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Фальстарт После 2007 года, когда объем нового 
бизнеса российских лизинговых компаний увеличился в 
три раза, все ожидали бума сделок M&A на лизинговом 
рынке. Многие эксперты считали, что на российский ры-
нок придут крупные западные игроки, которых заинтере-
суют действующие на нем компании.

С наступлением кризиса, в конце 2008 года, разговоры 
о сделках M&A велись уже в другом ключе: обсуждались 
возможности приобретения сошедших с дистанции игро-
ков. Но и эти прогнозы не оправдались: как объясняет 
Олег Литовкин, генеральный директор лизинговой компа-
нии «Уралсиб», все участники рынка в той или иной мере 
пострадали от кризиса, поэтому желающих приобрести на 
баланс лишние проблемные активы не нашлось. Ирина 
Велиева, руководитель службы рейтингов кредитных ин-
ститутов «Эксперт РА», добавляет, что многие игроки 
рынка оказались на грани выживания, а в спасении лизин-
говых компаний, находящихся в предбанкротном состоя-
нии, практически никто не заинтересован.

Тем более что цены были неадекватны ситуации. «На-
чиная с 2008 года в нашу компанию регулярно поступали 
предложения о приобретении лизинговых портфелей или 
компаний в целом. Но, как правило, это были либо крайне 
некачественные портфели, или запрашивалась цена, при 
которой терялся экономический смысл приобретения 
портфеля. Даже имея доступ к финансовым ресурсам в 
2008–2009 году, ГК ”Балтийский лизинг“ не приобретала 
лизинговых компаний или портфелей»,— вспоминает на-
чальник отдела маркетинга и развития ГК «Балтийский 
лизинг» Евгений Колесов.

«Светлого будущего» M&A на рынке так и не дожда-
лись, и сделок в последние два года было заключено не-
много (хотя непрозрачность этого сегмента рынка ослож-
няет точный подсчет). Зимой 2008 года лизинговая ком-
пания ЗАО «Бизнес Альянс» приобрела 100% акций ОАО 
«Ханты-Мансийская лизинговая компания ”Открытие“» 
(ХМЛК «Открытие»), а летом 2009 года — 100% акций 
австрийской компании Donau Leasing GmbH. В результате 
образовалась лизинговая группа «Бизнес Альянс». ХМЛК 
«Открытие» была куплена как площадка для развития на-
правления розничного лизинга и работы с малым и сред-
ним бизнесом, а Donau Leasing — для работы с россий-
ским бизнесом в Центральной и Восточной Европе, кото-
рый, предположили в «Бизнес Альянсе», нуждается в ли-
зингодателях, понимающих менталитет и особенности 
российских компаний.

Ирина Велиева упоминает также анонсированную в но-
ябре прошлого года сделку по покупке компанией «Вектор-
Лизинг» «НОМОС-Лизинга».

Чаще совершались операции по покупке лизинговых 
портфелей, отдельных сделок или частей лизинговых 
портфелей. «Но если такая передача портфелей проис-
ходила, то чаще всего это были не рыночные сделки, а 
переоформление активов в рамках финансовых групп ли-

бо откровенный вывод живых сделок из обанкротившихся 
лизинговых компаний, которых, по средней оценке, за по-
следние полтора года было не менее 40»,— констатирует 
Евгений Колесов.

Несливаемые портфели Хотя лизинго-
вые компании уже не столь остро ощущают кризис, при-
тока потенциальных покупателей они не ожидают. Россий-
ским игрокам покупка лизинговых компаний могла бы 

быть интересна с точки зрения увеличения доли рынка, но 
на практике это пока маловероятно из-за относительно 
низкой конкуренции на все еще растущем рынке. «Для за-
падных игроков покупка российских лизинговых компа-
ний представляет интерес с точки зрения выхода на рос-
сийский рынок, однако об этом можно будет говорить 
только после нормализации ситуации в экономике»,— 
полагает Олег Литовкин.

Эксперты, проводя аналогии между лизинговым рын-
ком и банковским, указывают на то, что не стоит ожидать 
такого же роста сделок M&A в лизинговой сфере, как в 
банковской. «Лизинговую компанию создать несложно, 
никаких разрешений и лицензий не требуется. Банк же 

К поглощениям не готовы 
Надежды на бурный рост числа сделок по слиянию 
и поглощению (M&A) на лизинговом рынке не оправдались: 
кризис, непрозрачность и недостаточно высокая конкуренция 
мешают игрокам объединяться. Хотя лизинговые компании 
уже не столь остро ощущают кризис, притока потенциальных 
покупателей они не ожидают. Татьяна Устинова

На птичьем языке
Лизинговые компании на общем фоне 
других отраслей российской экономи-
ки чувствуют себя сегодня на удивле-
ние хорошо. Может быть, секрет их 
живучести в так называемой невиди-
мой руке рынка и невмешательстве 
государства в работу лизинговых 
компаний?

В 1990-х, когда лизинг только поя-
вился в России, госорганы регулиро-
вали работу отрасли с помощью ли-
цензий на лизинговую деятельность. 
Хотя лицензирование в данном случае 
было скорее формальным, нежели ре-
альным. Затем его отменили.

И до настоящего момента рынок 
лизинга развивался по собственным 
законам и стандартам. Лизингом мо-
гут заниматься практически все неза-
висимо от того, являются ли они по су-
ти лизинговыми компаниями или нет. 
Дошло до того, что компании работа-
ют по собственным стандартам отчет-
ности и одни и те же понятия и процес-
сы называют по-разному. Квалифика-
ция сотрудников лизинговых компа-
ний также серьезно разнится и с тру-
дом поддается оценке.

Сегодня отраслевых стандартов 
ведения бизнеса в лизинге, как, на-
пример, в строительстве или банков-
ской сфере, нет. Лизинговые компа-
нии привыкли вести бизнес по собст-
венным внутрикорпоративным прави-
лам. Именно внутрикорпоративные 
правила определяют работу лизинго-
вых компаний, и в том числе финанси-
рование операций.

Тем не менее они работают. И при 
этом чувствуют себя даже намного 
лучше, нежели другие сектора эконо-
мики, зарегламентированные государ-
ством. Стоит ли удивляться, что сей-
час, когда участникам рынка лизинга 
«светит» необходимость участия в са-
морегулируемых организациях, они не 
совсем понимают цели их создания?

Ольга Соломатина, 
редактор Business Guide «Лизинг»
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➔

Российским игрокам покупка 
лизинговых компаний  
потенциально интересна  
для увеличения доли рынка,  
но на практике это пока  
маловероятно из-за относи-
тельно низкой конкуренции  
на все еще растущем рынке

Акционеры некоторых лизинговых компаний  

сейчас заинтересованы в том, чтобы продать бизнес, 

но спроса на подобные активы практически нет
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Российский учет  
лизинговых операций  
больше запутает  
потенциальных инвесторов, 
чем поможет им

➔

проще купить, так как процесс регистрации нового банка и 
получения лицензий растягивается на годы»,— говорит 
Алексей Смирнов, заместитель генерального директора 
«Carcade Лизинг».

Кроме того, лизинговые компании менее прозрачны, 
чем банки. Это объясняется опять-таки зарегулированно-
стью, а также тем, что лизинговые компании не обязаны 
вести учет по МСФО. Российский же учет лизинговых опе-
раций больше запутает потенциальных инвесторов, чем 
поможет им.

Сложности с учетом приводят к тому, что лизинго-
вым компаниям, желающим объединиться, приходится 
решать, стоит ли это делать. «У компании ”Балтийский 
лизинг“ в 2007 году был опыт приобретения портфеля у 

лизинговой компании на Дальнем Востоке. В процессе 
приобретения актива появились подводные камни, такие 
как различия в подходах к начислению лизинговых пла-
тежей и юридическая составляющая лизинговых дого-
воров. Учитывая, что у нашей компании 26 филиалов и 
в обслуживании находится более 4,7 тыс. договоров, ве-
дение управления приобретенными договорами в ”руч-
ном“ режиме не способствовало технологичности рабо-
ты и развитию данного направления»,— рассказывает 
Евгений Колесов.

Потенциальных покупателей отпугивают и неадекват-
ные цены. «Адекватность оценок на рынке даже в докри-
зисные времена — непростая тема для обсуждения»,— 
вздыхает Анатолий Балыкин, руководитель пресс-службы 
группы лизинговых компаний «Бизнес Альянс». Россий-
ский лизинг весьма неоднороден по составу, равно как и 
портфели многих компаний, на этом рынке работающих. 
То же самое можно сказать и о качестве менеджмента в 

лизинговой отрасли. Поэтому покупка лизингового актива 
требовала и будет требовать индивидуального подхода.

Наконец, у большинства лизинговых компаний сейчас 
другие заботы. «Компании скорее сконцентрированы на 
решении внутренних проблем (просроченные платежи, ре-
ализация предметов лизинга), чем на поиске возможно-
стей для роста через M&A. Возможно, некоторые акцио-
неры лизинговых компаний сейчас заинтересованы в том, 
чтобы продать бизнес, но спрос на подобные активы прак-
тически нулевой»,— говорит Ирина Велиева.

Надежды на банки Поэтому вся надежда 
лизинговых компаний — на традиционных партнеров и 
владельцев, на банки. Правда, есть и предпосылки для 
роста активности на рынке.

«Мы полагаем, что инициаторами процессов слияний 
и поглощений будут банки. Во-первых, именно банки об-
ладают достаточным для подобных действий финансо-
вым ресурсом, а во-вторых, в последнее время у них воз-
родился интерес к лизинговой отрасли, а аффилирован-
ные с банками лизинговые компании стремятся активно 
наращивать портфели сделок. Покупка другой лизинго-
вой компании — неплохой способ развития собственного 
существующего лизингового бизнеса, увеличения порт-
феля, способ выхода на новые сегменты рынки и новых 
клиентов»,— говорит Анатолий Балыкин.

Среди возможных покупателей участники рынка назы-
вают Сбербанк, активно развивающий программы ипотеч-
ного кредитования и лизинга.

Впрочем, основное условие, обеспечивающее этот 
процесс,— стабилизация экономики и финансовых рын-
ков, возобновление предприятиями инвестиционных и мо-
дернизационных программ. Пока эти процессы только на-
чинаются. Но и они обеспечивают рост рынка лизинга, 
рост спроса на услуги лизингодателей, и, как следствие, 
растет инвестиционная привлекательность лизинговых 
компаний, в том числе и как объектов M&A.

И даже если нет резона покупать лизинговую компа-
нию целиком, то отдельные лизинговые портфели могут 
и в нынешних условиях оказаться вполне удачным при-
обретением. «В условиях кризиса компании, располагаю-
щие свободной ликвидностью, могут быть заинтересова-
ны в покупке активов, которые характеризуются долгим 
периодом эксплуатации и высоким потенциалом роста 
после кризиса. Причем важным является не столько ка-
чество заемщиков, сколько само имущество. Очевидно, 
что недвижимость и вагоны, купленные с хорошим дис-
контом в период кризиса, через год-два не потеряют в 
цене и принесут хорошие дивиденды»,— рассуждает 
Олег Литовкин.

Поэтому слияния на лизинговом рынке, похоже, будут 
происходить не реками, а ручейками. ■

Вся надежда лизинговых компаний — на партнеров  

и владельцев, на банки, активно развивающие сейчас 

собственные отделы лизинга

АЛЕКСАНДР РУБЦОВ, 
генеральный директор лизинговой компании «Ильюшин Финанс Ко».
— За последние пять лет иностранные производители авиатехники, в том числе Boeing и Airbus, суще-
ственно расширили свое присутствие на российском рынке, но дело в том, что многие авиакомпании — 
как отечественные, так и иностранные — не нуждаются в больших машинах, которые предлагают Boeing 
и Airbus. Им нужны маленькие самолеты, и они готовы ждать два-три года для того, чтобы получить ма-
шину российского производства. Кстати, в последние несколько лет мы заключили контракты с Сирией, 
Ираном, Эквадором, Боливией, поставили на Кубу семь новых магистральных авиалайнеров. Это говорит 
о том, что спрос на отечественную авиатехнику есть не только в России, но и за рубежом. Можно с уверен-
ностью сказать, что за последние пять лет российские авиакомпании повернулись в сторону отечествен-
ной авиатехники. Этому способствовало развитие и авиационного лизинга, и авиационной промышлен-
ности: после серьезного кризиса производства наши заводы постепенно выходят на серийное производ-
ство современных самолетов. В Воронеже на ВАСО освоено мелкосерийное производство широкофюзе-
ляжных пассажирских авиалайнеров Ил-96–300 и грузовых Ил-96–400Т. За пять лет выпущено десять 
машин, все самолеты нашли своего покупателя — как в России, так и за рубежом. Это совершенно новая 
машина, доведенная до серийного производства в новейшей истории отечественного авиастроения. Она 
сразу же показала хорошие результаты в процессе эксплуатации — надежность и высокую экономиче-
скую эффективность.

Спрос на большие самолеты не так велик, но он есть, и завод старается его удовлетворять. Там же 
налажено серийное производство самого востребованного на сегодня регионального реактивного само-
лета Ан-148, на который у нас сформирован портфель заказов от российских и зарубежных авиапере-
возчиков, превышающий 110 самолетов. Первые серийные машины уже эксплуатируются в государ-
ственной авиакомпании «Россия». Данный тип воздушного судна максимально адаптирован для экс-
плуатации в российском климате на российских аэродромах, включая грунтовые взлетно-посадочные 
полосы, что, однако, не умаляет его великолепных показателей по экономичности и комфорту по срав-
нению с зарубежными аналогами. Сегодня Ан-148 стал самой востребованной машиной в данном сег-
менте; не меньший спрос ожидается и на Ан-158 (увеличенная версия Ан-148) по окончании его серти-
фикации в 2011 году.

Ульяновский авиазавод «Авиастар-СП» вышел на серийное производство среднемагистральных Ту-
204 в грузовой и пассажирской версиях. Мы приобрели у завода и поставили нашим заказчикам 20 та-
ких машин. Основные эксплуатанты — российские авиакомпании. В настоящий момент на «Авиастар-
СП» налаживается серийное производство новой, глубоко модернизированной версии этих самолетов 
ТУ-204СМ, которые так же интересуют наших заказчиков в основном из России.

Первоочередная задача сейчас — это увеличение объемов выпуска авиатехники, многое необходимо 
сделать для модернизации производства, чтобы наладить обеспечение больших партий заказов. Мы счи-
таем, что объем выпуска самолетов нужно увеличивать минимум до 40–50 машин в год с тех 18, которые 
мы планируем выпустить в следующем году, чтобы сократить очередь на поставки наших машин с пяти-
шести лет до трех-четырех. Так что в нашем сегменте нет понятия «борьба за клиента» — мы боремся за 
поставщика и за то, чтобы стимулировать наших производителей создавать больше машин, которые необ-
ходимы клиентам.

