
рейтинг
Быстрому росту рынка способс-
твовали прежде всего стабили-
зация финансового состояния 
лизингополучателей, агрессив-
ная политика лизингодателей с 
госучастием, а также смягчение 
критериев риск-менеджмента 
лизинговыми компаниями.

Можно предположить, что 
на увеличение объемов сделок 
повлияли и ожидания лизинго-
выми компаниями негативных 
законодательных новаций: воз-
можно, некоторые компании 
стремились сформировать бо-
лее значительный портфель, на-
деясь, что планируемые изме-
нения налогового регулирова-
ния (в частности, возможная от-
мена ускоренной амортизации) 
не будут иметь обратной силы.

Заметными событиями 
2010 года стали расширение 
лизингодателями филиальных 
сетей (в частности, значитель-
ное число филиалов было от-
крыто компаниями «Сбербанк 
Лизинг» и «ВЭБ-Лизинг»), а так-
же сделки слияний и поглоще-
ний. Среди крупнейших сде-
лок M&A — покупка «Сбербанк 
Лизингом» компании «Лайн 
Лизинг Груп» и приобретение 
концерном Siemens компании 
«Дельтализинг».

Лидеры рынка
Тройка лидеров рынка по объ-
ему новых сделок в 2010 году 

— «ВЭБ-Лизинг», «Сбербанк 
Лизинг» и «ВТБ Лизинг».

ОАО «ВЭБ-Лизинг» стало ли-
дером 2010 года, заключив но-
вых сделок на 106,3 млрд руб. 
(таблица 1). Следуя стратеги-
ческим целям, утвержденным 
акционером, компания успе-
шно развивает как корпора-
тивное, так и розничное на-
правление. В 2010 году ОАО 
«ВЭБ-Лизинг» заключило одну 
из самых крупных сделок на 
российском лизинговом рын-
ке — контракт в пользу ОАО 
«Совкомфлот» на предоставле-
ние в лизинг арктических тан-
керов для перевозки нефти. 
Танкеры проекта Р-70046 яв-
ляются крупнейшими суда-
ми, которые когда-либо строи-
лись на «Адмиралтейских вер-
фях», а также относятся к раз-
ряду крупнейших в мире, 
строящихся на наклонном 
стапеле.

«Сбербанк Лизинг» также 
активно развивал филиаль-
ную сеть во всех федеральных 
округах РФ и, кроме того, со-
здал дочерние компании в Ка-
захстане, на Украине и в Бело-
руссии. Наиболее крупными 
сделками компании стали: 
инвестиционный проект с 
ОАО «Щекиноазот» по строи-
тельству водородной установ-
ки (сумма инвестиций «Сбер-
банк Лизинга» — €39,5 млн); 
контракты по авиатехнике 
с авиакомпаниями «ЮТэйр», 

«Якутия», «Полет», «Трансаэ-
ро»; поставка самосвалов «Бе-
лАЗ» для ОАО «Мечел» (более 
2 млрд руб.).

Наиболее заметными сдел-
ками ОАО «ВТБ Лизинг» в 2010 
году стали поставка ОАО «ИСС 
им. М. Ф. Решетнева» оборудо-

вания для производства кос-
мических аппаратов (постав-
щик — Soraluce S.Coop.) и 
ОАО «Сибирская угольная 
энергетическая компания» — 
партии вагонов в оператив-
ный лизинг. Концентрация на 
рын ке в прошедшем году сно-

ва усилилась: доля сделок 
крупнейшего лизингодателя 
в объеме нового бизнеса со-
ставила 14,66% (в 2009-м — 
10,2%, в 2008-м — 6,48%), на 
десять крупнейших компа-
ний пришлось 62,4% новых 
сделок (в 2009-м — 50%). Сум-
ма сделок государственных 
лизинговых компаний (в том 
числе «дочек» госбанков) 
в 2010 году составила око-
ло половины объема ново-
го бизнеса — 47,7%, в 2008-м 
она составила лишь 13,7%.

Сегменты рынка
Сегментом, лидирующим 
по объему заключенных сде-
лок, остается железнодорож-
ная техника — 39,1% в 2010 го-
ду. Здесь всех опередила ком-
пания «ВТБ Лизинг» (75 млрд 
руб. новых сделок). Вторым 
по объему сегментом стала 
авиатехника, доля которой 
за год сократилась с 15,3% 
до 10,5%. Доля сегментов гру-
зового и легкового автотранс-
порта составила 8,4% и 7,1% со-
ответственно.

Несмотря на активизацию 
филиальных сетей лизингода-
телей, доля Москвы в структу-
ре новых лизинговых сделок 
в 2010 году выросла с 28,7% до 
38,4%. В географическом распре-
делении сделок также увеличи-
лась доля Северо-Западного ФО 
(с 1,9% до 2,3%), Уральского, Юж-
ного и Северо-Кавказского ФО. 
При этом снизилась доля Санкт-
Петербурга (с 15,8% до 12,4%), 
Приволжского (с 10,24% до 8,4%), 
Сибирского и Дальневосточно-
го федеральных округов.

Риск-менеджмент: 
 вынужденный апгрейд
В 2008–2009 годах российские 
лизингодатели столкнулись с 
массой новых проблем, кото-
рых никогда ранее не испыты-
вали в силу молодости отечест-
венного лизингового рынка. 
Кумулятивный эффект от кри-
зиса ликвидности в банках и 
ограничений с финансирова-
нием, резкого ухудшения пла-
тежной дисциплины лизинго-
получателей, реализации мас-
штабных валютных рисков 
обусловил сокращение рынка 
за два года на 68%. Возникшие 
проблемы заставили компа-
нии переключить внимание 
с наращивания объемов бизне-
са на управление рисками уже 
имеющегося лизингового пор-
тфеля. В 2009 году сразу 11 ком-
паний создали в своей структу-
ре отделы риск-менеджмента 

(до кризиса их создавалось не 
более семи в год). В прошлом 
году еще две компании созда-
ли отделы, а десять — ввели до-
полнительные процедуры и 
регламентирующие докумен-
ты по управлению рисками.

Качество управления рис-
ками в целом по рынку хотя и 
улучшилось к началу 2011 года, 
все же остается, на наш взгляд, 
достаточно невысоким. По оцен-
ке «Эксперт РА», менее полови-
ны компаний имеют в своей 
структуре обособленное подраз-
деление по управлению риска-
ми. Документы, регламентиру-
ющие порядок управления рис-
ками, имеют чуть более полови-
ны лизингодателей (57%).

В качестве основного мето-
да управления кредитными 
рисками лизингодатели ис-
пользуют систему лимитов 
(66% компаний). Как прави-
ло, лимиты устанавливаются 
на размер сделки (стоимость 
предмета лизинга) по отно-
шению к размерам активов и 
выручки лизингополучателя. 
При этом достаточно мало ли-
зинговых компаний устанав-
ливают лимиты на объем сде-
лок по отношению к масшта-
бам своего бизнеса. Так, огра-
ничения максимального объ-
ема риска по отношению к 
собственному капиталу при-
меняются менее чем в трети 
компаний (29%).

(Окончание на стр. 18)
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Активность на рынке лизинга в прошлом году превзошла все ожидания и прогнозы. То, что мы наблюдаем сегодня, уже не восстановление, а новый этап роста. 
Сумма новых сделок выросла в 2,3 раза по сравнению с 2009 годом — до 725 млрд руб. Совокупный лизинговый портфель увеличился на 23% и составил 1108 млрд руб.
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(Окончание. Начало на стр. 17)

Среди участников опроса 
14 компаний (15%) признались, 
что в процессе принятия реше­
ний по сделкам в 2010 году им 
доводилось отступать от утвер­
жденных методик по управле­
нию рисками. Впрочем, в боль­
шинстве компаний таких слу­
чаев было не более десяти, а их 
доля в среднем составила око­
ло 8% от общего количества 
сделок (от 0,4 до 20%). Решаю­
щим фактором для одобрения 
подобных сделок могло стать 
наличие дополнительного 
обеспечения, высокая рента­
бельность проекта или хоро­
шая ликвидность предмета ли­
зинга. Многие лизингодатели 
отмечают, что подобная прак­
тика скорее является не отступ­
лением от принятых правил, а 
непосредственно тем, что в ли­
зинге называют «формирова­
ние индивидуальных парамет­
ров сделки». В десяти компани­
ях отметили, что сделки с отс­
туплением от утвержденных 
параметров управления риска­
ми впоследствии не стали про­
блемными, однако у четырех 
лизингодателей возникли тру­
дности по данным сделкам.

Спорные резервы
В условиях возникновения 
ощутимой просроченной за­
долженности снизить давле­
ние на обязательства компа­
нии по выплатам кредиторам 
помогают созданные резервы. 
Однако в отсутствие норматив­
ных требований многие лизин­
годатели не спешат проявлять 
инициативу. Почти 40% респон­
дентов опроса «Эксперт РА» от­
метили, что не считают нуж­
ным создание резервов.

