туристы выбирают для отдыха разные места: россияне в

основном предпочитают Кемер и Белек, а в Сиде и Аланию

едут немцы и другие европейцы. В результате состав го-

стей в разных отелях различается — где-то больше анг-

личан, а в других, скажем, русских. На практике получа-

ется, что каждый отель ориентирован преимущественно на

одну из стран, чтобы ее жители чувствовали себя на от-

дыхе комфортно.

АНТАЛЬЯ — «МАЛАЯ РОССИЯ» Анталья,

курорт с самой высокой концентрацией роскошных

отелей на Средиземном море, обладает особой притя-

гательностью для энергичных российских туристов.

Этот древний город может похвастаться самым большим

в Турции числом путешественников из России. Кроме то-

го, здесь постоянно проживают 3,6 тыс. русских семей.

Уличные знаки здесь дублированы на русском языке,

местные жители говорят (или пытаются говорить) по-

русски. Есть даже отель, построенный в виде Московско-

го Кремля.

Гордость Антальи — ряд дизайнерских отелей, таких

как, к примеру, Adam & Eve с самой длинной барной стой-

кой в мире. Самый роскошный из них — знаменитый Mar-

dan Palace, построенный Тельманом Исмаиловым. Соглас-

но официальным данным, строительство этого отеля с са-

мым большим на Средиземноморье бассейном и частным

пляжем с 9 тыс. тонн песка из Египта обошлось ему в

$1,4 млрд. Миллионы долларов были потрачены на зо-

лото, хрусталь и мрамор.

Помимо дохода от отелей класса «люкс» власти Ан-

тальи надеются получать доход и от других сегментов ту-

ризма. Алааддин Юксель, губернатор провинции Анталья,

поясняет: «Только пляжного и культурного туризма нам не

достаточно. Гостиничный бизнес Антальи должен разви-

ваться стабильно и диверсифицированно, с акцентом на

значимость этого города в мировой истории и, в частности

в истории Анатолии. Значительную роль в местной эко-

номике играет и спортивный туризм. Сюда приезжают на

внесезонные тренировки профессиональные команды со

всей Европы и Азии, и, разумеется, в Анталье проходят

международные соревнования, такие как 17-й междуна-

родный чемпионат мира по ралли, грядущий международ-

ный чемпионат по таэквондо, международный чемпионат

по фехтованию». В Анталье создана отличная спортив-

ная инфраструктура: стадионы, поля для гольфа, места

для занятий парусными видами спорта, виндсерфингом

и активными видами отдыха.

Все большее значение приобретают и другие виды ту-

ризма. Президент Фонда продвижения Антальи Низамет-

тин Сен рассказывает: «Здесь есть огромные резервы для

дальнейшего развития выставочной деятельности и биз-

неса, связанного с организацией различных мероприятий,

включая выставки и конгрессы. В Анталье уже создана

развитая инфраструктура для проведения выставок, кон-
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НЕ ПРОСТО МЕСТО ПОД СОЛНЦЕМ ТУРЦИЯ — НАСТОЯЩИЙ РАЙ

ДЛЯ ОТДЫХАЮЩИХ. И КАЖДЫЙ ГОД БОЛЕЕ 3 МЛН РОССИЯН СОБЛАЗНЯЮТСЯ ПРЕЛЕСТЯМИ

ОТДЫХА, КОТОРЫЙ ЖДЕТ ИХ ВСЕГО В ТРЕХ ЧАСАХ ЛЕТА ОТ ДОМА,— СОЛНЦЕМ И ЧУДЕСНЫМИ

ПЛЯЖАМИ, КРАСИВЫМИ ПЕЙЗАЖАМИ, ПАМЯТНИКАМИ ИСТОРИИ И КУЛЬТУРЫ. ФЕДОР МЕЛЬНИКОВ

ИНТЕГРАЦИЯ

ИНТЕГРАЦИЯ
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В 1980-е курорты Турции были почти

так же успешны, как курорты Красно-

дарского края России сегодня. О том,

что помогло Турции совершить насто-

ящий прорыв в сфере туризма и го-

степриимства, рассказывает ЭРТУГ-

РУЛ ГЮНАЙ, министр культуры и ту-

ризма Турции.

GUIDE: Что помогло Турции стать популяр-

ным курортом?

ЭРТУГРУЛ ГЮНАЙ: Туризм в Турции на-

чал активно развиваться в 1980-е годы. Сог-

ласно статистике ВТО за последние не-

сколько лет, Турция перевыполнила плано-

вые показатели, и я всем сердцем верю, что

мы можем пойти еще дальше и войти в

тройку самых популярных мест туризма.

Турция уже приобрела известность в каче-

стве популярного места пляжного отдыха,

но в ней есть не только солнце, море и пе-

сок — здесь жили многочисленные циви-

лизации, оставившие огромное культурное

наследие. Министерство культуры и туриз-

ма Турции поставило перед собой задачу

продвинуть альтернативные виды отдыха,

которые есть в Турции,— зимний туризм,

экотуризм и культурный туризм. Эти альтер-

нативы должны помочь нам эффективно

выполнить и перевыполнить нашу задачу.

Например, в Анталье можно плавать и

кататься на лыжах, одновременно нас-

лаждаясь морем и горами. Потрясающая

география этого региона была пристани-

щем многочисленных цивилизаций в те-

чение веков, поэтому естественная кра-

сота этой местности увенчана историче-

скими богатствами. Цель нашего мини-

стерства в рамках «Туристической страте-

гии Турции на 2023 год» — укрепить инф-

раструктуру и популярность городов с

культурными и природными достоприме-

чательностями. В результате 15 провин-

ций получили статус культурных брендов:

Адыяман, Амасия, Бурса, Эдирне, Газиан-

теп, Хатай, Конья, Кутахия, Маниса, Нев-

сехир, Карс, Мардин, Сивас, Шанлыурфа

и Трабзон. Каждая из них начала осваи-

вать свой инвестиционный план как по

инфраструктуре, так и по наземным соо-

ружениям.

G: Как повлиял кризис на туристический

сектор?