	 	� «Авиакомпании готовы ждать два-три года для того,  
чтобы получить самолет российского производства»^
В начале 2008 года компания «Рейл Групп», специализирующаяся на железнодорожном подвижном 
составе, стала владельцем компании «ВКМ-Лизинг», занимавшейся лизингом грузового железнодо-
рожного транспорта.

В 2008 году компания «Лизинг-Трейд», работающая в городах Приволжья, провела сделку по при-
обретению лизингового направления «Транстехсервиса» — одного из лидеров автомобильного рынка 
Татарии и России. Результатом слияния стало увеличение в лизинговом портфеле компании доли до-
говоров с легковым автотранспортом. До того, в декабре 2007 года, в «Лизинг-Трейд» вошла крупная 
региональная компания «Кама-Лизинг».

Наиболее крупной на лизинговом рынке остается сделка 2007 года по приобретению «ВТБ-Лизингом» 
портфеля компании «Магистраль-Финанс» на $860 млн. В результате в распоряжении ВТБ оказался 
достаточно однородный и хорошо структурированный портфель договоров лизинга подвижного соста-
ва и компания стала лидером по поставкам различных типов вагонов для РЖД.

	 	 ДОКРИЗИСНЫЕ СДЕЛКИ^
Олег Харсеев
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Ставки сделаны Банковские ставки для лизинговых компаний  
вернулись к почти докризисным размерам, а получить кредит стало гораздо  
легче. Но не всем лизинговым компаниям, как показывает практика, улучшения 
одинаково полезны. Татьяна Устинова

Дебет с кредитом Кризис нанес лизинго-
вым компаниям, особенно небольшим, тяжелый удар: 
они привыкли покрывать разрыв ликвидности, возни-
кающий из-за естественной для них десинхронизации 
активов и пассивов, банковскими кредитами. «Внезап-
ное прекращение финансирования привело к эффекту, 
как если бы паровоз на полной скорости уперся в сте-
ну»,— вспоминает один из участников рынка. Особен-
но остро это проявилось в случае с предприятиями, ко-
торые привлекали средства с рынков капитала: их нуж-
но было отдавать сразу, а не постепенно, как банков-
ские кредиты.

Для большинства компаний кредитные ставки подня-
лись, а условия выдачи новых кредитов стали невыноси-
мыми. «Условия по новым кредитам были настолько уже-
сточены, что далеко не каждая лизинговая компания мог-
ла, во-первых, получить одобрение заявки на финансиро-
вание, а во-вторых, выполнить свои обязательства перед 
банком с учетом высоких процентных ставок»,— говорит 
Алексей Смирнов, заместитель генерального директора 
компании «Carcade Лизинг».

Но для сильных игроков основная проблема была не в 
этом. «Основная трудность заключалась в отсутствии 
спроса на лизинговые услуги. Большинство клиентов при-
остановило деятельность в ожидании дальнейшего раз-
вития ситуации»,— говорит Евгений Колесов, начальник 
отдела маркетинга и рекламы ГК «Балтийский лизинг». 
Фактически в отсутствие банковских кредитов, с одной 
стороны, и новых клиентов, с другой, бизнес лизинговых 
компаний оказался заморожен.

Поэтому компаниям пришлось пересмотреть свой под-
ход к финансированию. «Если сравнивать текущую ситуа-
цию с докризисным временем, то изменения значительны. 
Например, раньше в нашей компании соотношение заем-
ных средств к собственному капиталу было больше 6, тог-
да как сейчас этот показатель менее 2,5»,— говорит Алек-
сей Смирнов. Анна Голубева, начальник финансового от-
дела ГК «Балтийский лизинг», отмечает, что у большин-
ства игроков значительно уменьшилась доля облигацион-
ных займов и прочих привлечений на «внешнем» рынке, 
увеличилась доля собственных средств. «Да, кризис нау-
чил нас более эффективно использовать собственные 
средства»,— говорит она.

У банка за пазухой Когда банки фактически 
перестали кредитовать лизинг, наиболее выигрышным 
стало положение и без того самых стабильных игроков 
— лизинговых компаний, принадлежащих банкам.

Если до кризиса считалось, что чем меньше средств 
«собственного» банка привлекает компания, тем лучше, то 
с началом кризиса ситуация повернулась на 180 градусов, 
и поддержка «родителя» стала положительным факто-
ром. Если до кризиса нормальной долей средств «мате-
ринского» банка в финансировании лизинговых компаний 
было около 30%, то сейчас нормальной цифрой считается 
уже 50%, а то и 60%.

Правда, независимые от банков лизинговые компании 
своим коллегам не завидуют. «Основным преимуществом 
околобанковской лизинговой компании является доступ к 
дополнительной ликвидности, обеспеченной ”материн-
ским“ кредитным учреждением. С другой стороны, это пре-
имущество накладывает суровые ограничения на взаимо-
действие данной ЛК с другими банками, сужает важное в 
кризисных условиях пространство для финансового манев-
ра»,— говорит Анатолий Балыкин, руководитель пресс-
службы группы лизинговых компаний «Бизнес Альянс».

«Я знаю случаи, когда банки в период кризиса выда-
вали своим лизинговым компаниям кредиты по завы-
шенным ставкам в сравнении с рыночными»,— расска-
зывает топ-менеджер одной из «прибанковских» лизин-
говых компаний.

Впрочем, сказать, что аффиллированные с банками ли-
зинговые компании потеснили других игроков в кризис, труд-
но. Рынок лизинга в России сформирован преимущественно 
именно околобанковскими лизинговыми компаниями, имен-
но они на протяжении многих лет задают на нем тон. «Можно 
сказать, что преимущества появились у компаний, состоящих 
при более сильных и ликвидных банках, а также у компаний, 
перед которыми по прошествии наиболее острой фазы кри-
зиса была поставлена задача наращивания портфеля. Соот-
ветственно, под решение этой задачи в компании активно 
заводилось ”материнское“ финансирование»,— подводит 
итог кризисным «перестроениям» господин Балыкин.

Аппетит возвращается Теперь, впрочем, 
жизнь стала проще не только для «прибанковских» ли-
зинговых компаний. «Последние два-три месяца россий-

ские банки активизировали работу по размещению своих 
ресурсов. Если год назад привлечь кредит на приемлемых 
условиях было весьма проблематично, то сегодня ситуа-
ция выправляется: увеличивается количество банков, же-
лающих работать с лизинговыми компаниями, улучшают-
ся условия финансирования»,— радуется Анна Голубева. 
Банки, активно привлекавшие вкладчиков в кризисное 
время, накопили значительные суммы, которые необходи-
мо выгодно вкладывать, и лизинговые компании надеют-
ся стать объектами такого вложения.

Ставки по рублевым банковским кредитам сейчас 
практически вернулись на докризисный уровень. Хотя, 
конечно, уровень ставок зависит и от срока, и от самой 
компании. Крупнейшие лизинговые компании сейчас мо-
гут привлекать деньги из России на три-пять лет под 
12%, на два года — и под 10%. По годовым кредитам 
ставки еще меньше, но брать их рискованно: у многих 
лизинговых компаний есть искушение брать дешевые 
короткие деньги и фондировать ими дорогие длинные 
сделки. Евгений Соколов из ГК «Балтийский лизинг» 
приводит менее привлекательные, хоть и сравнительно 
скромные цифры: «На текущий момент минимальную 
процентную ставку в рублях предлагает Российский банк 
развития — 10%, она существенно ниже средних рыноч-
ных ставок коммерческих банков, которые кредитуют 
под 13–15% годовых».

Западные же банки относятся к российскому лизингу 
весьма настороженно, хотя тенденция к «потеплению» 
есть. Но если они заинтересовались российской компани-
ей, то их предложения выглядят привлекательнее пред-
ложений отечественных коллег. Крупнейшие лизинговые 
компании называют ставки в 5% годовых в долларах, что 
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Основные источники финансирования лизинговой компании — это уставный капитал и прибыль, пря-
мые кредиты российских банков (как на конкретные сделки, так и на финансирование компании в целом), 
прямые кредиты западных банков, сделки track export finance. Существует также рынок капитала, с ко-
торого лизинговые компании — в основном крупные — привлекают средства в виде облигаций либо, 
на Западе, CLN и евробонды. Но все эти средства доступны только крупнейшим, наиболее ликвидным 
компаниям, и всю их линейку в России используют в лучшем случае одна-две лизинговые компании.

Причем доминирующий инструмент на рынке — банковские кредиты, которые на практике достигают 
50% в общей структуре источников финансирования лизинговых проектов. «Есть, конечно, требования 
норматива ”Базель-2“, предполагающего долю собственных средств лизинговой компании в проекте не 
менее 10%, но пока этим требованиям рынок лизинга отвечать не готов. Независимость от банковских 
кредитов доступна разве что отдельным компаниям, например тем, чьи акционеры допускают вложение 
собственных средств в небольшие проекты, или структурам вроде ”Росагролизинга“, выполняющим го-
сударственный заказ и имеющим соответствующее государственное финансирование»,— говорит Ана-
толий Балыкин, руководитель пресс-службы группы лизинговых компаний «Бизнес Альянс».

	 	 Как финансируют лизинг^

 ➔
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Государство  
всем поможет
Еще одно подспорье лизинго-
вых компаний — государство, 
которое считает лизинг важной 
отраслью. Как отмечают участ-
ники рынка, из нескольких де-
кларированных программ под-
держки лизинговых компаний 
единственная работающая — 
программа Минэкономразви-
тия и Российского банка раз-
вития, направленная на финан-
сирование ЛК, работающих 
с малым и средним бизнесом.
«В ее рамках лизингодатели 
могут привлечь долгосрочные 
и разумно дешевые кредиты, 
направляя их на сделки лизин-
га оборудования, автотранс-
порта, спецтехники с малыми 
и средними предприятиями. 
Группа «Бизнес Альянс» ста-
ла партнером этой програм-
мы в конце 2009 года и сейчас 
предлагает целевым ее клиен-
там финансирование на срок 
до пяти лет при среднем годо-
вом удорожании от 6,6% в ру-
блях»,— объясняет господин 
Балыкин, руководитель пресс-
службы группы лизинговых 
компаний «Бизнес Альянс».
Хотя, как всегда, без накладок 
не обошлось и тут: по сути, 
механизм финансирования 
был введен с запозданием, 
и, по словам Евгения Колесо-
ва, начальника отдела марке-
тинга и рекламы ГК «Балтий-
ский лизинг», первоначаль-
ное предложение по финанси-
рованию лизинговых компа-

ний было не совсем удобным 
для проведения сделок.
Но главная поддержка, которой 
ждут от государства, не мате-
риальная, поскольку прямые 
финансовые влияния способны 
привести к росту проблемной 
задолженности и рисковых 
сделок, а законодательная. 
«От государства лизинговым 
компаниям необходимо соб
людение и улучшение правил 
игры, особенно в таких вопро-
сах, как возмещение НДС, воз-
врат незаконно удерживаемого 
недобросовестным лизингопо-
лучателем имущества. Полез-
ными могли бы быть програм-
мы по субсидированию про-
центных ставок, причем конку-
рентные, доступные в различ-
ных отраслях экономики всем 
работающим в них лизингода-
телям, а не узкому кругу при-
вилегированных компаний в 
отдельных отраслях вроде ави-
ации или судостроения»,— со-
крушается господин Балыкин.
Ну а главная мечта лизинго-
дателей — стимулирование 
государством развития инф-
раструктуры и промышленно-
сти страны. Такие меры обе-
спечили бы сохранение рабо-
чих мест и спрос как на обору-
дование и технику, так и фи-
нансовые услуги для их закуп-
ки. Но пока до модернизации 
всей страны на практике де-
ло не дошло, особых проблем 
с финансированием лизинго-
вые компании не испытывают: 
его просто не на что тратить.

Из всего лизингового  
персонала участвовали  
в тестировании менее 4%,  
а успешно сдали тест —  
менее 1,7%

➔

Вырастим в своем коллективе 
Изменения, происходящие в условиях работы лизинго-
вого рынка, приводят к необходимости переподготовки 
и повышения квалификации сотрудников лизинговых 
компаний. Опрошенные нами лизинговые компании в 
целом довольны уровнем квалификации своего персо-
нала, но отмечают, что направлений для совершенство-
вания еще много.

В кризисный период лизингодатели хотя и сократили 
объемы средств, направляемых на обучение персонала, 
но все же продолжают инвестировать в своих сотрудни-
ков. При этом ключевыми направлениями подготовки ста-
ли инструктажи для экономистов о финансовом монито-
ринге (противодействие отмыванию доходов), курсы для 
бухгалтеров и специалистов по МСФО, а также дополни-
тельное обучение менеджеров по продажам и переподго-
товка коммерческих специалистов для активных продаж. 
Зачастую компании отправляют своих сотрудников на со-
ответствующие профильные семинары, реже — пригла-
шают на длительный срок бизнес-тренера, который глубо-
ко вникает в работу и структуру компании и может пред-
ложить необходимые корпоративные тренинги.

Подготовку всех прочих сотрудников (помимо бухгал-
теров и «сейлзов») подавляющее большинство компаний 
проводит собственными силами, предпочитая «выращи-
вать специалистов внутри себя». Актуальным остается, по 
мнению компаний, обучение персонала основам лизинго-
вой деятельности (как вообще принципам функциониро-
вания лизинговой отрасли, так и по определенным про-
дуктам и программам самой компании).

Нехватка специализации Лизинговые 
компании отмечают нехватку на рынке специализиро-
ванных курсов, ориентированных именно на персонал 
лизинговых компаний, а также тренингов, посвященных 
особенностям продаж лизинговых продуктов. «Суще-
ствует много универсальных программ для бухгалтеров, 
юристов, продавцов и управленцев, однако, как прави-
ло, это либо профессиональная классика, либо отрас-
левые новости. При этом специфика работы лизинговой 
компании провайдерам внешнего обучения знакома ма-
ло»,— считает Лариса Власова, генеральный директор 
«Carcade Лизинг».

Не хватает участникам рынка и общей для всех игроков 
системы оценки профессиональной квалификации со-
трудников лизинговых компаний. Наши респонденты от-
метили лишь одно подобное предложение на рынке — 
проведенную в 2009 году совместно Северо-Западной ли-
зинговой ассоциацией и агентством ВЭП (Екатеринбург) 
сертификацию лизинговых специалистов. По данным 
ВЭП, в проводимом второй раз тестировании в октябре 
2009 года приняли участие 277 сотрудников лизинговых 
компаний. По оценке «Эксперт РА» на 1 января в сфере 
лизинга работало более 7 тыс. сотрудников, таким обра-
зом, из всего лизингового персонала участвовали в тести-
ровании менее 4%, а успешно сдали тест — менее 1,7%.