Противники создания ре­
зервов аргументируют это тем, 
что с учетом формирования ре­
зерва банками по финансиро­
ванию лизинговой компании 
возникнет двойное резервиро­
вание по одному и тому же рис­
ку, кроме того, увеличится уро­
вень удорожания предмета ли­
зинга. В условиях невысокой 
маржи в лизинговом секторе 
это ударит по конкурентоспо­
собности лизинговой услуги.

Необходимо отметить, что 
аргумент «двойного резерви­
рования» можно считать спра­
ведливым лишь в случае, ког­
да лизингодатель является 
банковской «дочкой» и можно 
систему управления рисками 
и денежные потоки банка и 
компании оценивать в сово­
купности. Во всех же осталь­
ных случаях безопасность ли­

зинговой компании должна 
обеспечиваться ею самой.

Большинство компаний все 
же выступает за создание опре­
деленных резервов. «Портфель 
лизинговых компаний являет­
ся рискованным активом, поэ­
тому отсутствие резервов не­
допустимо. В соответствии со 
стандартами МСФО, к примеру, 
сформированные резервы от­
ражаются в отчетности, что де­
лает бизнес более стабильным 
и прогнозируемым для креди­
торов и позволяет привлекать 
денежные средства по более 
низким ставкам. Оптимальны­
ми для лизинговой компании 
могли бы быть резервы в раз­
мере 5–7% от чистых вложений 
в лизинг»,— говорит Олег Ли­
товкин.

При создании резервов в ли­
зинге, конечно, необходимо 
учитывать и структуру источ­
ников фондирования компа­
нии. Если сделка финансирует­
ся заемными средствами, ре­
зервы необходимы для сниже­
ния риска невыполнения обя­
зательств перед кредитными 
организациями, а в случае фи­
нансирования сделки за счет 
собственных средств риски не­
сет только сам лизингодатель. 
Однако с учетом среднего уров­
ня достаточности собственно­
го капитала в лизинговой от­
расли (12% на 1 января, по оце­
нке «Эксперт РА») создание ре­
зервов было бы полезно подав­
ляющему числу компаний.

Рост требует  
новых усилий
Рост активности на лизинго­
вом рынке в 2010 году обусло­
вил повышение конкуренции 
и требует от компаний новых 
усилий по привлечению кли­
ентской базы. При этом сниже­
ние доли просроченной задол­
женности (около 2,5% портфе­
ля на 1 января, по оценке «Экс­
перт РА») подталкивает компа­
нии к смягчению требований 
к потенциальным клиентам. 
В первую очередь либерализа­
ция коснулась политики ли­
зингодателей в части авансов. 
Доля сделок, включающих обя­
зательное условие авансового 
платежа, достигала в кризис 
79%, однако уже в 2010 году 
вернулась на докризисный 
уровень — около 70%.

«Многие лизинговые ком­
пании в 2011 году ставят перед 
собой такие цели, как увели­
чение лизингового портфеля, 
но важно при этом сохранить 
взвешенный подход к оценке 
рисков,— предостерегает Анд­
рей Коноплев.— Послекризис­
ное развитие риск-менеджмен­

та идет в направлении совер­
шенствования методик кре­
дитного анализа, повышения 
внимания к оценке ликвид­
ности и стоимости объектов 
лизинга, в целом можно отме­
тить более консервативный 
подход в данных направлени­
ях, что вполне обоснованно».

Догнать и перегнать
Рынок лизинга демонстрирует 
докризисную динамику роста, 
и, очевидно, уже в текущем го­
ду объем новых заключенных 
контрактов превысит уровень 
2007 года. Конечно, в ближай­
шее время на темпы прироста 
рынка перестанет оказывать 
сильное влияние «эффект низ­
кой базы», а также, очевидно, 
завершатся проекты, которые 
были заморожены в кризис и 
реализованы сразу же после 
его окончания.

Тем не менее потребности 
экономики в обновлении ос­
новных фондов остаются ог­
ромными, в связи с чем ли­
зинговое финансирование бу­
дет пользоваться устойчивым 
спросом. «Драйверами роста 
рынка лизинга в 2011 году 
должны стать автотранспорт, 
авиатехника и железнодорож­
ный состав (в силу специфики 
перевозок в России на боль­
шие расстояния и высокого 
износа нынешнего парка), не­
движимость, ИТ-оборудование 
(перспективный сегмент, от­
сутствующий сегодня в струк­
туре российского лизинга)»,— 
считает Дмитрий Зотов, гене­
ральный директор ЗАО «Сбер­
банк Лизинг».

В случае если ускоренная 
амортизации при лизинге 
не будет отменена, можно 
прогнозировать прирост объ­
ема новых сделок на рынке 
в 2011 году на уровне 40–50%, 
до 1–1,1 трлн руб. В 2012 году 
прирост может составить еще 
20–30%. Однако в случае отме­
ны ускоренной амортизации 
рынок лизинга в 2012 году, на­
против, сократится в два-три 
раза. Высокий уровень износа 
основных фондов в экономи­
ке сегодня обуславливает до­
минирование финансовой 
аренды, но в случае отмены 
повышающих коэффициентов 
амортизации спрос резко смес­
тится в сегмент оперативного 
лизинга. Если же текущие нор­
мы налогового регулирования 
сохранятся, перетекание акти­
вности лизингодателей в сег­
мент оперативного лизинга бу­
дет плавным.

Роман Романовский, 
рейтинговое агентство 
«Эксперт РА»

Риски новой волны

В начале года рынок лизинга 
всколыхнули сразу три сделки 
по покупке лизинговых компа­
ний. При этом заметную актив­
ность проявил один из лидеров 
российского рынка, «Сбербанк 
Лизинг».

Первой покупкой «Сбербанк 
Лизинга» стала ярославская 
«Лайн Лизинг Груп» (до 2010 го­
да — АЛФК «Ярфинвест»), одна 
из главных компаний на рын­
ке лизинга Центрального и Се­
веро-Западного федеральных 
округов. Процесс покупки был 
завершен в январе. В «Сбер­
банк Лизинге» объясняют, что 
сделка по приобретению конт­
рольного пакета акций компа­
нии осуществлена в рамках ре­
ализации стратегии регио­
нального развития.

Вторая покупка «Сбербанк 
Лизинга» — зарубежная. В фев­
рале он приобрел 50% акций 
компании «БПС-Лизинг» (Бело­
руссия). «С одной стороны, это 
вполне логичный шаг в рам­
ках стратегии ”Сбербанк Ли­
зинга“, так как при выходе 
на рынок сопредельных госу­
дарств легче приобрести уже 
действующих игроков и полу­
чить готовую сбытовую сеть. 
В то же время ”БПС-Лизинг“ 
не настолько широко опериру­
ющая компания, поэтому я бы 
рассматривал эту сделку как 
некую консолидацию активов, 
ведь Сбербанку принадлежит 
практически полный пакет 
БПС-банка, который, в свою 
очередь, управляет лизинго­
вой компанией»,— комменти­
рует Владимир Доброволь­
ский, директор по развитию 
бизнеса компании ГТЛК.

Наконец, третья сделка, за­
вершившаяся лишь в марте,— 
приобретение Siemens Finan­
cial Services лизинговой ком­
пании «Дельтализинг», 15-й в 
списке крупнейших в рейтин­
ге «Эксперт РА» по итогам 2010 
года. «Дельтализинг» изначаль­
но начинала действовать на 
Дальнем Востоке России, но со 
временем расширила регионы 
присутствия, дойдя и до запад­
ных границ страны. Сейчас 

85% портфеля компании инвес­
тировано за пределами Моск­
вы и Санкт-Петербурга. «Дель­
тализинг» специализируется 
на дорожной и строительной 
спецтехнике, легковом авто­
транспорте. «Siemens искал но­
вый канал дистрибуции на рос­
сийском рынке, и лизинг, разу­
меется, был оценен как очень 
привлекательный вариант. 
Соответственно, была куплена 
довольно-таки крепкая компа­
ния»,— рассуждает Павел Са­
миев, заместитель генерально­
го директора «Эксперт РА». Но в 
то же время некоторые экспер­
ты полагают, что для Siemens 
это не совсем логичное приоб­
ретение: значительная часть 
лизингового портфеля компа­
нии сконцентрирована на сег­
ментах рынка, отличных от ин­
тересов Siemens. «Siemens, ско­
рее всего, выступил стратеги­
ческим инвестором, основной 
целью которого является фи­
нансирование и продвижение 
продуктов компании Siemens 
на российском рынке. Возмож­
но, это будет способствовать то­
му, что ”Дельтализинг“ скон­
центрируется на тех отраслях, 
в которых работает Siemens,— 
медицине, энергетике, телеко­
ме»,— рассуждает господин 
Добровольский.