Э. Г.: По данным ВТО, Турция находится на

восьмом месте в мире по количеству ино-

странных туристов и на девятом — по

объему прибыли от туризма. Наша цель на

2009 году — удержаться в первой десят-

ке по обеим позициям и достичь полного

восстановления к 2010 году. Именно по

этой причине мы, усовершенствовав каче-

ство сервиса и системы «все включено»,

занялись обновлением информационных

материалов и рекламных кампаний с

целью достичь целей, поставленных на

следующий год. По оценкам Всемирной

туристической организации за 2008 год,

Турция была выделена в качестве одной

из наиболее успешных стран, показав 12-

процентный рост количества иностранных

туристов по сравнению с 2007 годом. Дей-

ствительно, страну посетили 26 млн тури-

стов, что принесло Турции прибыль в раз-

мере $22 млрд. Имеется высокий потен-

циал, чтобы подтвердить этот успех в 2009

году. Примечательно, что британская

The Times недавно присвоила Турции зва-

ние «История успеха-2009 в туризме». На-

ша главная цель — достичь порога в

30 млн туристов в 2010 году и превзойти

этот показатель, что станет для нашей

страны особым прорывом, учитывая усло-

вия глобального кризиса.

G: Какую роль в турецком туристическом

секторе играют россияне?

Э. Г.: Российская Федерация — один из

двух важнейших рынков для туристиче-

ского сектора Турции. Согласно данным

на 2008 год, 11% туристов, посетивших

Турцию, были из России. Это важный шаг

в развитии туризма между Россией и Тур-

цией. Анталья — излюбленное место от-

дыха российских туристов, что заметно

повлияло на этот регион. Многие гостини-

цы Антальи попали в список лучших оте-

лей мира. Причина в том, что турки счи-

тают россиян друзьями, которым можно

довериться в трудные времена, поэто-

му мы стараемся обеспечить им лучшие

условия.

G: Что делается для того, чтобы поддер-

жать и улучшить имидж Турции как места

отдыха российских туристов?

Э. Г.: Турция пришла на российский ту-

ристический рынок в середине 1990-х и

с тех пор ведет постоянные рекламные и

маркетинговые кампании. В 2007 году

прошел Год России в Турции, а 2008 год

стал Годом Турции в России, что укрепи-

ло дружбу и партнерство этих двух стран.

Турция — фаворит России и, несомнен-

но, останется таковой благодаря энергич-

ным действиям туроператоров, активно

рекламирующих Турцию. Министерство

культуры и туризма Турции со своей сто-

роны откроет свое второе представитель-

ство в Санкт-Петербурге. В будущем мы

хотели бы, чтобы россияне стали туриста-

ми номер один в Турции. Очень много

усилий направлено на то, чтобы россияне

как можно комфортнее себя чувствовали

в нашей стране и смогли насладиться мо-

рем, солнцем, песком и теплым климатом

и заодно попробовали культурный ту-

ризм. Это позволит нам компенсировать

прошлые обиды России и Турции в кон-

тексте текущего взаимного усиления их

сотрудничества в ряде других отраслей, в

том числе в энергетике.

Записала МАРИНА ПЕТРОВА

Эртугрул Гюнай окончил юридический фа-

культет Стамбульского университета в 1969 го-

ду. Занимал руководящие должности в трех

главных политических партиях Турции и участво-

вал в мирном урегулировании конфликта в Бос-

нии во время гражданской войны в Югославии.

Должность министра культуры и туризма Турции

занимает с августа 2007 года

«ТУРЦИЯ — ФАВОРИТ РОССИИ И, НЕСОМНЕННО, ОСТАНЕТСЯ ТАКОВОЙ БЛАГОДАРЯ ЭНЕРГИЧНЫМ ДЕЙСТВИЯМ ТУРОПЕРАТОРОВ»

ЭРТУГРУЛ ГЮНАЙ, МИНИСТР КУЛЬТУРЫ 

И ТУРИЗМА ТУРЦИИ: «ТУРИЗМ В ТУРЦИИ 

НАЧАЛ АКТИВНО РАЗВИВАТЬСЯ ТОЛЬКО 

В 1980-Е ГОДЫ»

ЛЕТОМ РОССИЯНЕ СМОГУТ ПРИЕЗЖАТЬ В ТУРЦИЮ БЕЗ ВИЗ, 

И САМЫЙ ПОПУЛЯРНЫЙ У РУССКИХ ТУРИСТОВ РЕГИОН 

СТРАНЫ, АНТАЛЬЯ, СТАНЕТ ЕЩЕ ДОСТУПНЕЕ
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ференций, съездов. Я не говорю об исторических и куль-

турных достопримечательностях, например о музее Ан-

тальи с такими сокровищами, как скульптуры из Перге, ко-

торые видели еще библейские времена. Наконец, в Ан-

талье чудесная природа — чего стоят одни ливанские кед-

ры, которым 2 тыс. лет». OTI Holding работает над разви-

тием экотуризма в Анталье, в особенности в Спарте, так-

же известной как Город роз.

Анталья очень быстро превратилась в развитый реги-

он и не утратила своих позиций даже в период кризиса, в

отличие от других средиземноморских курортов. Туропе-

раторы и отели смогли удержать наполняемость на долж-

ном уровне, резко снизив цены. Это был шаг, который не

смогли или не захотели сделать конкурирующие регио-

ны. Но за все нужно платить. Строительный бум прошлых

лет привел к быстрому увеличению количества спальных

мест, что само по себе способствовало снижению цен еще

до кризиса. Увеличение затрат привело к сокращению при-

были и рентабельности, и кризис лишь усугубил это. Из

бизнеса крупнейшие отели не вышли, но их рентабель-

ность серьезно пострадала.

Компании, работающие с туристами, как могли, снижа-

ли расходы, сохраняя при этом надлежащий уровень сер-

виса. «Прежде всего мы повышаем энергоэффектив-

ность,— объясняет Ойя Нарин, председатель совета ди-

ректоров Marti Hotels and Resorts.— Использование сол-

нечной энергии — один из способов это сделать, но мы

также стараемся снизить расход воды и электричества,

увеличивая эффективность использования кондиционе-

ров. В этом году мы проводим обновление кухонного обо-

рудования, что позволит нам сэкономить большое количе-

ство энергии. Также есть новая продукция, которая, напри-

мер, потребляет меньше масла. Все это улучшает эколо-

гичность и позволяет снизить расходы». Госпожа Нарин

также полагает, что правительство пойдет на уменьшение

пошлин на алкоголь в качестве дополнения к программе

поддержки туристической отрасли, что уменьшит затра-

ты отрасли в 2010 году.

ОБГОНИ БЛИЖНЕГО СВОЕГО… В послед-

ние годы Турция продолжала увеличивать свою долю рын-

ка по отношению к таким успешным европейским игрокам,

как Испания, Италия и Греция, которые не могли или не хо-

тели следовать примеру Турции с ее падающими ценами.