Участники рынка отмечают, что сертификация как мас-
штабный инструмент пока не работает. Одной из причин 
этого, по мнению компаний, является спорная трактовка 
предлагаемых ответов на некоторые вопросы теста. «Для 
оценки эффективности проведенной сертификации еще 
недостаточно прошедшего времени и данных,— говорит 
Алла Поспелова, начальник отдела персонала ”ПН-
Лизинг“.— Сертификация достаточно недавнее предло-
жение, и многие компании ее не проходили».

Создание на рынке масштабной или даже единой си-
стемы сертификации лизинговых сотрудников в перспек-
тиве может быть интересно лизингодателям, однако в 
данный момент они видят у такой системы больше рисков, 
чем преимуществ.

Преимуществ у широкого применения сертификации 
несколько. Во-первых, выработка единообразных требо-
ваний к сотрудникам может сделать оценку персонала бо-
лее легкой задачей. Во-вторых, само по себе наличие 
стандартов и инструмента, с помощью которого можно 
оценить сотрудников, мотивирует их к развитию. Кроме 
того, по словам Ларисы Власовой, «наличие стандартов 
позволит сформировать качественный запрос к провайде-
рам обучающих курсов и обусловит появление специали-
зированных обучающих программ».

Наконец, постепенное общее повышение профессио-
нального уровня сотрудников лизинговой отрасли будет 
обоюдно выгодно как для клиентов и партнеров лизинго-
дателей, так и для самих лизинговых компаний.

Риск уникальности В то же время сертифи-
кация как масштабный инструмент имеет и значительные 
риски. Во-первых, в силу еще развивающегося российско-
го лизингового рынка достаточно сложно сформировать 
единые стандарты и требования для лизинговой инду-
стрии. Лизинговые продукты в различных компаниях ха-
рактеризуются своей уникальностью. Поэтому достаточно 
трудно сформировать универсальные предложения по об-
учению персонала.

Кроме того, в каждой компании обязанности сотруд-
ников разграничены по-своему, поэтому сегодня лизин-
годатели в большей степени полагаются на внутрикорпо-
ративное образование специалистов. «Своя собственная 
система обучения будет работать лучше, так как учитыва-
ет внутренние аспекты деятельности компании»,— счи-
тает Татьяна Онилова, начальник отдела персонала ГК 
«Балтийский лизинг».

Во-вторых, как любая формализация, сертификация 
повышает возможность «подгонки» под стандарт и огра-
ничивает возможности для творчества и инноваций, что 
достаточно важно в лизинге. В-третьих, недостатки и не-
совершенства теста (при их наличии), используемого для 
сертификации, могут демотивировать специалистов к 
участию в ней.

Существующие сегодня риски приводят к восприятию 
лизинговыми компаниями сертификации только как до-
бровольного, но необязательного инструмента оценки 
персонала. Но даже с учетом имеющихся рисков такой ин-
струмент может быть полезен для понимания общего 
уровня компетенции сотрудников. Потенциальную востре-
бованность сертификации подтверждает и тот факт, что 
многие компании разрабатывают и применяют свои вну-
тренние системы аттестации персонала. ■

с учетом хеджирования рисков превращается в 8–9%. Ев-
гений Соколов говорит о среднерыночных значениях 
уровня LIBOR + 4,5%. Но, несмотря на привлекательность 
процентов, программы валютного финансирования на 
российском рынке лизинга пользуются ограниченным 
спросом. В связи с тяжелой ситуацией, вызванной де-
вальвацией рубля в конце 2008 года, многие компании по-
ка просто не готовы рисковать, заключая сделки в ино-
странной валюте.

В то же время нельзя сказать, что получить банковский 
кредит — легкая задача для всех. Ряд банков принципи-
ально не работает с лизинговыми компаниями, некоторые 
относятся к ним с подозрением, поэтому процедуры одо-
брения и выдачи кредитов происходят долго. Не все банки 
умеют грамотно анализировать ликвидность лизинговых 
компаний, риски на них и т. д. Поэтому не все лизинговые 
компании оказываются в равно благоприятных условиях. 
«Проблемы с привлечением финансирования возникают 
у ”проблемных“ лизинговых компаний, не уделявших до-
статочного внимания управлению рисками своего бизне-
са. Для лизинговых компаний, подтвердивших свою пла-
тежную дисциплину и имеющих репутацию надежного 
финансового партнера, таких проблем не существует»,— 
категоричен Алексей Смирнов. ■

Персональная самоподготовка 
Лизинговые компании начали активно инвестировать средства 
в свой персонал. Обучение идет по двум направлениям: повы—
шение квалификации бухгалтеров и тренировка навыков про—
даж. Многие компании ввели аттестацию персонала и видят 
необходимость ее введения повсеместно. Роман Романовский
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СРО как предчувствие В 2010 году в российской лизинговой 
отрасли появится первая саморегулируемая организация (СРО). По прогнозам, с ее 
появлением будут созданы предпосылки для разработки отраслевых стандартов, 
которые помогут не только решить ряд проблем, существующих на лизинговом 
рынке, но и улучшат качество работы компаний и предоставляемых ими услуг. 
Впрочем, участники рынка пока неоднозначно относятся к самой идее СРО. Серафима Лебедева

Заседание продолжается В конце 
октября прошлого года состоялось заседание подкомитета 
по лизингу Торгово-промышленной палаты РФ, посвящен-
ное концепции создания СРО на российском лизинговом 
рынке. Ключевой задачей встречи стала разработка общих 
правил и стандартов деятельности лизинговых компаний 
для повышения инвестиционной привлекательности отрас-
ли за счет роста прибыльности, уменьшения рисков и недо-
пущения недобросовестной конкуренции. В заседании при-
няли участие около 30 крупнейших лизинговых компаний.

В документе, который был внесен на рассмотрение ком-
паниями, было записано несколько базовых положений о 
деятельности предполагаемой СРО. Первым пунктом зна-
чились разработка и внедрение обязательных правил и 
стандартов для лизинговых компаний, в том числе осу-
ществляющих эмиссию облигаций. Так, разработчики кон-
цепции лизинговой СРО предложили ввести нормативы до-
статочности собственных средств лизинговой компании, ее 
ликвидности и максимального размера риска на одного ли-
зингополучателя или группу связанных лизингополучате-
лей. Среди других положений документа фигурировали 
правила расчета лизинговой компанией рыночного риска и 
формирования резервов на возможные потери по сомни-
тельным долгам, организации внутреннего контроля, кон-
солидированной отчетности и методики определения соб-
ственных средств, а также правила об обязательной отчет-
ности о недобросовестных лизингополучателях.

В задачи СРО также войдут информирование обще-
ственности о развитии отрасли и лоббирование интересов 
лизингового сообщества. В частности, саморегулируемая 
организация будет от своего имени оспаривать в установ-
ленном законом порядке любые акты, решения, действия 
(или бездействие) госорганов, которые нарушают права и 
законные интересы СРО или ее членов. Планируется, что 
СРО будет не только участвовать в обсуждении проектов 
федеральных законов и других нормативных правовых ак-
тов и госпрограмм по вопросам лизинга, но и предоставлять 
властям результаты собственных независимых экспертиз 
по таким проектам. Кроме того, СРО сможет вносить на рас-
смотрение органов власти свои предложения по вопросам 
формирования и реализации государственной политики в 
области лизинга. В качестве дополнительной деятельности 
СРО будет также проводить образовательную и консульта-
ционную политику.

Объединяющие отрасль Стоит отме-
тить, что в лизинговой отрасли уже существует ряд объе-
динений, в той или иной степени выполняющих задачи, 
предписанные СРО. Их главное отличие состоит в отсут-
ствии нормативов и отраслевых стандартов для лизинга. 
Однако их опыт может послужить хорошей основой для 
возможного объединения компаний в СРО. Одной из пер-
вых на лизинговом рынке возникла Российская ассоциа-
ция лизинговых компаний (Рослизинг). Она была создана 
в 1994 году как общественная организация, основной за-
дачей которой стала защита интересов лизинговых компа-

ний, продвижение самой идеи лизинга и ее популяриза-
ция, а также развитие и укрепление корпоративных связей. 
Сегодня в ассоциации состоит более 120 членов, которые 
работают во всех ключевых отраслях российской промыш-
ленности во всех регионах.

Основным достижением ассоциации стало принятие 
закона о лизинге в 1998 году. Рослизинг по-прежнему ве-
дет работу в области лизингового законодательства, од-
нако видимых достижений в этом направлении пока нет. 
Также Рослизинг регулярно проводит исследования рын-
ка, организует конференции для своих членов. Впрочем, 
по мнению многих членов лизингового сообщества, дея-
тельность этой организации в последние десять лет мало-
эффективна.

Другое крупное отраслевое объединение — Северо-
западная лизинговая ассоциация (СЗЛА), созданная в 
1999 году в Санкт-Петербурге. На сегодня в ней состоит 
около 80 компаний. СЗЛА позиционирует себя как сообще-
ство профессионалов, с помощью которого участники ли-
зингового рынка имеют возможность отстаивать корпора-
тивные интересы, адекватно и быстро реагировать на из-
менения законодательных норм РФ.

Несмотря на наличие двух крупных отраслевых объе-
динений, в последние годы в органах государственной вла-
сти лизинговые компании никем не были представлены и 
их интересы не защищались. Достаточно сказать, что до 
недавнего времени у лизинга, по сути, не было курирую-
щего министерства: Минэкономразвития и Минфин пере-
адресовывали друг другу запросы, поступавшие от лизин-
говых компаний. Отсутствие эффективного представи-
тельства интересов лизинговой отрасли на государствен-
ном уровне, несовершенство ее нормативной базы и мно-
гие другие проблемы стали предпосылками для образова-
ния в 2007 году секции по лизингу Торгово-промышленной 
палаты РФ (с этого года — подкомитет). Эта организация 
позиционировала себя как сугубо лоббистская, а выбор 
эффективной площадки для взаимодействия с органами 
власти — ТПП — позволил ей значительно продвинуться 
в организации диалога между властью и лизинговым со-
обществом. В частности, роль куратора лизинговой отрас-
ли взяло на себя Минэкономразвития (департамент корпо-
ративного управления). Кроме того, при участии подкоми-
тета по лизингу ТПП РФ в план правительственных анти-
кризисных мероприятий был внесен законопроект о по-
правках к федеральному закону о лизинге и ряду других 
нормативных актов. Поправки затрагивают почти все клю-
чевые аспекты лизинговой деятельности. В июне законо-
проект будет обсуждаться в Госдуме.

Корпоративное сомнение Как полагают 
эксперты, на базе одного из названных выше объединений 
может и должна быть создана саморегулируемая органи-
зация. Однако, по мнению участников рынка, отрасль к это-
му пока не готова. На заседании подкомитета по лизингу 
ТПП в октябре наибольшее волнение у компаний вызвала 
идея разработки единых для лизинговой отрасли стандар-

тов и нормативов. Выражались сомнения в целесообраз-
ности и своевременности регулирования рынка в посткри-
зисный период, когда компаниям требуется свобода дея-
тельности. Скепсис вызвала сама идея СРО: звучало мне-
ние, что после отмены лицензирования в 2001 году снова 
идет возврат, пусть и на добровольной основе, к регулиро-
ванию. Кроме того, высказывалось мнение о том, что пре-
жде, чем вводить стандарты, необходимо добиться про-
зрачности, в том числе информационной, отрасли.

После этой встречи на многих лизинговых форумах 
развернулись жаркие дискуссии. Свое мнение о создании 
СРО, например, высказал Станислав Ковынев, независи-
мый юрист в сфере лизинга: «Желание лизинговых компа-
ний добровольно ”встать под ружье“ иных, кроме недоуме-
ния, эмоций не вызывает. Я откровенно не понимаю, что 
можно стандартизировать в этом бизнесе, построенном на 
законодательстве, предоставляющем максимальную сво-
боду его частникам. Стандарты, которые называются (до-
статочность капитала, лимиты по одному лизингополуча-
телю),— это нормальный коммерческий риск, и банкрот-
ство лизингодателя, как в отношении прав банков, так и 
прав лизингополучателей, необходимо рассматривать 
именно в этом контексте».

То, что отношение лизингового сообщества к идее 
создания СРО неоднозначно, подтверждает и замести-
тель коммерческого директора по развитию бизнеса 
группы компаний «Балтийский лизинг» Валентин Карна-
рук. «В марте в Москве мне довелось быть ведущим кон-
ференции ”Лизинг в России 2010“,— рассказал господин 
Карнарук.— Я намеренно затеял дискуссию участников 
о необходимости создании СРО в лизинговой отрасли. 
Результат был таков: 40% ответили ”не знаю“, 60% заяви-
ли, что необходимости нет». По его мнению, в отличие от 
членов таких ассоциаций, как Рослизинг или СЗЛА, чле-
нами СРО должны быть компании, действующие по опре-
деленным стандартам, а подвести под одни стандарты 
крупную компанию с двадцатилетней историей и неболь-
шую компанию, работающую один год, сложно. «Еще 
сложнее сформировать требования к участию в страхо-
вом фонде СРО».

Также Валентин Карнарук рассказал, что группа компа-
ний «Балтийский лизинг» принимает активное участие в 
функционировании рабочей группы СЗЛА по формирова-
нию критериев создания стандартов СРО. «Здесь действо-
вал принцип: лучше создать самим, чем быть поставлен-
ным перед необходимостью исполнять чьи-либо разработ-
ки, если членство в СРО станет обязательным. В мае прой-
дет собрание членов СЗЛА, где существующие наработки 
будут доведены до конца. Кроме того, по результатам опро-
са 25 компаний—членов СЗЛА (необходимый минимум) 
изъявили желание стать членами создаваемого СРО. Что 
будет дальше, жизнь покажет».

Алексей Смирнов, заместитель генерального директо-
ра «Carcade Лизинг», отметил, что в целом идея создания 
СРО неплохая, когда есть четкое понимание, для каких це-
лей она создается: «Например, если бы СРО решила зада-

чу формирования общей информационной базы данных по 
неплательщикам, то это способствовало бы снижению ри-
сков лизинговых компаний на стадии одобрения заявки и 
заключения договора. Однако, как показала практика, ли-
зинговые компании пока не готовы идти на сотрудничество 
в этом направлении».

Другая значимая функция СРО, по мнению Алексея 
Смирнова,— это лоббирование интересов участников ли-
зингового сообщества на разных уровнях государственной 
власти. «Но для этих целей в 2007 году уже была создана 
секция по лизингу при ТПП РФ. С другой стороны, государ-
ственное регулирование лизинговой деятельности в РФ го-
раздо слабее, чем регулирование банковской, и создание 
организации, отстаивающей интересы лизинговых компа-
ний и способствующей разрешению спорных ситуаций и 
проч., безусловно, приветствуется»,— резюмирует он.