Суммы всех этих сделок не 
раскрываются, и оценить их эк­
спертам непросто: в лизинго­
вом сегменте информация го­
раздо более закрытая, чем, на­
пример, в банковском или 
страховом.

Не волна
Три сделки, которые к тому же 
сложно отнести к классичес­
ким примерам слияний и пог­
лощений, еще не тенденция, 
и дальнейшей активизации 
на рынке эксперты не ожида­
ют. У такой «пассивности» сра­
зу несколько причин.

Во-первых, этому не способ­
ствует регулирование отрасли. 
Лизинговые компании не ли­
цензируются, и с юридической 
точки зрения входной билет 
на рынок фактически ничего 

не стоит, в отличие от банковс­
кого или страхового сегментов, 
где сделки по покупке игроков 
исключительно ради лицензии 
являются отнюдь не редкостью. 
Поэтому организовать с чисто­
го листа лизинговую компа­
нию для многих западных ин­
весторов и российских банков 
гораздо удобнее, чем покупать 
уже существующую. Получает­
ся, что уже один мотив, распро­
страненный в «смежных» сег­
ментах, на лизинговом рынке 
не работает.

Во-вторых, бренды на ли­
зинговом рынке развиты сла­
бо. В отличие от ряда секторов, 
где покупка какой-то компа­
нии, имеющей хорошие ры­
ночные позиции, долю рын­
ка и бренд, дает явный эффект, 
в лизинге такая идея довольно 
сомнительна. «Лизинговые 
компании, за очень редким ис­
ключением, в России практи­
чески полностью зависят либо 
от банка, который их финанси­
рует (обычно это основной ак­
ционер), либо от поставщика 
предметов лизинга. В таких 
случаях формально, конечно, 
это не кэптивная компания 
(клиентская база рыночная 
или почти рыночная), но на 
практике покупать такого уча­
стника рынка или сливаться 
с ним мало смысла»,— отмеча­
ет господин Самиев.

В-третьих, уровень развития 
инфраструктуры, ИТ, риск-ме­
неджмента и экспертизы в зна­
чительной части лизинговых 
компаний крайне низок. По­
купка лизинговой компании 
обязательно означает необхо­
димость переделывать полно­
стью всю их оргструктуру, ИТ-
сопровождение процессов и 
т. д. Гораздо проще для потен­
циальных покупателей перема­
нить сильную команду менед­
жеров или отдельных клиен­
тов. «В самом начале кризиса, 
когда многие небольшие ком­
пании испытывали трудности 
с финансированием, мы рас­
сматривали возможность при­
обретения лизинговых компа­
ний для поддержания портфе­
ля. Но отсутствие в лизинговых 
компаниях единой практики 
совершения сделок, базовых 
подходов к оценке рисков не 
позволило сделать данный про­
цесс технологичным и интерес­
ным с финансовой стороны»,— 
рассказывает о своем опыте Ев­
гений Колесов, начальник отде­
ла маркетинга и рекламы ком­
пании «Балтийский лизинг».

Мешает и непрозрачность 
рынка, которая делает справед­

ливую оценку компании очень 
сложной задачей. «Как таковой 
методики рыночной оценки 
компаний нет. Сделки носят 
единичный характер, и инфор­
мация о них становится откры­
той, как правило, только по фа­
кту ее завершения. Стоимость 
сделки не афишируется, поэто­
му произвести адекватную 
оценку не представляется воз­
можным»,— говорит господин 
Добровольский. При этом ли­
зинговые компании не обяза­
ны вести учет по МСФО, а рос­
сийский учет лизинговых опе­
раций не слишком помогает 
потенциальным покупателям 
справедливо оценить актив.

При этом в «продавцах» соб­
ственных активов на рынке нет 
недостатка: есть лизинговые 
компании, которые вынужде­
ны обслуживать текущий порт­
фель, но не имеют возможность 
наращивать долю за счет актив­
ного привлечения новых кли­
ентов. Для них продажа лизин­
гового портфеля или же компа­
нии целиком — единственный 
разумный выход.

Но компании, которые ре­
шаются на приобретение тако­
го игрока, сталкиваются с не­
сговорчивостью продавцов, 
которые, как правило, хотят 
продать компанию целиком. 
Между тем как сами российс­
кие лизинговые компании, 
так и их портфели весьма не­
однородны. Покупка компа­
ний целиком тем более невы­
годна, что многие лизинговые 
компании еще не оправились 
от кризиса и доля «плохих» ак­
тивов достаточно высока. «С на­
шей стороны было пожелание 
по приобретению части наи­
более качественного портфе­
ля, но это противоречило по­
желаниям продавца, хотевше­
го передать полностью весь 
портфель или всю компанию 
целиком»,— приводят пример 
неудавшейся сделки в «Бал­
тийском лизинге». В такой си­
туации лизинговым компани­
ям более интересен вариант 
органического — менее риско­
вого — роста бизнеса.

Получается, что интересных 
объектов для покупки остается 
немного — маленькая доля от 
компаний на рынке, которые 
могут быть интересными объ­
ектами для покупок и слияний. 
Это сильные локальные (регио­
нальные) либо специализиро­
ванные игроки с ликвидными 
портфелями и диверсифициро­
ванной клиентской базой, ко­
торыми могут заинтересовать­
ся российские крупные участ­

ники рынка для того, чтобы 
освоить новые региональные 
или отраслевые ниши. «Собст­
венно, покупка Сбербанком 
контрольного пакета ”Лайн Ли­
зинг Груп“ — это выход Сбер­
банка в Ярославскую область 
через крупнейшего игрока, 
причем с приемлемым качест­
вом управления и портфеля»,— 
полагает Павел Самиев. А стра­
тегия регионального развития 
может предполагать дальней­
шие приобретения в других 
субъектах федерации. Впрочем, 
некоторые из экспертов пола­
гают, что такая сделка не более 
чем вариант реструктуризации 
задолженности ярославской 
компании и видеть в ней пока­
затель тренда нельзя.

Возможно, сильные регио­
нальные компании будут инте­
ресны и иностранным инвесто­
рам, ведь приобретение дейст­
вующего игрока, который зна­
ком со спецификой ведения 
бизнеса в нашей стране и имеет 
наработанную базу клиентов, 
дает хорошую возможность 
быстрого выхода на российс­
кий рынок (хотя и не является 
необходимостью).

«Я думаю, что и Сбербанк, 
и ”Газпромбанк Лизинг“, и 

”ВТБ Лизинг“, и еще ряд круп­
ных отечественных банков и 
лизинговых компаний, а также 
иностранные инвесторы, ищут 
объекты поглощений. Тем не 
менее в ближайшие два года 
сделок может быть от силы 10–
15, и это не будет массовым яв­
лением»,— полагает господин 
Самиев.

По мнению Евгения Колесо­
ва, реальными покупателями 
лизинговых компаний могут 
также выступить производите­
ли продукции, для продвиже­
ния продаж которых необхо­
дим дополнительный финан­
совый механизм. Его можно на­
чать создавать самим, а можно, 
опираясь на созданную систе­
му уже организованной лизин­
говой компании, сразу начать 
финансовую программу подде­
ржки продаж продукции.

Но пока что два узких сег­
мента — продавцов качествен­
ных активов и потенциальных 
покупателей — не находят то­
чек соприкосновения. Поэтому 
в лизинговой отрасли компа­
нии по-прежнему увеличивают 
свои доли рынка не благодаря 
слияниям и поглощениям, а за 
счет роста «с нуля» и органичес­
кой экспансии. До битвы за ме­
сто под солнцем рынок пока 
не дозрел.

Татьяна Устинова

Лизинг не сливается
бизнес

Начало года ознаменовалось сразу  
несколькими сделками по покупке ли-
зинговых компаний. Но предпосылок 
для волны слияний и поглощений (M&A), 
которую давно ждут на рынке, пока  
не видно.