Еще сильнее теснит Турция другие восточно-средизем-

номорские курорты, в частности египетский Шарм-эш-

Шейх. Отдых в Египте несколько дешевле, нежели в Тур-

ции, но по уровню развития инфраструктуры его курорты

отстали от турецких лет на десять. Нельзя забывать и о том,

что Египет — место отдыха преимущественно в холодное

время года (с поздней осени до ранней весны), тогда как

Турция делает акцент на летних предложениях. Господин

Сен полагает, что конкурентные преимущества Турции не

сводятся к хорошо развитой инфраструктуре. «Еще одно

важное отличие Турции от других ближневосточных курор-

тов, таких как Шарм-эш-Шейх,— 2 тыс. лет (или даже

3 тыс. лет, если брать в расчет доисторическую пещеру Ка-

раин) исторического наследия Антальи». По мнению гос-

подина Сена, накопленные веками исторические и куль-

турные традиции Антальи дают Турции значительное пре-

имущество перед ее конкурентами.

Как показал опыт Шарм-эш-Шейха, бизнес-модель

высококлассного сервиса по системе «все включено»,

используемая в Анталье, показала свою эффективность

и за пределами Турции. Это взяли на вооружение турец-

кие гостиничные сети, начавшие агрессивную между-

народную экспансию. Пожалуй, самый известный при-

мер — система Rixos Hotels, появившаяся в 2000 году

и завладевшая многочисленными курортами в Турции, а

также недвижимостью на Украине, в Хорватии, Казахста-

не, Бахрейне и Дубае. Похожую стратегию выбрала одна

из старейших и самых крупных турецких гостиничных си-

стем — Dedeman Hotels & Resorts. По словам Мурата

Эроглу, председателя Dedeman Holding, цель и девиз

компании — получить 50 отелей к 50-летнему юбилею,

который будет отмечаться в 2016 году. «15 из 50 будут

расположены за пределами Турции. Нам осталось по-

строить восемь отелей, и я думаю, что мы сможем по-

лучить больше, чем восемь новых объектов. Наша стра-

тегия — сначала сконцентрироваться на соседних стра-

нах, а потом — на странах, близких Турции по культу-

ре»,— говорит господин Эроглу. Большинство турецких

гостиничных систем, кроме Marmara Hotels, у которой

есть объект на Манхэттене, предпочитают развиваться

в своем регионе, следуя примеру Dedeman и Rixos. По-

скольку эти международные сети возникли относитель-

но недавно, сложно предугадать, как далеко смогут зай-

ти турецкие отельеры. Но усиление региональной эконо-

мической интеграции и ослабление паспортно-визово-

го режима увеличивают шансы турецких компаний глу-

боко укорениться в регионе.

БИЗНЕС, НИЧЕГО ЛИЧНОГО: 
МОДЕРНИЗАЦИЯ 
ГОСТИНИЧНОГО ДЕЛА Dedeman не только ста-

рейшая и самая крупная система гостиниц в Турции, но и

главная система бизнес-отелей. По словам господина

Эроглу, эти объекты предназначены в первую очередь для

представителей внутреннего бизнеса, а также ряда избран-

ных международных гостей, в частности из России, СНГ,

Ближнего Востока, Германии и Италии. Центры экономи-

ческой активности в Турции расположены в Стамбуле и Ан-

каре, где находится максимальное количество объектов

сети Dedeman, а также в наиболее крупных турецких насе-

ленных пунктах.

Господин Эроглу рассказывает: «Мы создали холдинг

недвижимости по двум причинам. Во-первых, нашей целью

было улучшить результаты работы компании, управляющей

отелями, поэтому мы передали в этот холдинг все находя-

щиеся в нашей собственности гостиницы. Во-вторых, неко-

торые из наших объектов можно было превратить в рези-

денции, виллы и офисные комплексы, и мы занялись их

развитием. Первым шагом в реализации нашей стратегии

развития холдинга недвижимости было построить гостини-

цы, которые окупятся в долгосрочной перспективе, а затем

заняться нашей собственной недвижимостью, которая при-

носит высокую прибыль и окупается за несколько лет. Кро-

ме того, мы хотели построить новые объекты в Турции или

в соседних странах». Такая стратегия управления актива-

ми свидетельствует о том, что турецкий рынок вышел на но-

вый уровень развития. Это сулит отрасли высокую эффек-

тивность и устойчивую конкурентоспособность  ■
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СОЗАВИСИМОСТЬ, СОТРУДНИЧЕСТВО 
И СОРЕВНОВАНИЕ России и Турции было суж-

дено найти путь к взаимопониманию и партнерству, но,

как любая история соседских взаимоотношений, сотруд-

ничество этих двух стран было бы неполным без элемен-

та здоровой конкуренции.

Как сказал премьер-министр Турции Реджеп Тайип

Эрдоган во время своего январского визита в Москву,

«у нас есть идеальное сотрудничество в энергетическом

секторе. Мы уверены, что мы можем его расширить в раз-

ных направлениях. Нам открывается огромное количе-

ство возможностей не только в области природного газа,

но и в области нефти и нефтепродуктов. Нам также пред-

стоит предпринять важные шаги в области инфраструк-

туры и строительства». Перед отъездом из Москвы гос-

подин Эрдоган подписал дружественную сделку на

$100 млрд, где скреплялись взаимные обязательства

России и Турции по нефти, газу и атомной энергии.

Визит Эрдогана оживил обсуждение проекта Сам-

сун—Джейхан, который Россия приостановила в поль-

зу болгарской альтернативы — трубопровода Бургас—

Александруполис. «Мы договорились о продолжении ра-

боты по трубопроводу Самсун—Джейхан»,— подтвер-

дил Владимир Путин на пресс-конференции вместе с Эр-

доганом. Это победа для турецких дипломатов, в резуль-

тате которой Джейхан, по все вероятности, вернется на

карту мировых нефтяных рынков.