По словам Александра Михайлова, вице-президента по 
развитию бизнеса компании Europlan, прямых преиму-
ществ от СРО быть не должно. «Если задачами СРО будут 
рекомендательные меры, то их соблюдение 
лизингодателями—участниками СРО будет давать их кли-
ентам и партнерам важный сигнал: будет более достовер-
ная картина состояния отрасли, статистика, будут форму-
лироваться и решаться неточности законодательства. Но 
если руководители СРО пойдут на поводу интересов узких 
групп участников, заинтересованных в ограничении конку-
ренции, и будут лоббировать разрешительный порядок, ли-
цензирование и т. п., то это только повредит отрасли». ■

Что такое СРО
Согласно федеральному зако-
ну РФ N-315 ФЗ от 1 декабря 
2007 года (ст. 3):
1. Саморегулируемыми органи-
зациями признаются неком-
мерческие организации, соз-
данные в целях саморегулиро-
вания, основанные на членстве, 
объединяющие субъектов пред-
принимательской деятельно-
сти, исходя из единства отрас-
ли производства товаров (ра-
бот, услуг) или рынка произве-

денных товаров (работ, услуг) 
либо объединяющие субъектов 
профессиональной деятельно-
сти определенного вида.
2. Объединение в одной само-
регулируемой организации 
субъектов предприниматель-
ской деятельности и субъектов 
профессиональной деятельно-
сти определенного вида может 
предусматриваться федераль-
ными законами.
3. Саморегулируемой орга
низацией признается неком-

мерческая организация, 
созданная в соответствии 
с Гражданским кодексом РФ 
и федеральным законом от 
12 января 1996 года N 7-ФЗ 
«О некоммерческих органи
зациях», только при условии 
ее соответствия всем установ-
ленным настоящим федераль-
ным законом требованиям. 
К числу указанных требова-
ний помимо установленных 
в части 1 настоящей статьи 
относятся:

1) объединение в составе само-
регулируемой организации в 
качестве ее членов не менее 
двадцати пяти субъектов пред-
принимательской деятельности 
или не менее ста субъектов про-
фессиональной деятельности 
определенного вида, если фе-
деральными законами в отно-
шении саморегулируемых орга-
низаций, объединяющих субъ-
ектов предпринимательской 
или профессиональной дея-
тельности, не установлено иное;

2) наличие стандартов и пра-
вил предпринимательской или 
профессиональной деятельно-
сти, обязательных для выпол-
нения всеми членами саморе-
гулируемой организации;
3) обеспечение саморегулиру-
емой организацией дополни-
тельной имущественной ответ-
ственности каждого ее члена 
перед потребителями произве-
денных товаров (работ, услуг) 
и иными лицами посредством 
установления в отношении 

членов саморегулируемой ор-
ганизации требования страхо-
вания, указанного в пункте 1 
части 1 статьи 13 настоящего 
федерального закона, и по-
средством формирования ком-
пенсационного фонда саморе-
гулируемой организации.
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BUSINESS GUIDE: В лизинговой отрасли все чаще гово-
рят о создании саморегулируемой организации (СРО). 
С чем это связано?
ЕВГЕНИЙ ЦАРЕВ: Все разговоры последнего времени о 
СРО, причем не только в лизинговой отрасли, связаны с 
наступлением периода, когда государство начинает из-
бавляться от ряда регулятивных функций в разных от-
раслях. Если исторически отрасль регулировалась, как, 
например, строительство или финансовый рынок, это 
значит, что государство кому-то эти свои регулятивные 
функции передает. Предполагается, что на саморегули-
руемый уровень. Создается СРО, и, согласно федераль-
ному закону, часть государственных регулятивных функ-
ций ей может быть передана. Разумеется, такие функ-
ции, как налоговое, таможенное, валютное регулирова-
ние, всегда остаются за государством. Но существуют и 
иные аспекты регулирования, по которым государство не 
хочет нести бремя расходов. Однако их выполнение не-
обходимо с точки зрения той же безопасности, как, на-
пример, в пищевой промышленности, строительстве. В 
таких отраслях при отсутствии госрегулирования необхо-
димы отраслевые правила и стандарты, которые разра-
батывает, утверждает и контролирует СРО. Предполага-
ется, что, соблюдая их, компания—член данной СРО по-
лучает некий знак качества.
BG: Когда возникла идея СРО в лизинге и в чем ее прин-
ципиальное отличие от других отраслей?
Е. Ц.: Идея СРО в лизинге появилась примерно полгода-
год назад. По своей сути она, конечно, не нова. Принципи-
альное отличие ситуации с созданием СРО в лизинге в 
том, что лизинговая отрасль никогда не регулировалась с 
точки зрения правил ведения бизнеса. С появлением ли-
зинга в России действовало регулирование в форме вы-
дачи государственных лицензий на лизинговую деятель-
ность. Затем лицензирование отменили. Процесс получе-
ния лицензий был скорее формальным. И тем не менее 
само по себе лицензирование уже устанавливало для ли-
зинговых компаний правила соответствия определенным 
нормам. Это означало наличие хотя бы условных ограни-
чений для вхождения на лизинговый рынок. Сегодня же 
лизингом могут заниматься практически все независимо 
от того, являются они по сути лизинговыми компаниями 
или нет. Это зачастую и дает возможность госрегулирую-
щим органам рассматривать лизинг только как способ на-
логовой оптимизации. Это значительно усложняет веде-
ние бизнеса добросовестным лизинговым компаниям, а 
значит, приносит непоправимый вред делу, которым они 
занимаются. А миссия у лизингового бизнеса с точки зре-
ния экономики государства — это обновлять основные 
фонды. Значение этой задачи вообще очень трудно пере-
оценить. Сегодня отраслевых стандартов ведения бизнеса 
в лизинге нет. Лизинговые компании привыкли вести биз-
нес по собственным внутрикорпоративным правилам.
BG: Тогда зачем им вообще СРО?
Е. Ц.: Большинство компаний все устраивает. Они рассу-
ждают так: зачем нужен еще один хомут в виде нового ре-

гулятора — СРО, который будет им навязывать стандар-
ты? С другой стороны, рано или поздно настанет время, 
когда без отраслевых стандартов бизнес вести станет уже 
сложно. Уже сегодня, например, иностранные акционеры 
российских лизинговых компаний заинтересованы в по-
нятных правилах игры, в устоявшихся формах отчетности, 
приближенных к международным стандартам.
BG: То есть компании понимают, что СРО им нужны?
Е. Ц.: Понимают, но договориться между собой пока не 
могут. Возможно, время еще не пришло. Но факт остает-
ся фактом: нет ни одного отраслевого стандарта, вокруг 
которого компании готовы были бы объединиться. Един-
ственная общая проблема, которая могла бы их объеди-
нить,— разработка новых правил бухгалтерского учета. 
Но бухгалтерский учет лизинговой деятельности — это не 
уровень саморегулирования. У государства не доходят 
руки до разработки нового ПБУ для лизинга. Предпола-
гается, что мы сами на уровне отраслевых организаций 
должны новые ПБУ разработать и способствовать тому, 
чтобы они были государством приняты. Это единственная 
общая заинтересованность лизинговых компаний сегод-
ня. Старый бухучет безнадежно устарел, и из-за этого 
возникают проблемы.
BG: Какие могли бы быть отраслевые стандарты для 
лизинга?

Е. Ц.: Например, норматив о достаточности собственных 
средств, норматив о ликвидности, норматив максималь-
ного размера риска на одного лизингополучателя или 
группу связанных лизингополучателей. Можно говорить 
о таких стандартах, как порядок расчета лизинговой 
компанией величины рыночного риска и порядок фор-
мирования резервов на возможные потери по сомни-
тельным долгам. Стандарт об организации внутреннего 
контроля и стандарт о консолидированной отчетности и 
методике определения собственных средств.
BG: Какими могут быть размеры резервов?
Е. Ц.: Это тонкий момент. Компании на рынке очень раз-
ные, и установить общий стандарт сложно. Но проблема 
даже не в этом. По резервам мы принципиально отлича-
емся от банков. В банковской сфере есть государствен-
ный регулятор в лице Центробанка, который устанавли-
вает свои нормативы на резервы. Прежде всего он за-
щищает интересы вкладчиков. В случае с лизинговым 
рынком чьи интересы будет защищать такой норматив? 
У нас нет депозитов и нет вкладчиков. У нас есть лизин-
говая компания, которая привлекает кредит и передает 
оборудование в лизинг. Чьи интересы здесь под угро-
зой? По идее — интересы акционеров. При правильном 
ведении бизнеса, создавая резервы, они могут защи-
тить свой капитал. То есть в момент кризиса компания 
будет более устойчивой, а капитал — более защищен-
ным. Однако в период роста рынка акционеры не очень 
настроены ограничивать себя стандартами. Пока у нас 
тучные годы, главный принцип — рост бизнеса, увели-
чение прибыли. То есть для акционеров пока неочевид-
но, нужны ли ему отраслевые стандарты. Наиболее за-
интересованным лицом в создании СРО становится ди-
ректор лизинговой компании. Именно он стремится к 
стабильности компании, к сохранению позиции и в туч-
ные годы, и в кризис.
BG: Могут ли крупные лизинговые компании при банках 
инициировать разработку отраслевых стандартов?
Е. Ц.: Крупнейшие лизинговые компании, такие как ЛК 
«Уралсиб», «Сбербанк Лизинг», «ВТБ-Лизинг», дей-
ствуют по собственным корпоративным стандартам. 
Именно внутрикорпоративные правила обусловливают 
весь их бизнес-процесс, в том числе и финансирование 
лизинговых операций. Какой им интерес подчиняться 
каким-то другим стандартам?
BG: Какими могут быть условия, при которых компании 
все-таки начнут объединяться и разрабатывать общие 
стандарты?
Е. Ц.: Не обязательно должны сразу объединяться все 
компании в одну СРО. Их может быть несколько. При-
чем, скорее всего, так и получится. Сначала появятся 
первые, чисто номинальные СРО, слабые, малоэффекти-
вные. Затем с годами — другие, которые объеди-
нят компании более или менее схожие. Либо это будут 
компании с иностранным капиталом, либо компании, об-
служивающие одну отрасль, либо, например, сегмент 
малого-среднего бизнеса, либо будут объединяться по 

видам предоставляемого в лизинг оборудования... Ко-
нечно, договориться абсолютно разным компаниям, да-
же об общих принципах ведения бизнеса, сложно. Ска-
жем, крупнейшим, таким как «Сбербанк Лизинг», и не-
большой лизинговой компании из региона.
BG: Допустим, СРО все же будет создана. Что лизинго-
вым компаниям дает членство в такой организации?
Е. Ц.: Принадлежность к СРО — это определенный знак 
качества компании. СРО должна стремиться к тому, что-
бы этот знак качества стал серьезным аргументом для 
банка, кредитующего лизинговую сделку. Членство 
в СРО может иметь значение и для взаимоотношений 
с государственными регулирующими органами. Само-
регулируемая организация вносится в государственный 
реестр СРО, и все ее стандарты разрабатываются и при-
нимаются во взаимодействии с профильными мини-
стерствами и ведомствами. Сегодня, к примеру, у ли-
зинговых компаний нередко возникают проблемы из-за 
неоднозначного толкования налогового законодатель-
ства, что позволяет налоговикам зачастую принимать 
спорные решения в отношении лизинговых компаний. 
Наиболее яркая тому иллюстрация — постоянно возни-
кающая у лизинговых компаний проблема с приняти-
ем к зачету или возмещению из бюджета сумм НДС. 
Конечно, невозможно в Налоговом кодексе прописать 
правила налогообложения конкретно для лизингового 
бизнеса. Это и неправильно. Но, если в распоряжении 
сотрудника налоговой инспекции будет некий свод пра-
вил и стандартов лизинговой деятельности членов 
определенной СРО, разработанных и утвержденных 
во взаимодействии с профильными министерствами и 
ведомствами, то спорных вопросов, ведущих к нескон-
чаемым арбитражным процессам, станет меньше. От-
раслевые правила СРО должны ликвидировать про
белы в отношении лизингового бизнеса, не учтенные в 
законодательстве.
BG: Каким образом?
Е. Ц.: Например, сегодня, если лизинговая компания на-
чинает судиться или писать претензии в налоговые или 
другие органы, ей обычно отвечают: если вы считаете 
себя правыми, идите в суд. С СРО так не поступишь. Та-
кая организация может представить, допустим, стати-
стику, из которой следует, что за последние полгода 30 
компаний, которые состоят в данной СРО, были вынуж-
дены спорить в арбитражных судах с налоговыми орга-
нами по одному и тому же вопросу. Например, возник-
новение со стороны налоговых органов нового мотива 
отказа в принятии к зачету и возмещении из бюджета 
сумм НДС. Все 30 споров в арбитражном суде налоговые 
органы проиграли. Но компании при этом прошли через 
все инстанции. В результате арбитражные суды перегру-
жены, отвлекается множество сотрудников. Дополни-
тельно можно посчитать, какой урон при этом нанесен 
госбюджету. Ни одна лизинговая компания так поста-
вить вопрос перед государством не сможет. А для СРО 
это и является основной задачей.  ■

«Торопиться с созданием СРО не нужно»  
в мае появится первая саморегулируемая организация в лизинге. О перспективах 
создания сро в лизинговой отрасли, отраслевых стандартах для лизинга коррес­
понденту BUSINESS GUIDE ольге хвостуновой рассказал ЕВГЕНИЙ ЦАРЕВ, руководитель 
аппарата подкомитета Торгово-промышленной палаты РФ по лизингу, директор НП 
«Лизинговый союз».  

Существуют аспекты  
регулирования, по которым  
государство не хочет нести  
бремя расходов. контроль  
за ними передадут само­
регулируемым организациям

➔

«Факт остается фактом: нет ни одного отраслевого 

стандарта, вокруг которого лизинговые компании  

готовы были бы объединиться»,— отмечает Евгений 

Царев
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К росту готов Нынешний год должен стать периодом восстановления 
рынка лизинга после провального 2009-го. Ожидается, что наибольшую динамику 
роста может показать сегмент малого и среднего бизнеса. Роман Романовский, «Эксперт РА»

Разгребание завалов 2009 год лизингода-
тели посвятили работе с проблемными клиентами и кон-
тролю качества лизингового портфеля. Нехватка заемных 
средств в начале года, а также нехватка надежных клиен-
тов в результате ужесточения требований обусловили со-
кращение объема новых сделок на рынке по сравнению с 
2008 годом на 56%. Объем нового бизнеса по итогам 2009 
года составил 315 млрд рублей (график 1).