Топ-100 лизинговых компаний России
Место по новому бизнесу	 Компания	 Объем нового бизнеса 	 В том числе оперативный	 Текущий портфель 	 Место 
		  в 2010 году (млн руб.)	 лизинг / аренда	 на 01.01.11 (млн руб.)	 по портфелю01.01.11	 01.01.10					   
1	 1	 «ВЭБ-лизинг»	 106306,1	 н.д.	 127360,0	 3

2	 2	 «Сбербанк Лизинг»	 98537,7	 н.д.	 134164,8	 2

3	 3	 «ВТБ-Лизинг»	 93313,8	 н.д.	 197512,8	 1

4	 5	 «Газтехлизинг»	 36897,0	 н.д.	 45308,6	 6

5	 12	 ГЛК «Транскредитлизинг»	 35829,7	 н.д.	 46789,6	 5

6	 6	 Europlan	 21816,5	 н.д.	 16071,3	 10

7	 —	 «Альфа-Лизинг»	 20071,8	 13335,6	 51589,4	 4

8	 13	 «ТрансФин-М»	 14735,8	 299,6	 18824,3	 9

9	 7	 ГК «Балтийский лизинг»	 12974,6	 1971,9	 16067,3	 11

10	 25	 ГЛК «Газпромбанк Лизинг»	 12168,6	 н.д.	 14721,6	 13

11	 —	 Государственная транспортная лизинговая компания	 11326,8	 н.д.	 12292,9	 16

12	 —	 Лизинговая компания «Уралсиб»	 9219,4	 228,9	 25541,4	 7

13	 38	 Северо-Западная лизинговая компания	 9004,3	 н.д.	 12110,5	 17

14	 11	 «CARCADE Лизинг»	 7646,0	 н.д.	 4241,0	 38

15	 18	 «Дельтализинг»	 7305,4	 н.д.	 8013,1	 25

16	 31	 Группа компаний «Интерлизинг»	 6985,4	 н.д.	 8268,2	 24

17	 9	 ГК «Северная Венеция»	 6127,6	 22,8	 10543,8	 21

18	 8	 «Дойче Лизинг Восток»	 6102,8	 н.д.	 13062,3	 15

19	 —	 «Росдорлизинг»	 5763,6	 2 694,2	 10823,9	 20

20	 16	 ГЛК «Трансинвестхолдинг»	 5247,0	 н.д.	 9777,0	 22

21	 34	 ОЛК «РЕСО-Лизинг»	 5044,8	 н.д.	 4465,3	 37

22	 52	 «Элемент Лизинг»	 4822,9	 н.д.	 4208,5	 39

23	 14	 Универсальная лизинговая компания	 4794,0	 145,0	 5265,0	 32

24	 —	 ГЛК Societe Generale	 4785,4	 46,8	 11087,8	 19

25	 —	 Группа компаний ЗЕСТ	 4341,8	 н.д.	 5073,5	 33

26	 47	 «Райффайзен-Лизинг»	 4326,0	 н.д.	 9377,1	 23

27	 32	 Русская лизинговая компания	 4250,0	 н.д.	 5787,0	 30

28	 15	 Группа компаний «КамАЗ-Лизинг»	 4239,2	 2 469,5	 3195,5	 46

29	 35	 СТОУН-XXI	 3926,2	 н.д.	 2604,4	 51

30	 36	 «МКБ-лизинг»	 3792,6	 н.д.	 4702,3	 35

31	 28	 «Центр-Капитал»	 3349,3	 н.д.	 7864,2	 26

32	 10	 «ТГИ-Лизинг»	 3322,9	 н.д.	 7727,4	 27

33	 17	 «М.Т.Е.-финанс»	 3188,0	 н.д.	 15859,0	 12

34	 66	 «Вектор-Лизинг»	 3038,3	 504,4	 5679,5	 31

35	 24	 «Фольксваген Групп Финанц»	 3006,6	 н.д.	 2588,7	 52

36	 —	 «Афин Лизинг Восток» (Iveco Capital)	 2917,4	 н.д.	 3571,5	 41

37	 —	 «ИКБ Лизинг»	 2640,8	 55,0	 3200,7	 45

38	 22	 «ФБ-Лизинг»	 2565,9	 н.д.	 4184,6	 40

39	 49	 «Яркамп Лизинг»	 2540,8	 18,5	 3022,1	 48

40	 19	 ГК «Клиентская лизинговая компания»	 2410,4	 1 406,6	 4772,4	 34

41	 —	 «Брансвик Рейл»	 2181,1	 2 181,1	 13240,0	 14

42	 40	 «РМБ-Лизинг»	 2140,9	 н.д.	 2284,9	 54

43	 33	 «Юникредит Лизинг» и «Локат Лизинг Руссия»	 2106,9	 н.д.	 11981,4	 18

44	 44	 «Челиндлизинг»	 2009,2	 н.д.	 2006,9	 57

45	 21	 Банк «Интеза», «КМБ-Лизинг»	 1994,5	 н.д.	 3357,0	 43

46	 70	 «Гознак-лизинг»	 1821,6	 н.д.	 1898,0	 59

47	 —	 Приволжская лизинговая компания	 1779,0	 н.д.	 1831,0	 60

48	 62	 «Ураллизинг»	 1717,4	 н.д.	 1652,0	 64

49	 30	 Тюменская агропромышленная лизинговая компания	 1705,2	 н.д.	 2806,1	 49

50	 56	 «Соллерс-Финанс»	 1670,7	 н.д.	 1137,5	 78

Место по новому бизнесу	 Компания	 Объем нового бизнеса 	 В том числе оперативный	 Текущий портфель 	 Место 
		  в 2010 году (млн руб.)	 лизинг / аренда	 на 01.01.11 (млн руб.)	 по портфелю01.01.11	 01.01.10					   
51	 29	 Промышленная лизинговая компания	 1603,6	 н.д.	 2791,2	 50

52	 —	 «СОЮЗ Лизинг»	 1584,4	 н.д.	 1793,1	 62

53	 —	 «ЮТэйр-Лизинг»	 1569,0	 н.д.	 1567,0	 68

54	 50	 ЛК ЛИАКОН	 1566,9	 н.д.	 1597,3	 65

55	 39	 ARVAL	 1471,3	 1 471,3	 3065,3	 47

56	 37	 «Система Лизинг 24»	 1461,5	 н.д.	 1913,2	 58

57	 51	 «Опцион-ТМ»	 1455,5	 н.д.	 1509,0	 69

58	 20	 «Альянс-Лизинг»	 1439,6	 11,3	 1584,1	 67

59	 61	 «Экспо-лизинг»	 1416,0	 н.д.	 1797,7	 61

60	 67	 ЛК «Феост»	 1369,5	 н.д.	 1407,0	 73

61	 -	 «Транслизинг»	 1368,3	 н.д.	 3321,3	 44

62	 57	 ГК «Бизнес Альянс»	 1337,5	 н.д.	 19495,1	 8

63	 43	 «Альянсрегионлизинг»	 1276,5	 48,5	 5831,7	 29

64	 65	 ЛИКОНС	 1211,2	 н.д.	 1188,6	 76

65	 86	 Петербургская лизинговая компания	 1120,9	 н.д.	 2070,8	 56

66	 42	 ЛК «Юниаструм Лизинг»	 1061,4	 н.д.	 1101,0	 79

67	 53	 Лизинговая компания «Дельта»	 1039,9	 н.д.	 957,2	 81

68	 —	 ОФЛК	 958,0	 н.д.	 792,0	 86

69	 —	 «Лизинг-М»	 954,0	 н.д.	 1264,0	 75

70	 80	 «Столичный лизинг»	 952,2	 165,4	 932,3	 83

71	 —	 «Регион»	 930,8	 н.д.	 1432,4	 72

72	 69	 «Экономлизинг»	 928,3	 н.д.	 859,5	 85

73	 —	 ГК «Муниципальная инвестиционная компания»	 904,3	 49,6	 2219,6	 55

74	 —	 ГК «Яков Семенов»	 894,5	 н.д.	 990,1	 80

75	 —	 «Сити Инвест Лизинг»	 882,1	 н.д.	 768,7	 87

76	 76	 Национальная лизинговая компания	 881,0	 н.д.	 587,9	 91

77	 —	 Югорская лизинговая компания	 873,1	 н.д.	 549,6	 95

78	 26	 «Абсолют Лизинг»	 862,0	 862,0	 1597,0	 66

79	 63	 «Бэлти-гранд»	 824,2	 н.д.	 695,0	 90

80	 46	 «Белфин»	 756,6	 756,6	 946,7	 82

81	 —	 Объединенная лизинговая компания	 738,7	 15,9	 1507,1	 70

82	 —	 «Петербургснаб»	 656,1	 н.д.	 714,7	 88

83	 —	 КБ «Центр-инвест», ЛК «Центр-Лизинг»	 640,9	 н.д.	 2294,3	 53

84	 —	 «Техноспецсталь-Лизинг»	 628,8	 н.д.	 476,8	 101

85	 98	 Сибирская лизинговая компания (Москва)	 613,8	 1,9	 6147,7	 28

86	 75	 «Лизинг ТрейД»	 569,2	 н.д.	 4548,9	 36

87	 —	 «Мастер-Лизинг»	 542,6	 н.д.	 487,7	 100

88	 84	 Группа компаний «Лизинг Стандарт»	 535,4	 0,4	 562,0	 94

89	 74	 Лизинговая компания малого бизнеса Республики Татарстан	 531,3	 25,5	 705,4	 89

90	 73	 ГК «Уралпромлизинг»	 460,5	 20,9	 576,1	 93

91	 55	 «Энерголизинг»	 456,7	 н.д.	 3429,0	 42

92	 77	 «Экспресс-Волга-Лизинг»	 448,0	 н.д.	 504,0	 98

93	 83	 «ПН-Лизинг»	 430,4	 17,1	 496,1	 99

94	 88	 ЛК «Проект Роста»	 394,0		  1485,6	 71

95	 82	 Первая лизинговая компания (Тверь)	 390,0	 н.д.	 453,0	 103

96	 60	 Межрегиональная инвестиционная компания	 385,8	 19,8	 542,0	 96

97	 —	 Лизинговое агентство (Ростов-на-Дону)	 372,8	 н.д.	 415,7	 104

98	 59	 «Лизинг Инвест»	 334,5	 н.д.	 921,8	 84

99	 —	 Лизинговая компания «Версус»	 320,7	 82,0	 334,5	 106

100	 —	 «ВСП-Лизинг»	 318,0	 н.д.	 585,0	 92

Источник: «Эксперт РА».
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лизинг 

малый бизнес
Меры поддержки малого биз-
неса стали заметны в сфере 
предоставления лизинговых 
услуг. В послекризисное вре-
мя этот метод финансирова-
ния часто более предпочтите-
лен именно для малого бизне-
са. Сегодня лизинговые ком-
пании готовы работать даже 
с индивидуальными предпри-
нимателями.