555-километровый трубопровод Самсун—Джейхан

будет транспортировать российскую и казахскую нефть

из черноморского порта Самсун в средиземноморский

порт Джейхан, откуда нефть будет транспортироваться

в Европу танкерами. Строительство трубопровода долж-

но быть закончено в 2012 году и транспортировать

1,5 млн баррелей в день. Частная турецкая компания Ca-

lik Energy и итальянская государственная компания Eni

оказывают основную поддержку проекту через равные

доли в созданном СП, но теперь, когда Россия снова в иг-

ре, Владимир Путин предложил включить туда третьего

члена — государственную компанию «Роснефть» и/или

«Транснефть».
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БИЛЕТ В ДВА КОНЦА ОТНОШЕНИЯ РОССИИ И ТУРЦИИ ВЗАИМОЗАВИСИМЫ:

ЕСЛИ РОССИЯ ДЛЯ ТУРЦИИ — ГЛАВНЫЙ ИСТОЧНИК ЭНЕРГИИ (ПОСТАВЛЯЕТ 75% ГАЗА, ПОТРЕБ-

ЛЯЕМОГО В ТУРЦИИ), ТО ТУРЦИЯ ДЛЯ РОССИИ — САМЫЙ КОРОТКИЙ ПУТЬ К СТРАНАМ ЮЖНОЙ

ЕВРОПЫ В ОБХОД УКРАИНЫ. С ПОЯВЛЕНИЕМ РЯДА ОБЩИХ НЕФТЯНЫХ ПРОЕКТОВ ТУРЦИЯ МО-

ЖЕТ СТАТЬ ГЛАВНЫМ ЭНЕРГЕТИЧЕСКИМ КОРИДОРОМ РОССИИ В ЕВРОПУ. МАРИЯ КОГАН

ИНТЕГРАЦИЯ

Энергетическая компания Zorlu Energy Gro-

up была создана как часть Zorlu Holding в

1993 году с целью увеличения рентабель-

ности текстильного бизнеса компании. Zor-

lu Energy, обеспечивавшая энергией более

крупные производственные мощности

группы, стала поставщиком всей турецкой

сети, по мере того как происходило разви-

тие и либерализация турецкого энергетиче-

ского рынка.

Очень скоро энергетика стала ключе-

вым фактором роста холдинга. В 2006 го-

ду, когда банк DenizBank был продан Dexia,

владельцы Zorlu Holding Ахмет и Зеки Зор-

лу решили реинвестировать часть получен-

ной прибыли в Zorlu Energy Group, чтобы

дать импульс развитию этой части бизне-

са. В 2008 году эти инвестиции резко уве-

личились: братья Зорлу объявили, что их

цель — добиться генерирующей мощно-

сти в 4 тыс. МВт за пять лет, на что потре-

буется $5 млрд. Сегодня компания являет-

ся одной из немногих турецких компаний,

в которые инвестируют не только в Турции,

но и за рубежом, и Россия играет в этой

стратегии ключевую роль.

Zorlu Energy была первой частной ком-

панией, которая внедрилась в генерацию

энергии в Москве, выиграв в двух тендерах

на строительство ТЭЦ в Москве. В резуль-

тате этих двух проектов появятся два

объекта с одинаковой начальной мощ-

ностью 170 МВт к моменту завершения

первого этапа их строительства в 2010 го-

ду и потенциальной мощностью 340 МВт к

концу второго этапа строительства. Мурат

Бурса, генеральный директор Zorlu Energy

Group, имеет полное право гордиться этим

достижением. Он рассматривает россий-

ский рынок как ключевой для компаний,

обладающих нужной квалификацией для

того, чтобы извлечь пользу из высокого

спроса на энергию в России: «Люди, за-

нимающие в России руководящие посты,

демонстрируют очень высокие стремления

— они хотят улучшить окружающие усло-

вия, но при этом страна испытывает огром-

ную потребность во все большем количест-

ве энергии». Zorlu Group предприняла нео-

бычный и рискованный шаг, взяв на себя

финансирование этих проектов, что гово-

рит о том, насколько сильным было их же-

лание попасть на российский энергетиче-

ский рынок. В долгосрочной перспективе

господин Бурса надеется, что финансиро-

вание для будущих СП в России будет по-

лучить легче, если по результатам данных

проектов русские убедятся в компетентно-

сти Zorlu Group.

«Мы одна из самых 
”
зеленых“ энерго-

компаний в мире, и это наш приори-

тет»,— говорит господин Бурса. Это ре-

зультат диверсифицированного подхода

к генерации: помимо традиционных источ-

ников Zorlu Energy развивает возобновля-

емые источники энергии. Zorlu Energy, бу-

дучи одним из первых крупных турецких

энергетических компаний, задумавшихся

об экологически чистой энергии, осуще-

ствляет инвестиции в ветрогенерацию и

гидрогенерацию в Турции. Ориентация на

возобновляемые источники энергии —

ключевой фактор текущей стратегии Zor-

lu Energy. По словам господина Бурсы,

компания «никогда не забудет, что мы

создали ее для получения прибыли, но в

то же время то, как мы зарабатываем

деньги,— это другой вопрос. Мы хотим

слить воедино оба этих процесса, чтобы

получить нашу собственную философию

осуществления инвестиций. Этот этичный

подход к генерации связан не в послед-

нюю очередь с личным влиянием госпо-

дина Бурсы в компании. До того как он

стал генеральным директором Zorlu Ener-

gy, он был младшим секретарем мини-

стерства природы Турции, что было куль-

минацией всех лет его работы в области

экологии и окружающей среды.

КАРИМ МЕГГАРО

ZORLU: ЭНЕРГИЯ, ЧТОБЫ ВЫИГРАТЬ В РУССКУЮ РУЛЕТКУ
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Самсун—Джейхан тоже имеет свою цену. Помимо вза-

имовыгодной договоренности России и Турции по нефтя-

ным трубопроводам страны также объявили о продолже-

нии проекта «Южный поток». Владимир Путин заявил, что

Турция к 10 ноября 2010 года даст разрешение на строи-

тельство газопровода стоимостью $11 млрд через ее тер-

риториальные воды в Черном море. Проект прошел эколо-

гическую оценку, практически завершен его геологический

и сейсмический анализ, и теперь турецкие власти долж-

ны дать окончательное одобрение самой громкой заявке

России на диверсификацию каналов поставки ее природ-

ного газа, которая поставит под сомнение коммерческий

смысл главного соперника «Южного потока» проекта Na-

bucco — детища Евросоюза. При полной загрузке «Юж-

ного потока» по 900 км труб пройдет 63 млрд куб. м рос-

сийского газа от станции Береговая на максимальной глу-

бине более 2 км до побережья Болгарии, откуда пойдут два

ответвления — в Австрию и Италию.

Что касается турецких энергетических и сервисных

компаний, они следят за ходом дипломатических пере-

говоров и политических заявлений о намерениях не толь-

ко с энтузиазмом, но и значительной долей осторожности.