В то же время к концу года деловая активность суще-
ственно выросла, в четвертом квартале лизингодатели за-
ключили едва ли не половину контрактов 2009 года (41%). 
«Благодаря стабилизации на финансовых рынках наибо-
лее крупные участники лизингового рынка приступили к 
заключению новых договоров. В последнем квартале 
2009 года активность на рынке была поддержана факто-
ром конца года, когда большинство клиентов стремятся 
заключить прорабатываемые в течение продолжительно-
го времени проекты»,— отмечает Андрей Коноплев, гене-
ральный директор ОАО «ВТБ-Лизинг».

Наибольшее позитивное влияние на повышение актив-
ности в лизинговой отрасли во второй половине прошед-
шего года оказали снижение стоимости заемных средств 
(в том числе после серии снижений ставки рефинансиро-
вания со стороны Банка России), а также сокращение объ-
емов просроченной задолженности (проблемные клиенты 
были выявлены в первом полугодии, и в целом за 2009 год 
отработаны технологии работы с ними). «Во втором полу-
годии произошли позитивные изменения в части фонди-
рования лизинговых компаний,— говорит Виктор Логи-
нов, генеральный директор ООО ”Альфа-Лизинг“.— Сто-
имость заемных средств снизилась, появились кредитные 
ресурсы со сроком погашения до семи-восьми лет, воз-
обновилась работа рынка с валютными кредитами». По 
оценкам «Эксперта РА», объем изъятой лизинговыми 

компаниями по дефолтным договорам техники, не реали-
зованной на вторичном рынке и не переданной новым ли-
зингополучателям, на 1 января в целом по рынку достига-
ет 10 млрд рублей (по балансовой стоимости). Объем ре-
маркетинга (продажа изъятой техники на вторичном рын-
ке) в 2009 году составил более 7 млрд рублей.

Объем сформированных лизингодателями резервов 
под возможные потери по лизинговым сделкам на 1 янва-

ря в среднем по рынку составил 1,13% от суммы лизинго-
вого портфеля. Необходимо отметить, что не менее 31% 
компаний не создавали резервов под возможные убытки. 
При этом средняя доля резервов у компаний, которые их 
сформировали (16 компаний из числа участников иссле-
дования), составила на 1 января 2,75% от объема лизин-
гового портфеля.

В условиях снижения объема новых сделок в 2008 и 2009 
годах лизинговые компании лишились возможности предъ-
являть к зачету и возврату существенные суммы по НДС и, 
наоборот, были вынуждены уплачивать налог в бюджет. В 
результате этого объем НДС, ожидаемый компаниями к воз-
врату, сократился с более чем 20 млрд рублей на начало 
2009 года до 13 млрд рублей на 1 января 2010 года.

Активисты рынка В 2009 году лидерство по 
объему нового бизнеса (32,2 млрд рублей) принадлежит 
компании «ВЭБ-лизинг» (таблица 1). Кроме того, суще-
ственно улучшила свои позиции ЛК «Сбербанк Лизинг», 
переместившаяся с 16-го на 2-е место (31,55 млрд рублей 
новых сделок).

Лидерами рынка по объему новых сделок в 2009 году 
стали также компании, имеющие диверсифицированные 
источники финансирования (Europlan, «Дойче Лизинг Вос-
ток»), мощную поддержку собственников («ВТБ-Лизинг», 
«Ильюшин Финанс Ко») и работающие в отраслях добычи 
природных ресурсов («Газтехлизинг», «ТГИ-Лизинг»).

Изменения в географическом распределении новых 
сделок в 2009 году практически не затронули долю Мо-
сквы и Центрального федерального округа (график 2). По-
сле сворачивания в 2008 году региональной экспансии ли-
зинговых компаний на фоне развернувшегося кризиса до-
ля Москвы в объеме нового бизнеса составила 28,2%, а по 
итогам 2009 года увеличилась до 28,75%. Доля Централь-
ного федерального округа, составлявшая в 2008 году 
15,2%, по итогам прошедшего года составила 16,83%.

В то же время перераспределение долей других регио-
нов было значительно более существенным. Доли При-
волжского, Южного и Уральского федеральных округов 
сократились на 4,6, 5 и 5,4 п.п. соответственно, при этом 
увеличились доли Санкт-Петербурга (7,7 п.п.), Сибирско-
го (4,46 п.п.) и Дальневосточного ФО (1,54 п.п.).

Наибольший объем сделок в Сибирском ФО среди 
участников исследования был заключен ЗАО «Сбербанк 
Лизинг». Объем контрактов составил 13,8 млрд рублей 
(41,4% от всех сделок в регионе), предметом лизинга ста-
ла железнодорожная техника.

Локомотивы снова впереди Среди 
видов оборудования наибольший объем сделок в 2009 го-
ду приходится на железнодорожную технику, которая от-
воевала лидерские позиции, утерянные ею в 2008 году 
(график 3). Основными факторами роста спроса в сегмен-
те железнодорожной техники стали привлекательные це-
ны на вагоны по сравнению с предкризисным уровнем,  ➔

В 2009 ГОДУ СОКРАЩЕНИЕ РЫНКА ЛИЗИНГА ПРОДОЛЖИЛОСЬ, ВПЕРВЫЕ С 2002 ГОДА ОБЪЕМ НОВЫХ СДЕЛОК 
ОКАЗАЛСЯ МЕНЬШЕ СУММЫ ПОЛУЧЕННЫХ ПЛАТЕЖЕЙ (%)   ИСТОЧНИК: «ЭКСПЕРТ РА».
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отложенный спрос (в конце 2008 — начале 2009 годов но-
вый парк практически не закупался), упреждающее нара-
щивание собственного парка операторами рынка с учетом 
ожидающегося в ближайшие годы списания РЖД суще-
ственного количества изношенных вагонов.

В число лидеров вошли также авиатехника и авто-
транспорт. «С сентября 2009 года ситуация на лизинго-
вом рынке стала улучшаться. Несмотря на рекордное па-
дение уровня продаж в первой половине 2009 года, имен-
но сегмент автолизинга начал быстрее всего восстанав-
ливаться после кризиса,— отмечает Екатерина Чулочни-
кова, руководитель управления по работе с лизинговыми 
компаниями СК ”ВСК-Москва“.— Кризис существенно 
повлиял и на характер спроса. Если в 2007 и 2008 годах 

в лизинг приобретались автомобили премиального сег-
мента, то в прошлом году компании совершали более 
экономичные приобретения».

По итогам года отрицательную динамику по объему 
сделок продемонстрировали 33 сегмента рынка из 37 вы-
деляемых «Экспертом РА» в рамках исследований. Поло-
жительные темпы прироста наблюдались лишь в четырех 
сегментах рынка (таблица 2). При этом если в сегментах 
оборудования для добычи полезных ископаемых (кроме 
нефти и газа) и техники для авиационной отрасли пози-
тивный прирост является следствием эффекта «низкой 
базы», то в сегментах морских и речных судов, а также 
оборудования для газодобычи действительно были реа-
лизованы крупнейшие сделки за последние три года.

Сумма новых сделок в сегменте морских судов пре-
высила в 2009 году 6,5 млрд рублей, при том что в 2008 
году она составляла менее 300 млн рублей, а в рекорд-
ном 2007 году — менее 4 млрд рублей. Почти весь объ-
ем контрактов в указанном сегменте был осуществ
лен компанией «ВЭБ-лизинг». В частности, согласно 
подписанным в четвертом квартале 2009 года догово-
рам между ОАО «ВЭБ-лизинг», ОАО «Совкомфлот» 
и ОАО «Объединенная судостроительная корпорация», 
предметами лизинга должны стать два танкера-хи
мовоза дедвейтом 18 тыс. тонн каждый, находящиеся в 
достройке на российском судостроительном пред
приятии ОАО «Дальневосточный центр судостроения и 
судоремонта».

Перспективный малый бизнес 
С началом кризиса требования к потенциальным 
клиентам—субъектам МСП со стороны лизинговых ком-
паний ужесточились и почти не менялись до второй поло-
вины 2009 года. До одного года увеличился минимальный 
срок существования бизнеса потенциального лизингопо-
лучателя, срок лизинга сократился до трех лет, увеличил-
ся размер минимального аванса.

На фоне кризисных явлений в 2009 году в структуре ли-
зинговых сделок существенно увеличилась доля 
лизингополучателей—крупных предприятий: с 49,8% до 
64,4% (график 4). При этом доля малого бизнеса в структу-
ре новых сделок снизилась за год на 4,8 п.п., доля субъек-
тов среднего предпринимательства снизилась на 10,8 п.п. 

Объем сформированных лизин—
годателями резервов под воз—
можные потери по сделкам  
на 1 января в среднем по рынку 
составил 1,13% от суммы ли—
зингового портфеля. Не менее 
31% компаний не создавали ре—
зервов под возможные убытки

➔

Место по размеру 
портфеля

Компания Портфель  
(млн руб.)

Объем нового бизнеса  
в 2009 году (млн руб.)

Место по объему 
нового бизнеса

01.01.10 01.01.09 01.01.10 01.01.09

1 1 «ВТБ-Лизинг» 152557,8 180346,1 29216,4 3

2 3 «Сбербанк Лизинг» 67749,6 49972,0 31551,1 2

3 14 «ВЭБ-Лизинг» 42768,2 17475,4 32237,1 1

4 2 Лизинговая компания «Уралсиб» 41272,4 57754,9 Н.д.

5 16 «Ильюшин Финанс Ко.» 31105,5 16422,5 17397,3 4

6 6 «Газтехлизинг» 28123,7 30924,8 13177,2 5

7 4 ГЛК «Бизнес Альянс» 27115,0 44115,5 509,6 57

8 8 «Авангард-Лизинг» 25026,0 27436,6 279,7 68

9 10 «ТГИ-Лизинг» 19957,3 24724,4 5323,4 10

10 15 ГЛК «Транскредитлизинг» 18775,5 16755,8 4836,2 12

11 14 «Юникредит Лизинг» и «Локат Лизинг 
Руссия»

17957,0 17475,4 1474,3 33

12 9 ГК «Балтийский лизинг» 14147,6 25032,3 7634,0 7

13 21 «Дойче Лизинг Восток» 13931,4 13287,3 5632,6 8

14 12 «Брансвик Рейл Лизинг» 13757,3 20784,3 н.д.

15 11 Europlan 13455,0 21685,5 10021,8 6

16 27 «М.Т.Е.-финанс» 12671,0 9465,0 3206,0 17

17 13 «Райффайзен-Лизинг» 10923,6 18669,8 761,8 47

18 34 ГК «Северная Венеция» 10209,2 7871,8 5456,7 9

19 ГЛК «Трансинвестхолдинг» 8956,2 — 3219,8 16

20 26 «Центр-капитал» 8690,1 10339,2 1883,6 28

21 20 «Нордеа Лизинг» 8523,3 13355,7 760,3 48

22 44 «Трансфин-М» 8071,5 5171,2 4799,8 13

23 18 Группа компаний «Интерлизинг» 7647,2 13821,5 1627,9 31

24 ГЛК «Газпромбанк Лизинг» 7270,6 — 1974,8 25

25 Сибирская лизинговая компания 
(Москва)

7216,3 — 2259,5 23

26 25 «Альянсрегионлизинг» 6807,7 12088,7 839,3 43

27 30 «Дельтализинг» 6526,2 8906,5 2939,7 18

28 35 «ИНГ Лизинг (Евразия)» 6272,2 7684,2 1176,4 41

29 53 Универсальная лизинговая 
компания (Хабаровск)

5136,0 3395,7 4189,2 14

30 45 Северо-Западная лизинговая 
компания

4806,7 4999,3 1238,1 38

31 41 «Энерголизинг» 4714,2 6366,7 611,2 55

32 45 Сибирская лизинговая компания 
(Новосибирск)

4660,0 4999,3 27,9 98

33 42 «ФБ-Лизинг» 4583,1 6074,9 2262,1 22

34 43 «РМБ-Лизинг» 4553,5 5918,6 1181,8 40

35 «КМБ-Лизинг» и банк «Интеза» 4182,7 — 2295,3 21

36 48 Лизинговая компания «Медведь» 4169,9 4837,2 1929,0 27

37 «Петролизинг-Менеджмент» 4043,8 — 497,0 58

38 Русская лизинговая компания 3997,0 — 1598,0 32

39 28 ГК «КамАЗ-Лизинг» 3745,5 9058,8 3640,3 15

40 37 «Carcade Лизинг» 3717,0 7041,2 5127,0 11

41 32 «Элемент Лизинг» 3655,0 8079,6 673,0 52

42 Тюменская агропромышленная 
лизинговая компания

3648,6 — 1700,0 30

43 ГЛК «Абсолют» 3462,8 — 1968,9 26

44 71 Клиентская лизинговая компания 3306,9 2126,3 2312,9 19

45 29 ОЛК «РЕСО-Лизинг» 3225,6 5109,8 1386,0 34

46 57 Промышленная лизинговая 
компания

3111,6 2913,1 1820,1 29

47 60 «МКБ-лизинг» 2882,5 2725,2 1342,4 36

48 67 ARVAL 2770,2 2514,0 1235,1 39

49 55 Петербургская лизинговая компания 2534,1 3215,0 92,8 86

50 49 Группа компаний «Лизинг-Трейд» 2319,0 4713,7 224,4 75

51 66 «Фольксваген Груп Финанц» 1998,2 2584,3 2240,5 24

52 «Пром Тех Лизинг» 1890,0 — 829,2 45

53 Группа компаний «Лизинг-Инвест» 1811,4 — 485,2 59

Место по размеру 
портфеля

Компания Портфель  
(млн руб.)

Объем нового бизнеса  
в 2009 году (млн руб.)

Место по объему 
нового бизнеса

01.01.10 01.01.09 01.01.10 01.01.09

54 Промышленно-инвестиционная 
компания

1780,0 — 200,9 78

55 54 «Стоун-XXI» 1605,6 3274,5 1380,2 35

56 «Альянс-Лизинг» 1527,0 — 2309,0 20

57 89 «Белфин» 1520,7 1229,0 793,2 46

58 74 «Яркамп Лизинг» 1508,3 2008,2 706,1 49

59 62 ФК «Балтинвест» 1452,9 2639,0 252,1 71

60 51 «Ураллизинг» 1431,7 3779,5 431,8 62

61 73 ЛК «Проект Роста» 1427,0 2033,9 84,4 88

62 «Система Лизинг 24» 1329,2 — 1281,4 37

63 79 АКБ «Центрокредит» 1264,7 1481,0 Н.д.

64 83 «Челиндлизинг» 1261,5 1338,4 839,3 44

65 ГЛОРЭСС 1251,7 — Н.д.

66 78 ИФК «Авиализинг» 1178,0 1537,0 Н.д.