Судя по настроениям экс­
пертов рынка, кризис отступает. 
Возвращаются клиенты, ожи­
вают партнеры, а кое-где уже 
наблюдается и ажиотажный 
спрос. Но таких мало, а в малом 
бизнесе нет вовсе. Однако этот 
сектор кризис перенес на удив­
ление стойко. Прежде всего по­
тому, что не был закредитован: 
российские банки неохотно ра­
ботали с «малышами». Но в ус­
ловиях практически замершего 
бизнеса основные фонды пред­
приятий (а это в основном ма­
шины и оборудование с корот­
ким сроком амортизации) не 
обновлялись, что теперь сказы­
вается на конкурентных воз­
можностях: без обновления 
производственных фондов на 
рыночную экспансию может 
просто не хватить мощностей.

Впрочем, есть и хорошая но­
вость: государство не только не 
сворачивает меры по поддерж­
ке малого бизнеса, но и собира­
ется расширить их список. В ян­
варе на заседании правительс­
тва, в рамках которого обсужда­
лись вопросы поддержки мало­
го и среднего бизнеса, премьер-
министр Владимир Путин пре­
дложил закрепить законода­
тельно… возможности приоб­
ретения госкомпаниями части 
товаров у малого бизнеса. Ми­
нэкономразвития РФ уже под­
готовило законопроект, регла­
ментирующий закупки госкор­
пораций, естественных моно­
полий, предприятий комму­
нального комплекса. Кстати, 
сумма залога, которую малые 
предприятия должны вносить 
на торгах по госзакупкам, уже 
снижена с 5% до 2%.

Не собирается государство 
сворачивать и начатую в 2009 
году программу кредитования 
малых предприятий на базе 
Российского банка развития 
(РосБР), а также систему гарант­
фондов, созданных для креди­
тования малого и среднего биз­
неса. Через банки-партнеры Ро­
сБР в 2010 году малый бизнес 
получил более 100 млрд рублей 
кредитов, через механизм га­
рантийных фондов — около 
80 млрд рублей.

Меры поддержки малого 
бизнеса нашли выражение и в 
сфере предоставления лизинго­
вых услуг. Лизинг в послекри­
зисное время малым бизнесом 
используется все чаще как ме­
тод финансирования, наиболее 
для него предпочтительный. 
Ведь выдавая кредиты, банк не­
редко требует либо залог в виде 
ликвидного имущества, кото­
рого у подавляющего большин­
ства малых предприятий нет, 
либо поручительство, с кото­
рым у малого бизнеса не лучше. 
При лизинге залогом служит 
сам предмет лизинга — обору­
дование или автомобиль. Кро­
ме того, при лизинге есть воз­
можность ускоренной аморти­
зации, то есть можно сэконо­
мить на налогах. «Интерес ма­
лого бизнеса к лизингу растет, 
поскольку клиенты этой кате­

гории наиболее остро нуждают­
ся в дополнительном финанси­
ровании. Требования к лизин­
гополучателю не такие жест­
кие, чем к заемщику, поэтому 
финансовая аренда доступнее 
кредита. А возможность вер­
нуть часть лизинговых плате­
жей за счет легальной эконо­
мии на налогах часто делает ли­
зинг экономически выгоднее 
кредитования. Для многих 
предпринимателей лизинг яв­
ляется единственной доступ­
ной возможностью обновления 
производственных фондов»,— 
говорит заместитель генераль­
ного директора компании 
«Carcade Лизинг» Алексей 
Смирнов.

Положительную роль в этом 
сыграло предоставление ма­
лым предприятиям льготного 
финансирования через РосБР, 
за счет того что государство воз­
мещало часть лизинговых пла­
тежей. Алексей Смирнов, чья 
компания вошла в число парт­
неров РосБР, признается, что 
именно льготное финансирова­
ние позволило воспользоваться 
доступным лизингом множест­
ву его клиентов — мелким ком­
паниям и индивидуальным 
предпринимателям.

Не удивительно, что малый 
бизнес все больше вовлекается 
в лизинговые программы, а 
банки вслед за РосБР снижают 
процентные ставки и требова­
ния к заемщикам. «Рынок ли­
зинга 2010 года характеризо­
вался обострением конкурен­
ции и борьбой за клиента, что 
вылилось в либерализацию 
требований к лизингополуча­
телям. Часть операторов вклю­
чила малых предпринимате­
лей в число своих клиентов, 
предложив им возможность 
заключения договора финансо­
вой аренды. А компании, кото­
рые изначально специализиро­
вались на финансировании ма­
лого и среднего бизнеса, выпус­
тили на рынок очень привлека­
тельные недорогие и доступ­
ные продукты»,— рассказыва­
ет господин Смирнов.

«Сегодня владельцы неболь­
ших компаний и ИП испыты­
вают недостаток оборотных 
средств при высокой потреб­
ности в развитии производс­
твенной базы. Поэтому для ма­
лых предпринимателей наибо­
лее актуальным является до­
ступное финансирование»,— 
утверждает Алексей Смирнов. 
Что для малого предпринима­
теля входит в понятие доступ­
ности? Помимо величины про­
центной ставки это прежде все­
го легкость оформления и либе­
рализация требований. Напри­
мер, весьма остро стоит пробле­
ма финансирования у страта­
пов: ни особым имуществом 
еще не обзавелись, ни прибы­
ли толком получить не успели, 
а уже надо вновь вкладываться, 
иначе конкуренты сомнут.

Совсем недавно для оформ­
ления лизинга малому бизнесу 
приходилось проходить чуть 
ли не аудиторскую проверку. 
Теперь, по словам господина 
Смирнова, достаточно предо­
ставить копии учредительных 
документов, бухгалтерской от­
четности и документов, под­
тверждающих полномочия ли­
ца, подписывающего договор 
лизинга. По типовым предме­
там лизинга решение может 
быть принято уже при первой 
встрече. «Количество одобре­
ний финансирования у нас до­

стигает 97%»,— уверяет госпо­
дин Смирнов. Стать клиентами 
могут и владельцы бизнеса, су­
ществующего от шести меся­
цев, при условии что бизнес по­
казывает прибыль. Кроме того, 
лизинговые компании работа­
ют над снижением ежемесяч­
ных платежей для малого биз­
неса за счет увеличения срока 
лизингового договора. «У нас 
есть предложение ”Лизинг по 
цене бизнес-ланча“, при кото­
ром стоимость финансовой 
аренды в день на определен­
ные модели автомобилей не 
выше 250 рублей»,— рассказы­
вает господин Смирнов.

Лизинговые компании ста­
раются не зря: за последние 
два года они поняли, что много 
мелких лизинополучателей — 
это зачастую лучше, чем нес­
колько крупных. Ведь средняя 
сумма финансирования мало­
го предприятия или индивиду­
ального предпринимателя ред­
ко превышает 3 млн руб. И если 
таких клиентов много, то банк­
ротство одного из них гораздо 
менее болезненно для лизин­
годателя, чем финансовые не­
урядицы, например, крупного 
предприятия, финансирование 
которого исчисляется сотнями 
миллионов рублей. В общем, 
как выразился один бизнес­
мен, «за время кризиса стало 
понятно, что много табуреточек 
лучше, чем одно кресло — рис­
ка меньше».

Однако теперь препятстви­
ем для расширения лизинга 
для малых предприятий стано­
вятся… сами малые предпри­
ятия. Вернее, особенности их 
функционирования. В первую 
очередь то, что большинство 
из них работает по упрощен­
ной системе налогообложе­
ния (УСН) — когда уплачива­
ется либо 6% с оборота, либо 
15% от доходов за вычетом рас­
ходов. Между тем лизинговые 
платежи позволяют экономить 
на налоге на прибыль (за счет 
того что они относятся на се­
бестоимость продукции) и на 
ускоренной амортизации (что 
уменьшает налог на имущест­
во). Однако при УСН эти налоги 
не уплачиваются, следователь­
но, привлекательность лизинга 
снижается.