Такие компании, как Zorlu Energy Group, став глобаль-

ными игроками, находятся в идеальном положении, что-

бы воспользоваться таким развитием событий у себя до-

ма. Тем не менее, как поясняет Мурат Сунгур Бурса, ге-

неральный директор Zorlu Energy Group, эти возможности

для ключевых энергокомпаний не свалятся с неба, за них

еще придется побороться: «С географической точки зре-

ния эта роль была навязана Турции. Если кто-то собира-

ется проложить трубу от источника до потребителя, Тур-

ция — самая короткая дорога. Важно не только согласие

Турции давать в аренду свою землю или выдавать раз-

решения на прокладку трубопроводов, но и степень, в ка-

кой турецкие компании и консорциумы смогут контроли-

ровать то, что течет по этим трубам, то есть насколько

сильный они получат элемент власти. Именно это сдела-

ет Турцию реальным действующим лицом в энергетиче-

ском бизнесе».

КОРОТКИЙ ПУТЬ Энергетические договоренно-

сти Турции и России коснулись не только углеводородов:

обе страны подписали предварительное соглашение по

созданию российского консорциума для строительства

первой в истории Турции АЭС.

Первая АЭС будет построена в местечке Аккую около

турецкого порта Мерсин на Средиземном море. «Мы

убеждены, что Россия обладает серьезными конкурент-

ными преимуществами для строительства АЭС в Тур-

ции»,— сказал Владимир Путин, мотивируя это тем, что

Россия может предложить более дешевый проект строи-

тельства АЭС, и рассчитывает на положительный ответ.

Вторую АЭС планируется построить в Синопе. В общей

сложности в Турции к 2013 году планируется построить

три АЭС. Консорциум, состоящий из «Интер РАО», «Атом-

стройэкспорта» и турецкой компании Park Teknik, подал

заявку на участие в тендере стоимостью $18–20 млрд по

строительству первой в Турции АЭС с четырьмя энергоб-

локами в Аккую.

Атомная энергетика положительно скажется на разви-

тии торговли энергией между Россией и Турцией, но в то

же время потребует укрепить взаимное доверие. ■
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ZORLU ENERGY ВЫИГРАЛА ТЕНДЕР И ПОСТРОИЛА ТЭЦ «ТЕРЕШКОВО» В СОЛНЦЕВО

О планах Турции в области энергетики рассказал СОНЕР АКСОЙ,

председатель энергетической комиссии национальной ассамблеи

Турции.

— Как вы видите дальнейшее развитие энергетики Турции в ближай-

шие годы?

— В целом Турция пытается снизить свою энергозависимость от других

стран. Чтобы выполнить эту задачу к 2023 году, был разработан план с

акцентом на пять основных источников энергии: гидроэнергия, возобновляемые источники энергии,

уголь, нефть и природный газ и атомная энергия. Правильная диверсификация энергетической кор-

зины будет достигнута тогда, когда каждый из этих источников получит примерно 20% от всего про-

изводства энергии. Надеюсь, это произойдет к столетию Турецкой Республики в 2023 году. Этот план

может столкнуться с некоторыми практическими затруднениями, так как запасы нефти в Турции зна-

чительно уступают запасам газа, но адекватное развитие возобновляемых источников энергии долж-

но нивелировать эту разницу.

— Как будет развиваться в Турции спрос на энергию в ближайшие годы?

— В ближайшие годы Турция планирует удвоить производство электроэнергии — с 200 млрд кВт до

400 млрд кВт. Даже интенсивное потребление энергии здесь все же ниже, чем в других странах,—

220 кВт на человека, а население должно увеличиться до 80 млн человек за десять лет, поэтому мы

заинтересованы в заблаговременном планировании и подготовке к растущей потребности в энергии и

удвоении производства электроэнергии к 2015 или 2018 году.

— Как энергетическое сотрудничество с Россией влияет на общее состояние двусторон-

них отношений этих стран?

— Россия, как страна-производитель, нуждается в надежных странах для транзита энергоресурсов, так

же, как Турции нужен надежный поставщик энергии. В результате обе страны достигли взаимного дове-

рия, и Турция начала играть важнейшую роль в каналах распределения российских нефти и газа, как пока-

зал ряд текущих проектов строительства трубопроводов. Россия действительно может достигнуть ряда клю-

чевых пунктов на карте Ближнего Востока и на Балканах через Турцию, в частности благодаря проекту Сам-

сун—Джейхан. «Южный поток» — это выход на страны Евросоюза. Еще более важно то, что с помощью

Турции Россия сможет осуществить свою давнюю мечту — достигнуть вод Средиземного моря. Россия

может построить нефтяной терминал в Джейхане для экспорта СПГ и нефти, а также нефтеперерабатыва-

ющий завод для экспорта нефтепродуктов.

— Может ли Nabucco поставить под угрозу российско-турецкие энергетические отношения?

— Nabucco — это не просто газопровод, это политическая связь между странами. Действительно, коли-

чество газа, который будет транспортироваться, пока незначительно — 31 млн куб. м — с потенциальным

двукратным увеличением до 60 млн куб. м в долгосрочной перспективе. Этот проект показал, что Болгария,

Венгрия и, возможно, Германия заинтересованы во взаимовыгодном сотрудничестве. Лично я хотел бы, что-

бы Россия участвовала в проекте Nabucco. Это не только укрепило бы торговые отношения с Турцией, но и

помогло бы России диверсифицировать свои каналы дистрибуции.

Интервью взяла МАРИЯ КОГАН

«ТУРЦИЯ ПЫТАЕТСЯ СНИЗИТЬ СВОЮ ЭНЕРГОЗАВИСИМОСТЬ 
ОТ ДРУГИХ СТРАН»¶
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MADE IN ТУРЦИЯ Появление сегмента быстрорасту-

щих брендов — один из важных моментов истории турецко-

го экспорта. В то время как западные бренды перевели мас-

совое производство в более дешевые страны — Китай, Банг-

ладеш, опыт турецких фирм на рынках Евразии позволил им

вырастить свои собственные бренды. Так как сегмент брен-

дов в Турции пока сравнительно невелик, у них еще есть точ-

ки роста в Европе. Россия и рынки СНГ всегда были тради-

ционными потребителями турецких товаров.

Некоторые крупные турецкие бренды сделали себе

имя в России, разместив здесь свои производственные

мощности, но завоевать рынок было совсем непросто: и

стандарты производства, и рабочая этика очень разные.