67 97 «Опцион-ТМ» 1074,3 1075,0 680,3 51

68 «Юниаструм Лизинг» 1054,0 — 1001,2 42

69 94 ЛК «Лиакон» 1021,9 1136,6 681,7 50

70 86 «Экспо-Лизинг» 1004,9 1272,4 470,1 61

71 91 Лизинговая компания «Дельта» 960,5 1225,8 619,4 53

72 90 ЛИКОНС 886,3 1227,6 346,6 65

73 93 Банк «Вологжанин» 823,7 1144,3 355,3 64

74 Межрегиональная инвестиционная 
компания

820,1 — 471,2 60

75 100 «Вектор-Лизинг» 716,1 998,0 305,1 66

76 84 «ПН-Лизинг» 709,2 1320,3 159,3 83

77 81 «Столичный лизинг» 679,4 1352,4 188,8 80

78 108 Лизинговая компания малого 
бизнеса Республики Татарстан

619,2 801,7 235,8 74

79 92 «Вестлизинг-М» 581,0 1183,0 39,4 95

80 105 «Экономлизинг» 530,2 893,9 278,1 69

81 110 «Строительно-дорожные машины. 
Трейдинг»

529,6 769,0 129,6 84

82 114 ГК «Уралпромлизинг» 497,6 653,6 244,0 73

83 122 «Аквилон-Лизинг» 476,3 499,1 249,5 72

84 ЛК «Туймаада-Лизинг» 464,0 — 617,0 54

85 ГЛК «Пробизнес» 460,8 — 29,5 97

86 112 «Гознак-лизинг» 446,0 715,0 277,6 70

87 119 «Экспресс-Волга-Лизинг» 440,1 555,8 209,2 77

88 117 «РЛизинг» 438,4 586,5 50,6 93

89 «Соллерс-Финанс» 434,2 — 534,5 56

90 Первая лизинговая компания (Тверь) 413,0 — 169,0 82

91 128 Челябинский филиал АО «Халык-
Лизинг»

371,1 363,9 55,9 91

92 130 «Бэлти-Гранд» 328,7 293,0 357,4 63

93 Национальная лизинговая компания 294,9 — 210,7 76

94 120 «Ротор-лизинг» 257,0 554,0 55,0 92

95 ЛК «Эксперт-Лизинг» 243,2 — 195,9 79

96 116 ЛК «Феост» 201,7 616,9 301,0 67

97 «Адмирал-Лизинг» 193,9 — 184,0 81

98 127 ЛК «Прогресс-Лизинг Кострома» 192,2 375,0 31,8 96

99 ЛК «Аспект» 191,0 — 89,0 87

100 135 «Технолизинг» 146,0 225,6 72,3 89

101 126 Русский лизинговый центр 144,7 385,3 12,8 100

102 133 Владимирская лизинговая компания 140,7 247,9 95,3 85

103 131 «ПЛ-лизинг» 114,4 271,0 41,5 94

104 «ЛиКо» 56,6 — 24,6 99

105 143 «Неолизинг» 33,8 40,2 62,5 90

Компании, приславшие информацию после составления рэнкинга  

92* 121 ГК «Лизинг Стандарт» 334,7 552,3 149,2 84*

 Таблица 1. Рэнкинг российских лизингодателей по итогам 2009 года

*В таблице приведены места, которые заняла бы компания при условии предоставления информации до составления рэнкинга.  Источник: «Эксперт РА».

ГЕОГРАФИЧЕСКОЕ РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ОБЪЕМА НОВЫХ СДЕЛОК В 2009 ГОДУ (%)   ИСТОЧНИК: «ЭКСПЕРТ РА».

15,81  ЦЕНТРАЛЬНЫЙ ФО (ЗА ИСКЛЮЧЕНИЕМ МОСКВЫ)
1,89  СЕВЕРО-ЗАПАДНЫЙ ФО (ЗА ИСКЛ.СПБ)

10,24  ПРИВОЛЖСКИЙ ФО

6,22  УРАЛЬСКИЙ ФО

2,03  ЮЖНЫЙ ФО

ДАЛЬНЕВОСТОЧНЫЙ ФО  4,44
СЕВЕРО-КАВКАЗСКИЙ ФО  0,26

СИБИРСКИЙ ФО  13,55

НОВЫЙ БИЗНЕС ЗА ПРЕДЕЛАМИ РФ  1,03

15,78  САНКТ-ПЕТЕРБУРГ

МОСКВА   28,75



теория и практика

теория и практика

№13 ВТОРНИК 18 МАЯ 2010 ГОДА   /  КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE  /  11  

Суммарно по итогам 2009 года с малым бизнесом было за-
ключено новых лизинговых сделок на сумму 52,6 млрд ру-
блей, со средним бизнесом — на 56,4 млрд рублей.

Однако, несмотря на наблюдавшееся в 2009 году сни-
жение доли малого бизнеса в новых лизинговых сделках, 
интерес лизингодателей к финансированию субъектов 
МСП сохраняется и даже растет. Работа с малым бизнесом 
позволяет компаниям диверсифицировать лизинговый 
портфель по отраслям и клиентам, к тому же небольшие 
клиенты более гибко и оперативно реагируют на внешние 
изменения. Заинтересованность лизингодателей обуслов-
лена и более высокой доходностью сделок с МСП по срав-
нению с сегментом крупных клиентов.

Со второй половины 2009 года на фоне снижения кре-
дитных ставок лизингодатели постепенно начали восста-
навливать свернутые программы лизинга, вернувшись к 
финансированию не самых ликвидных предметов лизинга. 
Автолизинговые компании еще во втором квартале стали 
смягчать условия для проверенных лизингополучателей, а 
также по наиболее ликвидным предметам лизинга.

На рынке появляются интересные предложения для по-
тенциальных лизингополучателей не только со стороны са-
мих лизинговых компаний, но и их партнеров. «Наша компа-
ния помимо предложения своих услуг для лизинговых ком-
паний, заинтересованных в качественной автоматизации, 

старается быть полезной также и лизингополучателям: мы 
готовим к выпуску принципиально новый лизинговый каль-
кулятор,— говорит Владислав Горбунов, директор по разви-
тию компании AXELIT.— По сути, это будет первый универ-
сальный бизнес-калькулятор, позволяющий строить бизнес-
план с использованием таких компонентов, как собственные 
средства, кредитные ресурсы и лизинг, учитывать различные 
ставки банков, налоговые льготы и региональные аспекты».

Понимая важность малого бизнеса для экономики, сти-
мулированием его развития занимается также государство 
путем создания программ поддержки субъектов МСП, в том 
числе через механизмы лизинга. Одной из наиболее мас-
штабных таких программ является государственная про-
грамма финансовой поддержки МСП, реализуемая Рос-
сийским банком развития. На 1 апреля совокупный откры-
тый лимит кредитования лизинговых компаний—
участников программы составляет около 4,9 млрд рублей, 
из них уже реализовано сделок более чем на 1,1 млрд ру-
блей. Расширяя возможности поддержки, в марте банк 
представил лизингодателям новый продукт «Лизинг для 
начинающих предпринимателей». Кроме того, принимая в 
расчет общерыночное понижение кредитных ставок, ОАО 
РосБР в конце апреля снизило на 1–2,5 процентных пункта 
стоимость средств, предоставляемых лизинговым компа-
ниям для поддержки МСП.

Проводимая государством поддержка направлена на 
облегчение доступа к финансированию для компаний МСП, 
что позволяет воспользоваться лизинговой услугой суще-
ственно большему числу потенциальных лизингополучате-
лей. Этот фактор в совокупности со значительными потреб-
ностями малого бизнеса в финансировании и заинтересо-
ванностью лизингодателей в работе с сегментом МСП дол-
жен привести к существенному росту масштабов сотрудни-
чества лизинговых компаний и малого бизнеса.

«Мы ожидаем высокого спроса на лизинговое финан-
сирование со стороны предприятий малого и среднего 
бизнеса и ориентируемся прежде всего на этот сегмент,— 
заявляет Олег Литовкин, генеральный директор лизинго-
вой компании ”Уралсиб“.— Наиболее востребованным 
имуществом для этих предприятий является легковой и 

коммерческий автотранспорт, спецтехника и грузовики. 
Данное имущество является наиболее ликвидным, поэто-
му лизинговые компании будут стремиться работать 
именно в этих сегментах рынка».

Ждем роста При сохраняющейся высокой по-
требности в обновлении основных фондов объем рынка 
лизинга, очевидно, будет стремиться к восстановлению до-
стигнутого в 2007–2008 годах уровня и последующему ро-
сту. При этом в 2010 году темпы роста рынка будут невысо-
кими: по оценке «Эксперта РА», объем новых сделок увели-
чится на 10–15% и составит 350–370 млрд рублей. Прирост 
объемов сделок прогнозируется в сегментах рынка, связан-
ных с массовым спросом населения (пищевой промышлен-
ности, торговле), имеющих поддержку государства — энер-
гетике, экспортоориентированных отраслях, а также в сфере 
грузоперевозок и телекоммуникаций. ■

Объем изъятой всеми лизин­
говыми компаниями по де­
фолтным договорам техники,  
не реализованной на вторичном 
рынке и не переданной новым 
лизингополучателям, на 1 янва­
ря достигает 10 млрд рублей

➔
Топ-10 лизинговых компаний 
в сегменте легковых 
автомобилей
Место Компания Объем нового бизнеса 

в 2009 году (млн руб.)

1 Europlan 6350,0

2 «Carcade Лизинг» 4741,0

3 «Фольксваген Груп Финанц» 1919,3

4 Arval 1235,1

5 «ФБ-Лизинг» 884,7

6 ГК «Балтийский лизинг» 741,0

7 «Сбербанк Лизинг» 695,0

8 «Стоун-XXI» 620,3

9 ГК «КамАЗ-Лизинг» 518,4

10 ОЛК «РЕСО-Лизинг» 378,2

Источник: «Эксперт РА».

ТОП-10 ВЕДУЩИХ СЕГМЕНТОВ РЫНКА ПО ДОЛЕ 
В ОБЪЕМЕ НОВОГО БИЗНЕСА (%)   ИСТОЧНИК: «ЭКСПЕРТ РА».

ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНАЯ ТЕХНИКА

АВИАЦИОННЫЙ ТРАНСПОРТ

ЛЕГКОВЫЕ АВТОМОБИЛИ

ГРУЗОВОЙ АВТОТРАНСПОРТ

ЗДАНИЯ И СООРУЖЕНИЯ

СТРОИТЕЛЬНАЯ ТЕХНИКА

ТЕЛЕКОММУНИКАЦИОННОЕ ОБОРУДОВАНИЕ

ОБОРУДОВАНИЕ ДЛЯ ГАЗОДОБЫЧИ И ПЕРЕРАБОТКИ

МОРСКИЕ И РЕЧНЫЕ СУДА

МАШИНОСТРОИТЕЛЬНОЕ 
И МЕТАЛЛООБРАБАТЫВАЮЩЕЕ ОБОРУДОВАНИЕ

2008 2009

                                                                             26,02

                                           15,33

                      9,05

                   7,95

           5,71

        4,78

     3,70

   3,24

 2,69

2,40

                                               13,49

                                              13,38

                                9,11

                                                        16,38

              3,60

                              8,58

          2,39

   0,20

 0,04

             3,18

Таблица 2. Сегменты рынка: лидеры роста и сокращения
Лидеры роста Прирост за 12 месяцев 

(%)
Лидеры сокращения Прирост за 12 месяцев (%)

Суда (морские и речные) +2846 Геологоразведочная техника –98,2

Оборудование для авиационной 
отрасли

+1244 Металлургическое оборудование –95,6

Оборудование для газодобычи  
и переработки

+608,9 Оборудование для нефтедобычи  
и переработки

–89,7

Оборудование для добычи полезных 
ископаемых (кроме нефти и газа)

+5,59 Торговое оборудование –87,8

Погрузчики и складское оборудование –85,6

Дорожно-строительная техника –85

Мебель и офисное оборудование –84

Оборудование для ресторанов –83

Сельскохозяйственная техника –83

Деревообрабатывающее оборудование –81,4

Источник: «Эксперт РА».

Топ-10 лизинговых компаний 
в сегменте грузового 
автотранспорта
Место Компания Объем нового бизнеса 

в 2009 году (млн руб.)

1 Europlan 2281,1

2 «Газтехлизинг» 1704,8

3 ГК «Балтийский лизинг» 1004,5

4 ГЛК «Транскредитлизинг» 764,4

5 ГК «КамАЗ-Лизинг» 644,0

6 «Дельтализинг» 638,9

7 «Соллерс-Финанс» 478,8

8 «МКБ-лизинг» 427,6

9 «Элемент Лизинг» 418,8

10 Группа компаний «Интерлизинг» 391,2

Источник: «Эксперт РА».

Топ-10 лизинговых компаний  
в сегменте ж/д техники
Место Компания Объем нового бизнеса 

в 2009 году (млн руб.)

1 «ВТБ-Лизинг» 23745,1

2 «Сбербанк Лизинг» 18930,2

3 ГЛК «Транскредитлизинг» 3581,4

4 ГЛК «Трансинвестхолдинг» 3143,4

5 «Трансфин-М» 3135,6

6 «ВЭБ-Лизинг» 2830,7

7 ГК «Балтийский лизинг» 2523,1

8 Клиентская лизинговая компания 2051,1

9 Сибирская лизинговая компания 
(Москва)

1948,5

10 «ИНГ Лизинг (Евразия)» 1052,9

Источник: «Эксперт РА».
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Реальная оценочная стоимость 
автовозов за время кризиса 
снизилась на 40–50%.  
Это касается и новой,  
и подержанной техники

➔

Инструмент лизинга в бизнесе компания Major Auto Trans 
использует с 2004 года. Специфика отрасли такова, что 
компании выгодно использовать финансовый лизинг с по-
следующим полным выкупом автовоза в собственность, 
так как после окончания срока лизинга можно использо-
вать технику еще три-пять лет. Подержанный автовоз труд-
но продать на вторичном рынке — это довольно узкоспе-
циализированная техника.

Как правило, у всех производителей есть свои лизинго-
вые компании с дешевыми западными деньгами. Таким об-
разом, обращаясь к производителю, сразу попадаешь и к его 
лизинговой компании с весьма неплохими условиями рабо-
ты с клиентами. Компания Major Auto Trans использует авто-
возы Volvo с прицепами Rolfo, поэтому в качестве лизингода-
телей выбрали компании ООО «Вольво Финанс Сервис Вос-
ток» и VFS International AB.

«Процедура заключения сделки сейчас простая, слож-
ности в основном возникают с обеспечением договора. Как 
правило, лизингодатели оценивают масштаб бизнеса потен-
циального клиента и его возможности по оплате лизинга, 
ориентируясь на другие источники, кроме основной дея-
тельности,— рассказывает генеральный директор компа-
нии Major Auto Trans Александр Журавлев.— Все начинает-
ся со стандартных запросов о предоставлении документов 
(баланс, бизнес-план и т. п.), затем, после выполнения ба-
зовых процедур, возможен индивидуальный подход по во-
просам — общая сумма договора, процент удорожания, 
сроки лизинга, сумма аванса».