Вторая проблема — наличие 
у многих малых предприятий 
черной бухгалтерии. Причем 
с этого года проблема только 
усугубится, ведь увеличение 
платежей в социальные фонды 
(заменившие ЕСН) для малых 
предприятий составило 250% 
— с 14 до 36%! Но при черной 
бухгалтерии предпринимате­
лю трудно показать устойчивую 
прибыль. А без этого финанси­
рования не получить. Да и не 
будут лизинговые компании 
связываться с теми, кто практи­
кует сомнительные схемы — 
слишком опасно.

И все же сегодня факторов, 
способствующих развитию ли­
зинга для малого бизнеса, го­
раздо больше, чем ему препятс­
твующих. Экономическая ситу­
ация в стране улучшается, биз­
нес восстанавливается и вновь 
начинает развиваться. «За двух­
летний период жесткого кризи­
са основные фонды предпри­
ятий практически не обновля­
лись, и сейчас сказывается эф­
фект отложенного спроса,— го­
ворит господин Смирнов.— Ры­
нок растет, и мы видим перспе­
ктивы этого роста».

Татьяна Рыбакова

Метод для маленьких

Постоянное недофинансирова­
ние привело к значительному 
износу техники для дорожного 
и коммунального хозяйства: он 
составляет от 50 до 65%. Основ­
ные виды техники для дорож­
ного и коммунального хозяйс­
тва: комбинированные дорож­
ные машины, самосвалы и ав­
тотягачи, автогрейдеры, погруз­
чики, катки, машины для устра­
нения ямочности, бульдозеры 
и другие.

Стоит отметить специфику 
российского коммунального 
хозяйства. Во-первых, обслужи­
ваемые объекты часто располо­
жены на значительном расстоя­
нии друг от друга: плотность на­
селения в европейской части 
России — 26,6 чел./кв. км, а в це­
лом по России — 8,7 чел./кв. км. 
Для сравнения: плотность насе­
ления в развитых странах Евро­
пы и Азии — более 100 чел./
кв. км. В условиях нашей стра­
ны невозможно оперативно пе­
ребросить технику в экстрен­
ной ситуации, хотя необходи­
мость оперативного, а в ряде 
случаев и аварийного выполне­
ния работ возникает часто. Вы­
полнить такие работы возмож­
но, лишь располагая большим 
количеством техники, нежели 
необходимо для регулярного 
использования. Особые требо­
вания к параметрам и возмож­
ностям техники предъявляют и 
климатические условия нашей 
страны. Мы сейчас наблюдаем 
разрыв между реальными объ­
емами поставок коммунальной 
техники — 7–7,5 тыс. единиц в 
год — и необходимыми объема­
ми поставок, которые оценива­
ются примерно в 13–14 тыс. 
единиц в год.

Если говорить о дорожно-
эксплуатационных предпри­
ятиях, то стоит отметить хотя 
бы те цифры, которые отразил 
Росавтодор в «Плане техничес­
кого перевооружения парка до­
рожно-эксплуатационной тех­
ники подрядных организаций, 
выполняющих работы по со­
держанию автомобильных до­
рог общего пользования феде­
рального значения и искусст­
венных дорожных сооружений 
на них на 2010–2012 годы»: для 
повышения качества и эффек­
тивности работы дорожных ор­
ганизаций в 2011 году необхо­
димо приобрести 1221 единицу 
новой техники, а в 2012 году — 
не менее 998 единиц.

Ненадежный поручитель
«Дорожное и коммунальное 
хозяйство — очень сложные и 
специфические отрасли для ли­
зинга. В первую очередь необ­
ходимо выделить основные ви­
ды предприятий отрасли: ком­
мунальные, дорожно-эксплуа­
тационные и дорожно-строи­
тельные,— рассказывает Вла­
димир Добровольский, дирек­
тор по развитию бизнеса Госу­
дарственной транспортной ли­
зинговой компании (ГТЛК).— 
В своем большинстве дорожно-
эксплуатационные и комму­

нальные предприятия — это 
предприятия малого, иногда 
среднего бизнеса с неустойчи­
вым финансовым положением 
и высокой зависимостью от го­
сударственных и муниципаль­
ных контрактов и государствен­
ных дотаций. Помимо этого 
значительная их часть — пред­
приятия с государственным 
участием. Эти факторы являют­
ся критичными для коммерчес­
ких лизинговых компаний, ко­
торые предпочитают миними­
зировать собственные риски и 
отказываются от работы с тако­
го рода клиентами. Для част­
ных компаний основным при­
оритетом является получение 
быстрой прибыли с наимень­
шими рисками. Именно поэто­
му доля лизинга, несмотря на 
его востребованность, в этом 
сегменте очень низкая».

Фактически единственным 
игроком лизингового рынка 
для этого вида предприятий 
сейчас является ГТЛК. В струк­
туре лизингового портфеля 
компании по итогам 2010 года 
малый и средний бизнес соста­
вил более 80%. Конкурентами 
госкомпании на рынке высту­
пает достаточное количество 
лизинговых компаний, но они 
в основном борются за контрак­
ты с крупными, финансово ус­
тойчивыми строительными и 
эксплуатационными дорожны­
ми предприятиями. Сегмент 
малого и среднего бизнеса для 
них не интересен.

Уставный капитал ГТЛК 
на данный момент составляет 
10 млрд руб., она была создана 
прежде всего для того, чтобы 
стать лизинговой компанией 
для транспортной отрасли и, 

в частности, в кризисный пери­
од способствовать развитию 
и обновлению ряда сегментов 
транспортной отрасли путем 
продвижения льготных лизин­
говых программ, в первую оче­
редь для предприятий дорож­
ного хозяйства, а также подде­
ржанию объемов производства 
отечественных производите­
лей техники.

«В рамках специальных про­
грамм с использованием госу­
дарственных средств ГТЛК осу­
ществляет поставки техники в 
лизинг на условиях, значитель­
но более привлекательных, 
чем у других игроков рынка. 
Мы сохраняем пониженные 
требования к авансовому пла­
тежу, размер которого начи­
нается от 10%, низкую ставку 
среднегодового удорожания — 
от 4%, срок лизинга до пяти лет, 
предлагаем два варианта гра­
фиков лизинговых платежей: 
регрессивный, когда размер 
ежемесячных платежей умень­
шается в течение срока лизин­
га, и аннуитетный, когда раз­
мер ежемесячных платежей 
одинаковый в течение всего 
срока,— рассказывает Влади­
мир Добровольский,— Поми­
мо этого, учитывая специфику 
деятельности лизингополуча­
телей, значительную часть ко­
торых составляют дорожные 
и транспортные предприятия, 
мы готовы рассматривать се­
зонные корректировки лизин­
говых платежей. Так, предпри­
ятия, обслуживающие дороги, 
получают основную часть вы­
ручки в зимний период. А, на­
пример, предприятия, осуще­
ствляющие междугородные 
пассажирские перевозки, полу­

чают основную часть доходов, 
наоборот, в летний период».

В ситуации, когда государс­
твенный лизинг в лице опреде­
ленной лизинговой компании 
направлен на решение конк­
ретных государственных задач, 
вопрос рисков не так значим, 
хотя и здесь он является одним 
из основных. Это объясняется 
тем, что государственная ком­
пания (в частности, ГТЛК) мо­
жет оценить размер денежных 
поступлений предприятия, на­
сколько реален и действителен 
контракт на эксплуатацию или 
обслуживание дорог, комму­
нального хозяйства. Даже если 
финансовое положение пред­
приятия в момент заключения 
договора лизинга может быть 
не самым устойчивым, нали­
чие контрактов на выполнение 
подрядных работ делает его по­
тенциальным лизингополуча­
телем госкомпании. Приори­
тет государственного лизинга 
(в частности, ГТЛК) — это по­
мощь в реализации государс­
твенных программ.

Надо сказать, что ситуация в 
дорожно-строительном сегмен­
те несколько иная, чем в осталь­
ных сегментах рынка лизинга. 
Здесь есть крупные подрядчи­
ки, которые выполняют много­
летние контракты. Именно с та­
кими предприятиями предпо­
читают работать коммерческие 
лизинговые компании.