Омер Юнгуль, председатель совета директоров и гене-

ральный директор компании Vestel, одного из крупней-

ших турецких производителей электроники и предметов

домашнего обихода, вспоминает: «В целом производст-

во в России обходится примерно на 10% дороже, чем в

Турции. Разницу усугубляют дорогая рабочая сила и

сильный рубль. И первое, и второе снизилось, а разницу

в стоимости компенсируют высокие ввозные пошлины.

Бюрократические проволочки уже не так страшны, логи-

стика также стала лучше. Эффективность труда была

очень низкой, отметим и большое число неявок на рабо-

ту. Когда мы впервые открыли фабрику, рабочие уходи-

ли домой на обед и 30–40% не возвращались на работу

после обеда. Потом мы начали кормить их на месте, что

подняло уровень явок до 100%. Во всем мире фабрики

работают по строгим дисциплинарным правилам, и нам

вначале было сложно установить это, но теперь система

заработала эффективно. Когда уровень посещаемости

стал таким же, как в Турции, мы убедились в том , что у

женщин высокая эффективность труда, но у мужчин она

пока хромает». В результате Vestel стал ведущим про-

изводителем оборудования в Европе, показал высокую

прибыль — $3,63 млрд в 2008 году.

ЛАЛЕЛИ: КАК МАЛЕНЬКИЙ ПОРТНОЙ 
СТАЛ БОЛЬШИМ ЭКСПОРТЕРОМ История

стамбульского района Лалели — это свидетельство боль-

ших перемен, происшедших с турецким малым и средним

бизнесом за последние годы. Лалели находится в самом

сердце старого города, около исторического центра. В

1980-е, когда в Турции начал развиваться туризм, удач-

ное местоположение Лалели позволило этому району

приютить отели и малые предприятия, особенно лавки

портных. Туристы посещали эти места и возвращались за

недорогими костюмами. Поначалу покупателями были

арабы и выходцы из Восточной Европы, но в 1990-е в Ла-

лели начали стекаться российские клиенты, особенно

«челноки», перепродававшие эти костюмы на рынках. Со

временем производители и сбытовики срослись, и быв-

шие мелкие портные начали создавать большие ателье,

а самые успешные даже открывали шоу-румы в России.

Сегодня Лалели превратился в экспортное объедине-

ние малых и средних компаний, нацеленное на российский

рынок. Один из производителей даже пошутил, что шить для

российских потребителей очень просто. По его словам, у

многих русских схожие с турками фигуры: талия немного ши-

ре, что, по его мнению, дает турецким производителям пре-

имущество перед более худощавыми европейцами. Этот

район, где большинство вывесок написано на русском язы-

ке и говорят по-русски, можно легко перепутать с процвета-

ющим торговым местом в Москве.

В 1980-е и 1990-е годы Турция стала одним из крупней-

ших производителей текстиля — тканей и принадлежно-

стей для европейских компаний. Но с тех пор как ВТО в

2005 году отменила квоты на текстиль, производство по-

степенно сдвинулось в менее затратные страны Азии. Ту-

рецкие компании по-прежнему сохранили преимущества

в своем регионе, в результате чего производители могут

делать мелкосерийное производство, что упрощает дист-

рибуторам инвентаризацию.

Причина не в том, что турецкие производители рабо-

тают быстрее, чем азиатские, а в географической близо-

сти. Доставку из Стамбула в российский город можно

осуществить за два-три дня, но та же доставка из Юго-

Восточной Азии займет две-три недели. Недостаток та-

кой схемы заключается в том, что турецким производи-

телям, привыкшим работать по старой схеме, нелегко до-

биться рентабельности с малыми партиями. Поэтому ли-

дерами рынка становятся те, кто фокусируется на гиб-

ких системах производства у себя дома, или те, кто пе-

реходит в дешевые страны, чтобы получить всю произ-

водственную цепочку.

ПЕРВЫЕ ЛАСТОЧКИ В то время как текстиль-

ное производство претерпевает реорганизацию, рознич-

ная реализация брендов процветает, и эта тенденция сох-

ранится в будущем. Известно множество ярких историй

успеха, которые подкрепляют этот оптимизм. Фирма Ma-

vi Jeans была основана в 1991 году сыном успешного ча-

стного портного, и ее прибыль от экспорта в 50 стран со-

ставляет более $60 млн. Еще более впечатляющая исто-

рия успеха у Явуза Эроглу, основателя Collins Jeans. По

его словам, «в 1978 году мне не на что было купить ми-

ску супа, а сейчас мы крутим прибыли в $360 млн и на

нас работают 6 тыс. человек». Эта фирма — первопрохо-

дец на российском рынке, где ее прибыль составляет $115

млн — больше, чем в Турции.

Примеры успешных начинаний есть и в других отрас-

лях. Например, братья Алтынбас, превратившие ювелир-

ную лавку отца в диверсифицированный холдинг с при-

былью $1,2 млрд, треть которой обеспечивают сети юве-

лирных магазинов, а остальное — АЗС, банки, финансо-

вые услуги и даже футбольная команда.

РОССИЙСКИЕ ВОРОТА 
ДЛЯ ТУРЕЦКОГО ЭКСПОРТА Россия для ту-

рецких компаний не только конечный рынок, но и трамп-

лин для турецкой продукции в российской зоне влияния.

Возьмем, например, Vestel: компания вложила в про-

изводство товаров для российского потребителя

$150 млн. «Россия для нас — ворота в СНГ»,— объяс-

няет господин Юнгуль. «Намного проще осуществлять экс-

порт в страны СНГ из Москвы, чем из Турции. Из России

также можно экспортировать и в некоторые страны Евро-

пы. Когда-то Россия была рискованным местом для осу-

ществления прямых инвестиций, но условия меняются. К

сожалению, наше расположение в Александрове затруд-

няет поиск высококачественных кадров, поэтому мы вы-

писывали квалифицированных турецких инженеров или

аудиторов. Но во время кризиса мы получили возмож-

ность привлечь квалифицированных русских сотрудников.

Наша цель — стать на 100% русскими на российском рын-

ке, что будет гораздо эффективнее. За последние два го-

да мы отозвали 80% наших турецких сотрудников»,— по-

ясняет господин Юнгуль. ■
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ЗНАК КАЧЕСТВА ТУРЕЦКИЕ БРЕНДЫ ПРЕДСТАВЛЕНЫ ТОВАРАМИ РАЗЛИЧНЫХ

КАТЕГОРИЙ: ОТ ЭЛЕКТРОНИКИ И БЫТОВОЙ ТЕХНИКИ МАРОК BEKO И VESTEL, ДО ПРОДУКТОВ ПИ-

ТАНИЯ, НАПРИМЕР ПИВА EFES И ШОКОЛАДА ULKER’S GODIVA CHOCOLATES. ШИРОКО ИЗВЕСТНЫ

И ДРУГИЕ БРЕНДЫ, ТАКИЕ КАК COLLINS JEANS, ALTINBAS JEWELRY, INCI И PETEK 1855. ОЛЬГА МЕЛЬНИКОВА

ИНТЕГРАЦИЯ
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GUIDE: Что убедило вас сконцентрировать ваши инвести-

ции в России?