Также требуется продемонстрировать хороший бухгалтер-
ский баланс. Если баланс плохой или фирма молодая, то ли-
зинговые компании повышают размер авансового платежа 
— иногда до 50%, также часто требуется поручительство.

Лизинг техники, по словам генерального директора 
Major Auto Trans, выгоден в любом случае, так как позволя-
ет при прочих равных условиях выигрывать на налогах за 
счет ускоренной амортизации техники и списания сумм 
амортизации в расход. Кроме того, через иностранные ли-
зинговые компании можно получить доступ к более деше-
вым западным кредитам.

Сейчас, во время экономического кризиса, на рынке до-
ставки идет серьезная борьба за клиента. У транспортных 
компаний наблюдается избыточное количество техники, и 
спроса на новую технику на рынке практически нет. Цены на 
технику снижаются на 30–50%. Впрочем, несмотря на тяже-
лое положение, лизинговые компании очень тяжело идут на 
уступки, так как вложили свои деньги еще до кризиса и хотят 
их вернуть, отмечает Александр Журавлев.

«За время кризиса схема, по которой мы расплачиваемся 
за лизинг автомобилей перед производителями, измени-

лась. Лизинговые компании помогли нам реструктурировать 
платежи таким образом, чтобы текущие расходы снизи-
лись,— рассказывает Александр Журавлев.— Но поле для 
компромиссов очень ограниченно, и вряд ли ситуация изме-
нится в ближайшее время: объемы перевозок продолжают 
снижаться, конкуренция растет, вынуждая нас все больше 
снижать ставки на перевозку. Поэтому если схемы расплаты 
за лизинг и изменятся, то пока только в сторону снижения 
расходов на лизинг. Кроме того, существующие в настоящее 
время на рынке ставки на перевозки настолько низкие, что не 
позволяют нам расплачиваться за лизинг техники в полном 
объеме. Чтобы пережить кризис, нам приходится привлекать 
инвестиции для оплаты за лизинг».

Реальная оценочная стоимость автовозов за время кри-
зиса снизилась на 40–50%. Это касается и новой, и поде-
ржанной техники. Транспортные компании не готовы пла-
тить по старым ценам за резко подешевевшую технику. Ли-
зинговым компаниям уже приходиться изымать часть тех-
ники у транспортных компаний из-за неоплаты по лизингу. 
Процесс этот еще очень далек от завершения. Major Auto 
Trans, как и многие другие транспортные компании, сейчас 
находится в процессе переговоров с лизингодателями по 
вопросу серьезного снижения расходов на лизинг, но об 
этом пока рано говорить. ■

Поле для  
компромиссов  
До кризиса парк российских автовозов 
увеличивался как минимум на 20%  
в год. После его начала объем перевозок 
сократился в несколько раз, простаива—
ло около трети парка автовозов, боль—
шинство из которых компании брали  
в лизинг. Наталья Ямницкая

ДМИТРИЙ КОРЧАГОВ, 
генеральный директор группы компаний «Балтийский лизинг»:
— В начале 2000-х банки, почувствовав интерес клиентов к финансовому ин-
струменту, начали конкурировать за лизинговые сделки, ослабляя требования 
к лизинговым компаниям, запускали процедуры кредитования в режиме кре-
дитной линии. У многих крупных лизинговых компаний появилась возможность 
финансирования сделок за счет собственных средств и размещения одних и 
тех же заявок в нескольких банках. Разрабатывались скоринговые розничные 
продукты, особенно в сфере автолизинга. В результате к началу кризиса полу-
чить лизинг стало достаточно легко: требования к лизингополучателю стали 
минимальны, ставки падали, скорость проведения сделок сильно возросла, 
приблизившись к лучшей европейской практике, а банки стали конкурировать 
за лизинговые компании. Глобальная конкуренция за клиента привела к тому, 
что к началу кризиса портфели лизинговых компаний были довольно риско-
ванными. То есть на выходе мы и наши конкуренты получили существенную 
долю просроченных платежей.

Кризис отбросил отрасль по объемам к 2005 году. Рост просроченной задол-
женности заставил лизинговые компании пересмотреть и ужесточить подходы к 
рискам, усложнилась оценка перспектив развития отраслей. Но структура отрас-
лей фактически не изменилась — изменился объем клиентской базы. Хорошо 
переживают кризис компании с государственным участием или пользующиеся 
господдержкой. Это такие наши клиенты, как «Ленэнерго», «Якутские железные 
дороги». Некоторые отрасли слабо почувствовали влияние кризиса. Энергетика, 
пищевая промышленность, сельское хозяйство по-прежнему активно интересу-
ются инструментом лизинга. Удивительно, но некоторые строительные компании, 
которые занимались жилищным и дорожным строительством, также довольно 
успешно переживают кризис. Он в нашей отрасли начался с прекращением бан-
ковского финансирования.

Кроме того, кризис вскрыл серьезные проблемы в нашей судебной практике. 
В основу российского законодательства были заложены европейские аналоги — 
кстати, и налоговые преференции лизинга (ускоренная амортизация, отнесение 
лизинговых платежей на затраты) были взяты оттуда же. В свое время закон по-
лучился удачным и дал сильный толчок развитию лизинга. Другое дело, что за-
ложенные в законе положения не в полной мере нашли отражение в Гражданском 

и Налоговом кодексах, противоречили ведомственным положениям и инструкци-
ям. Это порождало разночтения в интерпретации, особенно со стороны налого-
вых органов. В свое время немало споров возникло вокруг зачета НДС лизинго-
выми компаниями, его возврата из бюджета и сделок возвратного лизинга. Бла-
годаря позитивной арбитражной практике и ведомственным инструктивным 
письмам ситуация постепенно нормализовалась. Но кризис показал, что ситуа-
ция далека от идеала: мы никогда не думали, что право собственности лизинго-
вых компаний настолько не защищено. Мы не всегда можем прекратить эксплуа-
тацию имущества, когда у лизингополучателя образовалась просрочка. Нам при-
ходится судиться, чтобы изъять предоставленное оборудование, являющееся 
формально нашей собственностью. Судебная практика такова, что заседания 
можно переносить, можно на них не являться, то есть, фактически затягивая про-
цесс, спокойно эксплуатировать наше имущество и не платить. Конечно, большая 
часть дел решается в нашу пользу, но судебное решение — это только начало 
пути. Следующий шаг — найти свое имущество. Оно может находиться на тер-
ритории третьего лица, в другом регионе, следовательно, надо договориться с 
судебными приставами, чтобы они сработали так, как нужно: попали вместе с ва-
ми на территорию, помогли оформить и вывезти оборудование. И большая удача, 
если имущество хотя бы минимально пригодно к дальнейшей эксплуатации. 
Встречались случаи мошенничества, когда мы получали имущество, на котором 
перебиты шильды номера, и попробуйте докажите, что речь идет именно о нем. 
Привлечь к ответственности прежнего клиента уже невозможно: как правило, те, 
кто оставляет такое имущество, свернули свою деятельность, выжали из имуще-
ства все, что могли, и исчезли. Конечно, мы можем подать на них в суд как на 
физических лиц, но результат вряд ли окупит затраченные усилия.

Кроме того, недобросовестные лизингополучатели начали требовать с лизин-
говых компаний возврата авансовых и ранее уплаченных платежей. К сожалению, 
суды иногда идут им навстречу, рассматривают лизинг не как инвестиционную 
деятельность, а как аренду с выкупом. Сейчас вместе со специалистами Северо-
Западной лизинговой ассоциации мы подготовили предложения по совершен-
ствованию гармонизации законодательства, чтобы защитить права лизинговых 
компаний, и направили их в Минэкономразвития России. Надеюсь, они найдут 
отражение в готовящихся поправках к закону о лизинге.

Записала Наталья ямницкая

	 	� «Мы никогда не думали, что право  
собственности лизинговых компаний настолько не защищено»^
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Предложение ограничено После первого квартала 2010 
года рынок лизинговых услуг заметно оживился. Компании, сумевшие выстоять 
во время кризиса, теперь активно борются за своих клиентов с помощью специаль—
ных предложений и особых условий предоставления услуг. Однако что касается 
перспектив на будущее, большинство участников рынка уверено, что трудности 
вернутся во второй половине 2010 года. Мария Карнаух

Снижение ставок С началом 2010 года спе-
циалисты отмечают увеличение активности на рынке ли-
зинга, который, по их мнению, начал восстанавливаться 
после провала в 2008 — первой половине 2009 года. Экс-
перт департамента рейтингов финансовых институтов 
«Эксперт РА» Роман Романовский подчеркивает, что осо-
бую положительную роль на ситуацию оказало снижение 
стоимости заемных средств, а также сокращение объемов 
просроченной задолженности. По словам представителя 
«Эксперт РА», вместе с активностью у банков повышается 
ликвидность, которую необходимо направлять в бизнес, 
благодаря этому лизинговые компании получают допол-
нительное финансирование.

Кроме того, по словам господина Романовского, «бла-
годаря снижению ставок лизинг становится доступным 
тем клиентам, кто не мог его взять еще полгода-год назад. 
То есть растет спрос и число потенциальных клиентов». 
Однако не для всех условия одинаковые: банки готовы 
снижать ставки для крупных игроков рынка, ставя в невы-
годное положение их более мелких конкурентов. Благода-
ря гибким условиям кредита крупные компании могут по-
зволить себе более чем щедрые спецпредложения для 
своих клиентов.

Что касается самих специальных условий, большин-
ство лизинговых компаний предпочитает не устраивать ат-
тракцион неслыханной щедрости. В основном они готовы 
пойти на некоторое увеличение сроков договоров (что, в 
свою очередь, обусловлено увеличением сроков кредито-
вания), а кроме того, возвращаются к финансированию не 
самых ликвидных предметов лизинга.

Напомним, что на настоящий момент, согласно дан-
ным «Эксперт РА», диспозиция сил на рынке лизинга по 
портфелю по сравнению с 2008 годом изменилась не 
столько кардинально, сколько значимо. «Существенно 
укрепили позиции активно развивавшие бизнес в 2009 го-
ду компании ”ВЭБ-лизинг“ и ”Сбербанк Лизинг“, уступили 
позиции компании, связанные со специфическим дорого-
стоящим оборудованием, например ”Бизнес Альянс“, и те, 
кто сконцентрировался на работе с имеющимися догово-
рами (чтобы не допускать просрочки), перенастройке 
риск-менеджмента и разработке новых продуктов и на-
правлений деятельности, например лизинговая компания 

”Уралсиб“»,— говорит Роман Романовский.

И малому бизнесу Большинство лизинго-
вых компаний объясняет свои специальные предложе-
ния участием в государственной программе помощи ма-
лому и среднему бизнесу — в первую очередь это каса-
ется лизинговых компаний при банках. «ВЭБ-лизинг» 
совместно с «Джи Эм-АвтоВАЗ» предлагает приобрести 
автомобили Chevrolet Niva в лизинг на срок до трех лет, 
первый платеж от 10%, удорожание от 0%. Для тех, кто 
предпочитает отечественному автопрому западные авто-
мобили, «ВЭБ-лизинг» совместно с компанией Peugeot 
предоставят специальные условия на приобретение в ли-
зинг автомобилей Peugeot следующих моделей: 107, 

206, 207, 308, 407, 4007, Partner Origin VP, Partner Tepee, 
Partner Origin VU, Boxer. Первый платеж снижен до 10%, 
а удорожание — 0%.

Реализовывать госплан по спасению российских пред-
принимателей помогают и сторонние лизинговые компа-
нии. Партнером Российского банка развития выступил 
«Бизнес Альянс». «Важную роль сыграл запуск Россий-
ским банком развития государственной программы фи-
нансирования малого и среднего бизнеса, к которой мы 
подключились в конце 2009 года в качестве партнерской 
лизинговой компании»,— подтверждает глава пресс-
службы «Бизнес Альянса» Анатолий Балыкин. Лизинго-
вая компания предлагает своим клиентам специальные 
программы на новое оборудование, автотранспорт и спец-
технику на срок до пяти лет при авансе от 20%, объемах 
финансирования до 150 млн рублей и среднем годовом 
удорожании 7% в рублях. Щедрость компании ее предста-
витель объясняет также нынешними условиями рынка. 
«Расширению масштабов деятельности и появлению спе-
циальных программ способствует постепенное ощутимое 
восстановление рынка лизинга, восстановление спроса на 
лизинг со стороны клиентов на фоне оживающей эконо-
мики и возобновления банковского кредитования, практи-
чески замершего в период острого кризиса»,— говорит 
Анатолий Балыкин.

В то же время «Бизнес Альянс» можно смело отнести 
к тем компаниям, которые не устают расширять пере-
чень своих услуг. Компания объявила о старте специаль-
ной программы «Нанолизинг» при поддержке корпора-
ции «Роснано» на медицинское оборудование. В рамках 
«Нанолизинга» заявителям может быть доступно финан-
сирование в рублях, долларах и евро на срок от трех до 
шести лет по ставкам от 14% годовых в рублях и 
LIBOR / EURIBOR + 5% в валюте. «Все проекты подобного 
рода уникальны по своей структуре и задачам, поэтому 
параметры и условия сделок могут колебаться»,— гово-
рит господин Балыкин.

Не менее оригинально выглядит сделка, заключенная 
«Системой Лизинг 24» и компанией «Ксерокс Россия», 
запускающим новую программу лизинга «Xerox-Финанс». 
Она позволяет приобретать печатное оборудование Xerox 
средней и высокой производительности на специальных 
условиях. Максимальное финансирование удивит потен-
циальных клиентов — $5 млн. Авансовый платеж — 30%, 
срок договора — 29 месяцев с удорожанием 4,18% в год 
в зависимости от стоимости оборудования. «Система Ли-
зинг 24» также обещает максимально пойти навстречу 
клиенту, вплоть до разработки индивидуального графика 
платежей исходя из текущих расходов клиента.

Колеса Что касается автотранспорта, то в этом сег-
менте также заметны положительные изменения. Если 
еще совсем недавно лизинговые компании предпочитали 
ограничиваться распродажей имеющегося автопарка, то 
сейчас они готовы предложить своим клиентам разноо-
бразные варианты аренды.

Возможно, компанию «Carcade Лизинг» вдохновили 
ее итоги за первый квартала 2010 года: чистая прибыль 
предприятия составила 43 млн рублей, что превысило 
плановый показатель на 23%. Кроме того, Carcade заклю-
чила за первые три месяца 2010 года 970 договоров ли-
зинга. «Наступивший год радует нас. Результаты первого 
квартала превзошли ранее сделанные нами прогнозы, и 
мы с оптимизмом оцениваем перспективы сегмента авто-
лизинга в 2010 году»,— отметила Лариса Власова, гене-
ральный директор компании «Carcade Лизинг».