Общее у дорожно-строи­
тельных, дорожно-эксплуата­
ционных и коммунальных 
предприятий — срок государс­
твенного контракта. Как пра­
вило, он составляет один год, 
в то время как техника предо­
ставляется в лизинг на три-

пять лет. Это становится суще­
ственным препятствием для 
предприятий при рассмотре­
нии вопроса о приобретении 
техники в лизинг у коммерчес­
ких компаний, так как допол­
нительных гарантий платежес­
пособности предприятия по 
истечении контракта они пре­
доставить не могут. Сейчас пос­
тепенно вводится практика 
увеличения срока контрактов 
на выполнение работ, но она 
еще не настолько широко рас­
пространена, чтобы сущест­
венно повлиять на ситуацию 
в сегменте. Таким образом, 
еще достаточно продолжитель­
ное время основными игрока­
ми на рынке лизинга для пред­
приятий дорожного и комму­
нального хозяйства будут оста­
ваться государственные лизин­
говые компании, которые при­
званы работать именно по 
этим направлениям.

«Если обратиться к рейтин­
гам лизинговых компаний, то 
можно увидеть, что многие из 
них демонстрируют большую 
долю дорожно-строительной 
техники в структуре своего ли­
зингового портфеля,— расска­
зывает Владимир Доброволь­
ский.— Здесь необходимо по­
нимать, что в первую очередь 
рассматривается лизинг по ви­
дам оборудования, а не по от­
раслям и дорожно-строитель­
ная техника может включать в 
себя различные виды техники 
и оборудования, предназначен­
ные для разных отраслей эко­
номики. На само дорожное и 
коммунальное хозяйство при­
ходится незначительный объем 
заявляемых поставок».

Ольга Мельникова

Проблемное хозяйство
спецтехника

Лизинг техники для дорожного и коммунального хозяйства — сегмент специфический. Эта техника  
необходима коммунальным, дорожно-эксплуатационным и дорожно-строительным предприятиям,  
то есть предприятиям малого бизнеса с неустойчивым финансовым положением и большой зависи-
мостью от государственных и муниципальных контрактов и госдотаций. Коммерческие компании  
предпочитают не иметь таких клиентов. Поэтому доля лизинга в этом сегменте очень небольшая.

Больше половины техники для дорожного и коммунального хозяйства давно нуждается в замене  ФОТО ЕвгениЯ ПереверзевА
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лизинг 

Взгляд со стороны
По словам ведущего аналитика 
отдела рейтингов кредитных 
институтов «Эксперт РА» Романа 
Романовского, возможность до-
срочного закрытия сделки опре-
деляется условиями договора. 
«Как правило, лизинговый дого-
вор предполагает возможность 
досрочного закрытия сделки, то 
есть выкупа имущества, при ус-
ловии уплаты всех лизинговых 
платежей»,— говорит он. Напо-
мним, что, согласно п. 1 ст. 28 ФЗ 
«О финансовой аренде (лизин-
ге)», лизинговыми платежами 
считается общая сумма плате-
жей по договору лизинга за весь 
срок действия договора. При 
этом в сумму платежей по дого-
вору лизинга входят: возмеще-
ние затрат лизингодателя, свя-
занных с приобретением и пе-
редачей предмета лизинга ли-
зингополучателю; возмещение 
затрат, связанных с оказанием 
других предусмотренных дого-
вором лизинга услуг; доход ли-
зингодателя.

Специалист подчеркивает, 
что случаи пересчета лизинго-
вых платежей в сторону умень-
шения встречаются гораздо ре-
же и обычно только для наибо-
лее «дружественных», то есть 
важных, клиентов. «Лизинго-

вые компании относительно 
редко практикуют такой пере-
счет, поскольку у них при этом 
должен быть такой же договор с 
банком по досрочному погаше-
нию кредита»,— говорит госпо-
дин Романовский.

В случаях наиболее благо-
приятного развития событий 
для клиента — пересчета пла-
тежей — он получает некото-
рую финансовую выгоду от до-
срочного закрытия, признает 
эксперт.

Риски
С юридической точки зрения 
размер лизинговых платежей 
может изменяться по соглаше-
нию сторон, но только в случае, 
если иное не предусмотрено до-
говором лизинга, говорит Ма-
рина Краснобаева, представи-
тель юридической компании 
«Юков, Хренов и партнеры». 
По ее словам, действующее за-
ко нодательство не содержит 
прямых запретов на включение 
в договор лизинга условий о до-
срочном внесении лизинговых 
платежей. «Общие нормы Граж-
данского кодекса об аренде, а 
также статья 28 Закона о лизин-
ге прямо предусматривают, что 
размер и сроки внесения аренд-
ной платы (лизинговых плате-

жей) определяются соглашени-
ем сторон»,— подчеркивает гос-
пожа Краснобаева.

Однако юрист предупрежда-
ет: договор лизинга, исполнен-
ный лизингополучателем до-
срочно (в частности, в срок, со-
ставляющий менее года с мо-
мента совершения), станет 
предметом пристального вни-
мания налоговых органов при 
проведении очередной налого-
вой проверки. «Нередко заклю-
чение договора лизинга с пра-
вом досрочного внесения ли-
зинговых платежей прикрыва-
ет собой куплю-продажу иму-
щества с рассрочкой платежа 
или аренду с правом выкупа»,— 
признает эксперт.

Со своей стороны банки гото-
вы подойти к вопросу досрочно-
го погашения лизинговых пла-
тежей индивидуально. Как за-
явил генеральный директор 
ОАО «ВТБ Лизинг» Андрей Ко-
ноплев, это подразделение ра-
ботает с крупными и средними 
клиентами, реализуя индивиду-
альный подход по каждой сдел-
ке с учетом финансового состоя-
ния потенциального лизинго-
получателя и ликвидности 
предмета лизинга. Преимущес-
твенно заключаются договоры 
на срок от пяти лет со следую-
щими предметами лизинга — 
железнодорожный транспорт, 
авиатехника, спецтехника, обо-
рудование и прочее. «Положе-
ниями лизинговой сделки пре-
дусматривается возможность 
досрочного выкупа предмета 
лизинга. Условия такого выку-
па, как одно из существенных 
условий договора лизинга, оп-
ределяются решением коллеги-
ального органа на этапе приня-
тия решения о заключении 
сделки»,— говорит господин Ко-
ноплев. По его словам, если пра-
во досрочного выкупа изначаль-
но в договоре лизинга не пре-
дусмотрено, но при этом лизин-
гополучатель обращается к ли-
зингодателю с подобным запро-
сом, стороны согласовывают ус-
ловия прекращения лизинго-
вой сделки в индивидуальном 
порядке.

Слово компаниям
В компании «РЕСО-Лизинг», 
предлагающей клиентам все 
виды коммерческого транспор-
та, стандартные условия финан-
совой аренды составляют: аванс 
— 20%, срок — два-три года, а 
удорожание — от 7%. «Конечно, 
в нашем договоре лизинга зало-
жена возможность досрочного 
выкупа имущества — при нем 
лизингополучатель выплачива-
ет небольшую компенсацию 
при переоформлении докумен-
тов, но не выплачивает буду-
щие проценты»,— говорит ди-
ректор департамента развития 
ООО ”РЕСО-Лизинг» Сергей Ка-
линин. Однако он признает, 
что компания не заинтересо-
вана в подобном краткосроч-
ном сот рудничестве. «Лизин-
говая компания является свое-
образной кредитной органи-
зацией, которая зарабатывает 
на рассрочке, то есть нас в пер-
вую очередь интересует полное 
исполнение договора, как по 
сумме платежей, так и по сро-
ку,— подчеркивает господин 
Калинин.— Досрочный выкуп 
нам не очень интересен, и мы 
его никоим образом не сти-
мули руем».

С коллегами согласны и в 
Carcade. «Договор лизинга дол-
госрочный. И заключая его, ли-
зингодатель инвестирует опре-
деленные средства и планирует 
получить определенную при-
быль. Поэтому долгосрочное 
расторжение договора не вы-
годно любой лизинговой ком-
пании»,— говорят в Carcade. Од-
нако своим клиентам лизинго-
датель предоставляет свободу 
выбора: как заверили в Carcade, 
лизингополучатель имеет пра-
во расторгнуть договор финан-
совой аренды по истечении го-
да — это условие прописано в 
документе. Однако если рань-
ше при расторжении договора 
предусматривалась комиссия 
в размере 3 тыс. руб., то теперь, 
уверяют в компании, ее нет.

Желая удержать клиентов, 
в Carcade пересмотрели усло-
вия лизинговой сделки. Перво-
начальный платеж был снижен, 
срок договора, наоборот, повы-
шен, а выбор коммерческого 
автотранспорта увеличился до 
50 автомобилей. Как заявили 
в компании, исходя из того, что 
наиболее ликвидным и самым 
востребованным является лег-
кий коммерческий транспорт, 
для него разработаны самые ло-
яльные условия финансирова-
ния. Так, удорожание составит 
от 0%, первый платеж — 9%, вы-
купной платеж — от 1% до 10%, 
срок договора теперь может со-
ставлять от 12 до 48 месяцев. 
По грузовым автомобилям и 
спецтехнике первый плат еж 
выше — от 25%, сроки выплат 
— от 12 до 36 месяцев, но гра-
фик платежей в обоих случаях 
одинаковый или убывающий.