АХМЕТ КИРМАН: Географическая близость России бы-

ла ключевым фактором в нашем решении входа на этот

рынок. Турция и Россия располагают длительной исто-

рией взаимоотношений, где, несомненно, были и слож-

ные моменты, тем не менее у нас много общего. Можно

даже сказать, что мы дышим одним воздухом. Турция

— это еще и стратегический партнер для России во мно-

гих отношениях. Россия представляет собой отличную

возможность для турецких компаний благодаря сильной

культуре, традициям и администрации, как и в Турции, в

Германии и в США. Разумеется, есть ряд сложностей для

бизнеса, но ситуация в России меняется, и мы меняемся

вместе с ней.

G: Как вам удалось смягчить эффект увеличения стоимо-

сти факторов производства из-за товарно-сырьевого

«колпака» в ваши первые годы в России?

А. К.: Увеличение цен, о котором вы говорите, было частью

еще более крупного инфляционного пузыря в России в тот

период. Как и все другие производители, работающие в

стране, мы были вынуждены переложить эти затраты на

потребителей, что, в свою очередь, было частью пороч-

ного круга инфляции. Но когда начинается такой цикл, про-

изводители в любой стране вынуждены выдерживать па-

ритет с рыночными ценами. По сути дела, в то время, по

нашим наблюдениям, российские фирмы поднимали це-

ны все зависимости от стоимости факторов производст-

ва или реальной маржинальной стоимости производства.

После того как этот инфляционный пузырь лопнул, цены

в будущем начнут более реально отражать стоимость фак-

торов производства и реальную добавочную стоимость.

G: Вы используете российские производственные мощно-

сти для экспорта на другие рынки?

А. К.: Да, мы уже экспортируем товары из России. Чтобы

дополнить нашу производственную способность в Турции,

мы производим некоторые продукты для турецкого рынка

в России. Есть ряд продуктов, которые мы производим

только в России, которые требуется ввозить в Турцию. На

данный момент мы вложили в Россию $500 млн, с шестью

заводами, пять из которых занимаются упаковкой и бути-

лированием и один — столовыми приборами. У нас так-

же есть доля в песчаном заводе, где добывается сырье

для наших мощностей в России. Разумеется, мы являем-

ся одними из главных турецких инвесторов в России, воз-

можно, мы вторые после «Эфеса», поэтому эти виды де-

ятельности будут продолжать расти и служить нуждам це-

лого региона.

G: Были споры по поводу ужесточения регулирования

продажи алкоголя на улице. Как бы вы повели себя в та-

кой ситуации?

А. К.: Первое и главное, что нужно иметь в виду: никто не

верит в то, что запрет будет эффективным средством из-

менения поведения потребителей. Потребление алко-

гольных напитков на улице — часть русской культуры вот

уже много столетий. Мы не думаем, что будет полный

запрет, скорее могут произойти два главных изменения

в законодательстве — увеличение акциза с 3 рублей за

литр до 9 рублей за литр. Это 300-процентное увеличе-

ние налога. Недавние изменения показывают, что если

это правило введут, оно будет действовать три года. Вто-

рое возможное изменение — ограничение максималь-

но допустимого размера бутылки. Это ограничит макси-

мальный объем бутылки до 0,33 литра. Тем не менее мы

полагаем, что оба нововведения могут потенциально при-

нести пользу нашему бизнесу. С тех пор как начался кри-

зис, потребители стали покупать емкости большего объе-

ма. Оба предложенных правила сформируют тенденцию

к приобретению большего количества емкостей мень-

шего объема, что может снизить общий объем потреб-

ления но, из-за увеличения количества бутылок это будет

прибыльней для нас.

G: Какие вы видите краткосрочные перспективы роста на

российском рынке?

А. К.: Мы главный производитель стекла в России и един-

ственный международный игрок со значительным присут-

ствием в России. SiSecam владеет 18–20% всего рынка

стеклянной упаковки, и скоро мы покроем всю страну. В

данный момент мы в основном представлены в Северном,

Южном, Центральном и Уральском федеральных округах.

Но, по нашим наблюдениям, эти регионы постепенно на-

сыщаются, и потенциал возникает на востоке страны. Во-

сток России — это практически другой мир. Очень нем-

ногие производители стекла осмелились прийти в этот ре-

гион из-за сложной конъюнктуры. Но мы привыкли к проц-

ветанию в сложных условиях и готовы схватиться за эту

возможность. В данный момент этот процесс приостанов-

лен, но в следующем году мы, возможно, снова начнем

расширение.

G: В качестве эксперта в деловых взаимоотношениях Рос-

сии и Турции как вы оцениваете перспективы партнерства

этих стран?

А. К.: Турция и Россия в данный момент близки как никог-

да. Одно то, что увеличились контакты на государственном

уровне, будет способствовать переговорам по самым раз-

ным вопросам, что расширит партнерство в отношении це-

лого спектра политических и коммерческих интересов. Че-

ловеческий фактор играет ключевую роль, и чем больше

будут взаимодействовать высокопоставленные политики

и бизнесмены, тем больше будут развиваться личные и

профессиональные контакты. Российско-турецкое сотруд-

ничество не ограничится производством стекла: 3 млн рос-

сийских туристов, которые приезжают в Анталью, и все

большее количество турок, которые едут в Россию, соз-

дают связи и взаимопонимание между нашими народами.

Записала МАРИЯ КОГАН
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«МЫ ПРОИЗВОДИМ НЕКОТОРЫЕ ПРОДУКТЫ 
ДЛЯ ТУРЕЦКОГО РЫНКА В РОССИИ» КОМПАНИЯ SISECAM —

ОДИН ИЗ КРУПНЕЙШИХ ТУРЕЦКИХ ИНВЕСТОРОВ В РОССИЙСКИЙ РЫНОК. ИНВЕСТИРОВАВ БОЛЕЕ

$500 МЛН В ШЕСТЬ ЗАВОДОВ В РОССИИ, ОНА ПОЛУЧИЛА 18–20% ВСЕГО РЫНКА СТЕКЛЯННОЙ

УПАКОВКИ В СТРАНЕ. В СКОРОМ ВРЕМЕНИ SISECAM ПЛАНИРУЕТ ВЫПУСКАТЬ ДО 50% РОССИЙ-

СКОЙ СТЕКЛОТАРЫ, НАДЕЕТСЯ ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ КОМПАНИИ АХМЕТ КИРМАН.