Видимо, чтобы не снижать своих темпов, компания 
продолжает искать все новые и новые способы привлече-
ния клиентов, что в этот раз обернулось целым рядом спе-
циальных программ. Тех, кто меняет автомобиль с завид-
ной регулярностью, ждет buy-back «Автообнова», подго-
товленная совместно с автоконцерном «Кларус Трей-
динг». Программа дает возможность обзавестись новым 
автомобилем за пять рабочих дней и оплачивать его с по-
мощью лизинговых платежей. В конце срока действия до-
говора можно как вернуть автомобиль, так и выкупить его. 
Для тех, кто хочет поменять старую машину на новую, 
нужно оценить имеющееся транспортное средство в авто-
салоне, сдать его и закрыть его стоимостью задолжен-
ность по договору лизинга. После чего клиентам предла-
гается выбрать новый авто и лизинговую программу. Сум-
ма первого платежа составит от 10%. Чтобы выкупить ав-
то, понадобится внести от 20 до 50%. Срок договора ли-
зинга — от 12 до 36 месяцев.

Для программы с говорящим названием «Ваш новый 
автомобиль Suzuki Grand Vitara в лизинг под 0%» «Carcade 
Лизинг» привлекла компанию «Автодина». Срок догово-
ра составит от 12 до 36 месяцев, а первоначальный платеж 
— от 15 до 50%.

Не менее привлекательной выглядит программа «Ав-
тообмен Renault», которая, как уверяет компания, «соче-
тает в себе преимущества сразу двух предложений — тех-
нологии trade-in и приобретения автомобиля в лизинг». 
Своим клиентам Carcade предлагает обменять старый ав-
томобиль на новый Renault (14 вариантов моделей) на 
условиях финансовой аренды. Стоимость старой машины 
станет первоначальным лизинговым платежом за новое 
транспортное средство. Удорожание от 0% в сочетании с 
выкупным платежом — от 1 до 7%. Срок договора тради-
ционно составит от 12 до 36 месяцев.

Для тех, у кого есть деньги не только на «рабочий 
транспорт», но и на пополнение корпоративного автопар-
ка презентабельной моделью бизнес-класса, «Carcade 
Лизинг» предлагает эксклюзивную программу специ-
ально для ограниченной по выпуску серии легковых ав-
томобилей Mercedes-Benz C180K, оснащенных техноло-
гией BlueEfficiency. Среднегодовое удорожание зависит 
от размера первоначального платежа, который варьиру-
ется от 25 до 45%.

Чтобы дать возможность каждому взять в аренду 
транспортное средство независимо от возможности ко-
шелька, «Carcade Лизинг» предлагает программу «Ли-

Большинство специальных 
предложений у лизинговых 
компаний появилось благодаря 
их участию в государственной 
программе помощи малому  
и среднему бизнесу
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зинг для всех» совместно с представительством Uz-
Daewoo в России. Название оправдывается условия-
ми акции: она предназначена для всех тех, «кому отка-
зали в кредите, у кого нет собственных средств на по-
купку автомобиля или отсутствует финансовая отчет-
ность, позволяющая воспользоваться стандартным ли-
зингом». Удорожание составит 0%, авансовый платеж 
— от 10 до 50%. К услугам клиентов — весь модель-
ный ряд марки.

Идея привлечь клиентов со скромным бюджетом 
пришлась по вкусу и «ФБ-Лизинг»: новая программа 
«ПРОСТОлизинг JCB» не требует оценки финансового 
состояния арендатора. Предложение распространяется 
на спецтехнику JCB моделей 3CX и 3CX Super и действу-
ет в Москве и Московской области, Санкт-Петербурге, 
Ярославле, Белгороде, Воронеже, Нижнем Новгороде, 
Ростове-на-Дону, Краснодаре. При этом удаленность ли-
зингополучателя от поставщика не должна превышать 
100 км. Размер аванса — от 35 до 45%, годовое удоро-
жание при оплате в рублях — 10%.

Таким образом, лизинговые компании с легкостью 
предоставляют специальные условия на легковые авто-
мобили, затем на грузовой автотранспорт и спецтехнику. 
Ряд компаний осваивает для себя новые направления, но 
таких единицы.

Среди тех, кто привлекает клиентов недорогими авто-
мобилями, богатством спецпредложений совместно с 
производителями радует «Центр-Капитал». При под-
держке официального дилера Mercedes-Benz компании 
«Авилон» в честь презентации Mercedes-Benz SLS-300 
AMG «Центр-Капитал» разработал уникальное предло-
жение ограниченного срока действия — в течение 21 дня 

начиная с 21 апреля. В это время все модели легковых 
автомобилей Mercedes-Benz (за исключением CL 600, 
CL AMG, SL 600, SL AMG, «Майбах» и бронированных 
автомобилей) можно получить в лизинг с удорожанием 
3,5% при сроке договора три года. Однако в каждой боч-
ке меда есть ложка дегтя: почти все предложения имеют 
ограниченный срок действия. Так, «Центр-Капитал» 
предлагает клиентам автомобили Peugeot Boxer и Peugeot 
Partner на два года в лизинг с нулевым удорожанием и 
авансовым платежом 40% только до 31 мая.

Более широкий спектр услуг предлагает лизинговая 
компания «Уралсиб». Она предоставляет легковые авто-
мобили, коммерческий автотранспорт, грузовой авто-
транспорт и спецтехнику для предприятий строитель-
ства, машиностроения, торговли, сельского хозяйства в 
лизинг по специальным условиям. Всего клиентам пред-
лагается четыре варианта: «Стандарт», «Минимальный 
аванс», «Минимальное удорожание» и «Свои люди для 
постоянных клиентов». Некоторые параметры совпада-
ют у всех предложенных вариантов, например удорожа-
ние, а вот размер аванса варьируется в зависимости от 
вида выбранной техники. Например, программа «Стан-
дарт» для специальной техники позволяет максималь-
ный размер финансирования 15 млн рублей, удорожание 
от 7%, а минимальный размер аванса — 30%. Та же про-
грамма для легкового и коммерческого автотранспорта 
выглядит немного скромнее — 9 млн рублей и первона-
чальный взнос 20%.

Программа «Свои люди» для постоянных клиентов 
тоже варьируется. Те, кто собирается взять в аренду лег-
ковой или коммерческий автотранспорт, могут рассчи-
тывать на 9 млн рублей, 5% удорожание и 15% мини-

мальный аванс. Для тех постоянных клиентов, кто хочет 
обзавестись грузовым автотранспортом или спецтехни-
кой, 15 млн рублей — максимальная сумма, те же 5% 
удорожание и 25% минимальный взнос.

«На сегодняшний день ситуация на рынке складыва-
ется таким образом, что многие компании сворачивают 
свою инвестиционную деятельность, замораживают но-
вые проекты, сокращают расходы. Не отказывайтесь от 
своих планов»,— призывает Клиентская лизинговая 
компания. Чтобы заявление не выглядело голословным, 
она подготовила «Горящее предложение» по лизингу 
техники и оборудования. Аванс составит 30%, страхова-
ние за счет компании, а лизинговые платежи в первый 
год действия договора снижены на 70%.

Трезвый расчет Не отстают от своих конку-
рентов и компании-производители. КамАЗ помимо сроч-
ной реализации изъятой спецтехники по специальным 
ценам обещает сдать в аренду по горящей цене как гру-
зовой автотранспорт, так и спецтехнику. Например, Ка-
мАЗ-4308 обойдется в 1785000 рублей; авансовый пла-
теж составит 345 тыс. рублей (около 20%), а ежемесяч-
ный взнос — 40 тыс. рублей. Срок лизинга — 36 меся-
цев. Не менее привлекательными выглядят условия и 
для миксера 58147W. Авансовый платеж составит 
633 тыс. рублей (21%), ежемесячный взнос — 64 тыс. 
рублей (около 2%).

В отличие от своих конкурентов, КамАЗ готов поде-
литься не только техникой, но и ресурсами. Специаль-
ная программа «Энергия в лизинг» «предназначена для 
энергохозяйств городов, объектов промышленного, ад-
министративного и социального назначения». На ста-

ционарный дизельный электроагрегат мощностью 100 
и 150 кВт заключается лизинговый договор на 29 меся-
цев. Авансовый платеж составит 30%, а средний платеж 
в месяц — 21 366 рублей.

Что касается перспектив на будущее, эксперты уве-
рены, что в некоторых аспектах лизинговые компании 
будут придерживаться твердой позиции. «Достаточно 
жесткие требования по авансам и финансовому состоя-
нию к потенциальным клиентам сохраняются, и такое 
консервативное отношение в обозримом будущем про-
должится вследствие перенастройки системы риск-
менеджмента во время кризиса»,— говорит Роман 
Романовский.

Возможно, сдержанность лизинговых предприятий 
объясняется общим настроением среди игроков рынка. 
Несмотря на положительную динамику первого кварта-
ла 2010 года, компании не спешат радоваться и строить 
далеко идущие планы. Как показал опрос, проведенный 
представителями «Эксперт РА» среди наиболее круп-
ных игроков рынка, большинство уверены: дно все еще 
не пройдено, а восстановление будет долгим. Более то-
го, 33% респондентов «Эксперт РА» подчеркнули, что 
нижняя точка придется на второе полугодие 2010 года. 
Как отмечают специалисты, на фоне роста объемов сде-
лок, заметного в конце 2009 года, и разговоров об эко-
номической стабилизации в стране мнение лизинговых 
компаний выглядит более чем пессимистично. Однако 
оно имеет свои основания. «Для снижения уровня про-
сроченной задолженности на рынке, увеличения числа 
кредитоспособных клиентов и активизации инвестици-
онного процесса требуется некоторое время»,— счита-
ют в «Эксперт РА». ■

 

  специальные предложения лизинговых компаний
Наименование Цена  

(руб.)
Средне- 
годовое 

удорожание (%)

Авансовый 
платеж  

(%)

«Балтийский лизинг»

Самосвал DFL 3251A 1834627 9,20 —

Balti-GRAND

Renault Trafic 677350 0 —

Fiat Doblo Cargo 3450 7,29 —

Fiat Ducato 489900 7,94 —

Hyundai County 1293600 7,55 —

Hyundai H-1 1120790 7,55 —

Hyundai Porter 429000 7,55 —

Ford Transit Connect 759000 7,55 20

Ford Transit VAN 1045500 7,55 20

Ford Tourneo Connect 964000 7,55 20

Mercedes Viano 1660000 7,55 20

Mercedes-Benz Sprinter 1345000 7,55 20

Mercedes-Benz Vario 2365000 7,55 20

Volkswagen Caddy 570000 1,16 20

Citroen Berlingo 6170 7,94 20

Citroen Jumper 798000 7,94 20

Peugeot Boxer 870000 3 —

Europlan

Hyundai HD 120 1518547 — —

Nissan NP 300 608000 0 5

Ford Transit 800000 — 10

Ford TransitConnect 503000 3 —

Hyundai HD 120 1518547 — 10

Hyundai НD 65 805000 — 5

Citroen Berlingo 343000 — 5

Citroen Berlingo New 515000 — 5

Citroen Jumper 877000 — 5

Opel Combo 382000 — 5

Renault Kangoo 398300 — 5

Renault Trafic 701750 — 5

Renault Master 838550 — 5

Mercedes Sprinter 963000 — 10

Mercedes Viano 1404000 — 10

Mercedes Vario 1653000 — 10

Mercedes Vito 888000 — 5

Peugeot Boxer 797000 0 5

Peugeot Partner 404000 0 5

Наименование Цена  
(руб.)

Средне- 
годовое 

удорожание (%)

Авансовый 
платеж  

(%)

Isuzu N-Series 1070000 — 10

volkswagen Transporter 1071090 (цена 
avtomarket.ru)

0 —

Volkswagen Caddy 940750  
(avtomarket.ru)

1 —

Carcade  
(цены на автомобили Renault указаны по данным  
официального дилера компании в России «Авантайм»)

Suzuki Grand Vitara 900000  
(«Яндекс.Авто»)

0 15–50

Renault Logan 464000 0 Стоимость 
подержанного 

авто

Renault Symbol 464000 0 —

Renault Clio 577380 0 —

Renault Sandero 319000 0 —

Renault Fluence 559500 0 —

Renault Koleos 939000 0 —

Renault Laguna III 719500 0 —

Renault Kangoo Passenger 1092100 0 —

Renault Trafic Fourgon 841300 0 —

Renault Kangoo Express 447200 0 —

Renault Espace 1472900 0 —

Renault Master 1008200 0 —

Daewoo Nexia DOHC 269000 0 10–50

Daewoo Nexia New DOHC 269000 0 10–50

Daewoo Matiz 179000 0 10–50

«Газель» 434000  
(avtomarket.ru)

3,49 в рублях  
и 0 в долларах

25

«Соболь» — 3,49 в рублях  
и 0 в долларах

25

«Валдай» — 3,49 в рублях  
и 0 в долларах

25

Maxus — — —

Nissan Cabstar 992000 8,77 49

Nissan NP300 835000 8,77 49

Volkswagen Transporter T5 
Fgst-Профи (шасси)

— 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen Caddy Kasten 
(фургон)

— 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen Transporter T5 
Kasten (фургон)

1060900 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen Crafter  
Fgst (шасси)

— 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Наименование Цена  
(руб.)

Средне- 
годовое 

удорожание (%)

Авансовый 
платеж  

(%)

Volkswagen Crafter Kasten 
(фургон)

620700 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen Caddy Kombi 664600 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen Transporter 
T5 Kombi

— 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen T5 Caravelle — 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen Crafter Kombi 902791 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen T5 Multivan — 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

Volkswagen T5 California — 5,66 в рублях  
и от 0 в долларах

40

«КамАЗ-Лизинг»

«КамАЗ» 4308 944000 0 36

«КамАЗ» 65117 1469383 0 33

«КамАЗ» 5460 1505680 0 32

Стационарный дизельный 
электроагрегат мощностью 
100 и 150 кВт

— — 30

«Центр-Капитал»

Mercedes-Benz SLS-300 AMG 3000000 3,50 30

Peugeot Boxer 885000 0 40

Peugeot Partner 447500 0 40

«ФБ-Лизинг»

JCB модель 3CX — 6–10 35–45

JCB модель 3CX Super — 6–10 35–45

«ВЭБ-Лизинг»  
(цены на модели Peugeot  
указаны по данным официального дилера)

Chevrolet Niva 420000 0 10

Peugeot 107 397500 0 10

Peugeot 206 410500 0 10

Peugeot 207 512000 0 10

Peugeot 308 660000 0 10

Peugeot 407 1568200 0 10

Peugeot 4007 1178000 0 10

Peugeot Partner  
Origin VP

504500 0 10

Peugeot Partner Tepee 600000 0 10

Peugeot Partner  
Origin VU

434500 0 10

Peugeot Boxer 842000 0 10
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