ВОСТОК РОССИИ — ЭТО ПРАКТИЧЕ-
СКИ ДРУГОЙ МИР. ОЧЕНЬ НЕМНОГИЕ
ПРОИЗВОДИТЕЛИ СТЕКЛА ОСМЕЛИ-
ЛИСЬ ПРИЙТИ В ЭТОТ РЕГИОН 
ИЗ-ЗА СЛОЖНОЙ КОНЪЮНКТУРЫ

ДРУЖБА НАРОДОВ

ДРУЖБА НАРОДОВ

➔

КОМПАНИЯ SISECAM ПОД РУКОВОДСТВОМ ПРЕДСЕДАТЕЛЯ 

СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ АХМЕТА КИРМАНА СОБИРАЕТСЯ ЗАНЯТЬ

БОЛЬШУЮ ЧАСТЬ РОССИЙСКОГО РЫНКА СТЕКЛОТАРЫ

ПЕРСОНА
Председатель совета директоров компании Sisecam, профессор, доктор Ахмет Кирман занимает свою

должность с марта 2008 года. Ученую степень по коммерческому праву получил в Университете Анкары.

В настоящее время доктор Ахмет Кирман преподает на юридическом факультете Галатасарайского

университета. Ранее занимал должность председателя совета директоров Исбанка, первой националь-

ной финансовой организации Турции.

^

Темела Котила, генерального директора авиакомпании «Турецкие ави-

алинии» (THY), совершенно не пугает слово «агрессивный». По сути де-

ла, оно очень точно определяет политику его компании, так как конст-

руктивная агрессивность необходима, если ваша цель — добиться луч-

шего качества обслуживания и обогнать такие ведущие европейские и

ближневосточные авиакомпании, как Emirates, Qatar, Lufthansa и Iberia.

Несмотря на то что гражданская авиация в 2009 году ощутила спад

активности (объем авиаперевозок в Европе упал на 6%), объем пасса-

жироперевозок THY за тот же 2009 год возрос на 11% (25,1 млн чело-

век), что в целом характерно для успешной деятельности компании за

последний период. Стоимость акций THY показала рекордный рост

в 425% за 2009 год по сравнению с другими авиакомпаниями. Это сви-

детельствует о серьезном увеличении прибыли и объема перевозок

в результате агрессивной стратегии расширения операций компании.

В то время как многие европейские перевозчики сворачивали часть

своих направлений, THY делали прямо противоположное.

«Наша маршрутная сеть охватывает 119 городов, и очень скоро

мы планируем довести ее до 120, а затем и 200 международных направлений бла-

годаря высокой частоте полетов. Каждый год в нашу маршрутную сеть добавля-

ется 10–11 новых направлений. Удобное центральное расположение Стамбула

делает его очень конкурентоспособным направлением»,— поясняет Темел Ко-

тил, генеральный директор THY. По его словам, в 2009 году были открыты но-

вые направления из Стамбула в Сан-Паулу, Дакку, Джакарту, Болонью и Гетеборг.

THY, возникшие как национальная авиакомпания, сумели получить статус ми-

рового бренда и войти в крупнейший в мире альянс авиакомпаний Star Alliance в

2007 году, а через два года — стать спонсором футбольных клубов Manchester

United и Barcelona.

В 2009 году самолетный парк THY пополнился 20 аэробусами A320 стоимостью

$3 млрд. «Нам предоставили очень хорошие условия покупки,— говорит Темел Ко-

тил.— Всего у нас 54 лайнера, но наша цель — увеличить их количество до 105».

Поворотным моментом для THY был 2003 год, когда правительство Турции

приняло решение о либерализации цен на авиабилеты, прекратив взимать налог

с этого вида деятельности, которая до этого считалась привилегией элитного сег-

мента. Объем операций THY вырос на 44% за последние пять лет — в основном

за счет взрывного роста туризма: по прогнозам правительства Турции, количе-

ство туристов к 2020 году достигнет 50 млн человек (в 2008 году этот показатель

был равен 26 млн).

Чтобы достичь планки в 40 млн пассажиров к 2012 году, одного туризма не-

достаточно, но господин Котил рассчитывает прежде всего на развитие Стам-

була в качестве авиационного хаба, идеально расположенного между Европой

и Азией: «Стамбул — это лучшее место для крупного европейского рынка. Все

крупнейшие европейские хабы находятся в Европе. Расстояния там небольшие,

и перевозки стоят дорого. За практически ту же цену вы за три часа долетите до

Стамбула. У нас все оптимизировано, в том числе взлет и посадка». В 2010 го-

ду в Стамбуле будет открыт новый авиационный терминал с пропускной спо-

собностью до 60 млн пассажиров. Новые международные терминалы, открытые

в аэропортах Анкары и Антальи, уже способствовали увеличению пассажиропе-

ревозок на 40% в 2009 году.

Будущее сулит более чем заманчивые перспективы. Согласно исследованию,

опубликованному Morgan Stanley, THY стали одной из наиболее прибыльных ави-

акомпаний региона. Номинальная стоимость билета ниже только у дискаунтера

Ryan Air. «Стоимость одной пассажиромили в нашей авиакомпании — 5,1 евро-

цента. У Lufthansa — 12 евроцентов. При этом билеты в Lufthansa стоят вдвое

дороже. Наши преимущества — низкие цены, более высокое качество и эффек-

тивный брендинг»,— объясняет господин Котил.

«Самое сложное — добиться стабильно высокой прибыли и при этом не под-

даться соблазну считать себя лучшим. Никогда не думайте, что у вас все отлич-

но. Как только компания задирает нос, она начинает совершать промахи. К каж-

дой мелочи нужно относиться со всей серьезностью»,— предупреждает госпо-

дин Котил напоследок.

«САМОЕ СЛОЖНОЕ — ДОБИТЬСЯ СТАБИЛЬНО ВЫСОКОЙ ПРИБЫЛИ 
И ПРИ ЭТОМ НЕ ПОДДАТЬСЯ СОБЛАЗНУ СЧИТАТЬ СЕБЯ ЛУЧШИМ»
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