В ГК «Балтийский лизинг» 
клиентам также предоставляет-
ся возможность досрочно выку-
пить предмет лизинга на протя-
жении всего срока действия до-
говора. «Выкупная стоимость 
при досрочном исполнении ли-
зингополучателем своих обяза-
тельств по договору состоит из 
остатка основного долга на дату 
досрочного выкупа,— говорит 
специалист отдела лизинга ав-
тотранспорта компании Мак-
сим Уткельбаев.— Выражаясь 
терминами, используемыми в 
сфере банковского кредитова-
ния, лизингополучателю необ-
ходимо погасить тело кредита».

По словам господина Уткель-
баева, в договорах лизинга с 
«Бал тийским лизингом» при 
добровольном досрочном выку-
пе выкупная стоимость предме-
та лизинга не включает лизин-
говый процент за пользование 
денежными средствами за ос-
тавшийся срок лизинга. В то же 
время представитель компании 
подчеркивает, что подобная 
щедрость не характерна для 
рынка. «Среди операторов рын-
ка лизинговых услуг нередки 
случаи, когда договор обязыва-
ет лизингополучателя уплатить 
всю причитающуюся лизинго-
дателю сумму лизинговых пла-
тежей, включая лизинговый 
процент, а также дополнитель-
ные расходы лизинговой ком-
пании»,— подчеркивает госпо-
дин Уткельбаев.

В Государственной транс-
портной лизинговой компании 
(ГТЛК) клиенту, решившемуся 
на досрочное погашение лизин-
говых платежей, обещают так-
же льготные условия. Стандарт-
ные условия в ГТЛК, предлагаю-
щей клиентам в лизинг все ви-
ды коммерческого транспорта, 
представляют собой 15% аванс, 
среднегодовую ставку удорожа-
ния от 4% и срок договора от 

трех до пяти лет. «Если в силу ка-
ких-либо причин клиент изъяв-
ляет желание досрочно прекра-
тить договор лизинга и выку-
пить имущество, мы предостав-
ляем ему такое право»,— гово-
рит директор по развитию биз-
неса ГТЛК Владимир Доброволь-
ский. По его словам, расчет вы-
купной цены в каждом случае 
индивидуален, но общие требо-
вания заключаются в покрытие 
выкупной цены, затрат компа-
нии на приобретение предмета 
лизинга за вычетом уже покры-
тых затрат, а также квартально-
го налога на имущество и мар-
жу компании за несколько ме-
сяцев. «На сегодняшний день 
это одни из самых льготных ус-
ловий на рынке»,— считает гос-
подин Добровольский.

Производители
В отличие от компаний-посред-
ников, автопроизводители име-
ют возможность предложить 
своим клиентам более гибкие 
условия предоставления выб-
ранного транспортного средст-
ва в лизинг, однако досрочное 
погашение последнего зачас-
тую не сопровождается специ-
альными условиями. По словам 
экспертов, основная масса круп-
ных автопроизводителей имеет 
собственные лизинговые ком-
пании, которые призваны сти-
мулировать спрос на произво-
димую технику. «Это возможно 
по нескольким причинам: во-
первых, ”дочки“ крупных инос-
транных концернов имеют до-
ступ к дешевым западным де-
ньгам, а во-вторых, существует 
необходимость постоянного 
стимулирования сбыта мате-
ринской компании, а не макси-
мизация собственной прибы-
ли»,— говорит Владимир Доб-
ровольский. Однако при дос-
рочном погашении договора 
компания вряд ли получит до-
полнительную прибыль, поэто-
му этот аспект сотрудничества 
не всегда выделен в отдельную 
составляющую.

Так, компания «Фольксваген 
Груп Финанц» (ФГФ) предостав-
ляет клиентам возможность 
профинансировать весь мо-
дельный ряд Volkswagen в ли-
зинг, в том числе и коммерчес-
кие автомобили. «Более того, в 
рамках со вместной программы 

”Care Port Финансирование“ 
(для коммерческих автомоби-
лей) клиентам предоставляется 
скидка на автомобиль, что дела-
ет его приобретение еще более 
выгодным»,— обещают в ком-
пании. Аванс у ФГФ равен 0%, 
срок финансовой аренды дос-
тигает 48 месяцев. Кроме того, 
предполагается гибкая система 
осадочных стоимостей, а для 
крупных международных кли-
ентов — возможность финанси-
рования в евро.

«При желании клиент может 
закрыть договор лизинга дос-
рочно, для этого необходимо 
лишь известить ФГФ о своем на-
мерении заблаговременно,— 
говорят в компании.— В случае 
закрытия договора лизинга ра-
нее первой половины срока 
клиент выплачивает все плате-
жи по договору. Если это проис-
ходит во второй половине сро-
ка договора (но не ранее 12-го 
месяца), сумма договора лизин-
га пересчитывается и никакие 
дополнительные проценты за 
это не взимаются». Однако в 
компании подчеркивают, что 
количество клиентов, решив-
шихся на досрочное закрытие 
договора лизинга, не представ-
ляет опасности для прибыли 
компании: по данным ФГФ, их 
всего 2% от общего количества. 
«Каких-то особых условий для 
данного типа клиентов нет, 
просто положительная финан-
совая история в нашей компа-
нии, к которой обращаются на-
ши специалисты, при повтор-
ном обращении клиента за ав-
томобилями»,— говорят в ФГФ.

Участники рынка отмечают 
увеличившееся за последний 
год число лизингополучателей, 
желающих досрочно выкупить 
находящуюся в лизинге техни-
ку. «Потребность в досрочном 
выкупе предмета лизинга про-
диктована прежде всего нали-
чием у лизингополучателя вре-
менно свободных денежных 
средств и желанием оптимизи-
ровать расходы, связанные с ис-
полнением обязательств по до-
говору лизинга»,— говорит Ма-
ксим Уткельбаев из «Балтий-
ского лизинга».

Однако за свое право выку-
пить эксплуатируемое транс-
портное или техническое средс-
тво придется побороться. Нес мо-
тря на то что возможность пога-
шения лизинговых платежей до 
окончания действия контра кта 
может быть в самом контра кте, 
включение в договор ли зин га 
условия о праве лизингополуча-
теля на досрочное исполнение 
обязательств по внесению ли-
зинговых платежей на практи-
ке встречается нечасто, говорит 
Марина Краснобаева. «Данные 
условия включаются в договоры 
лизинга, заключенные на дли-
тельный срок, и пра ктически не 
распространены при заключе-
нии краткосрочных договоров 
по следующим основаниям»,— 
говорит эксперт. По ее словам, 
договоры лизинга транспорт-
ных средств и оборудования за-
ключаются ком паниями, кото-
рые не имеют достаточных обо-
ротных средств для приобрете-
ния имущества в собственность. 
В связи с этим досрочное пога-
шение кра ткосрочного догово-
ра лизинга лизингополучателем 
фактически нивелирует его ин-
терес в использовании институ-
та лизинга.

Мария Карнаух

Предварительное погашение
инвестиции
Стоимость инвестиций в ос-
новные средства производ-
ства — одна из наиболее за-
тратных статей для любого 
предприятия. Поскольку та-
кие инвестиции дороги, от-
каз от них обойдется компа-
нии еще дороже — потерей 
рынка уже в среднесрочной 
перспективе.

До кризиса чрезвычайно 
популярны были лизинговые 
продукты, позволяющие полу-
чать финансирование макси-
мально быстро, пусть даже 
при более высоких процент-
ных ставках. Предприятия то-
ропились захватывать рынок, 
вкладывать в растущий биз-
нес. Сейчас приоритеты по-
менялись. Во главу угла боль-
шинство лизингополучателей 
ставит снижение процентной 
ставки и размера аванса. Став-
ки по договорам лизинга уже 
вернулись к докризисным 
уровням. В последнее время 
специалисты «Юниаструм Ли-
зинг» отмечают, что клиенты 
стали гораздо больше интере-
соваться деталями условий ли-
зинговой сделки, изыскивая 
любые возможности сэконо-
мить и оптимизировать для 
себя лизинговые платежи. 
И в этой области действитель-
но есть обширные резервы 
для экономии.

Прежде чем сравнивать це-
новые условия лизинговых 
компаний, необходимо пояс-
нить, что в состав лизинга вхо-
дит целый набор услуг, поэто-
му и «цена лизинга» зависит от 
того, какие услуги включены в 
договор.

Суммарная стоимость дого-
вора лизинга состоит из цены 
приобретаемого имущества, 
маржи лизинговой компании 
и дополнительных услуг, вклю-
чаемых в договор лизинга по 
соглашению сторон. Основные 
дополнительные услуги, вклю-
чаемые в стоимость сделки,— 
это страхование предмета ли-
зинга (если страхует лизинго-
вая компания), таможенное 
оформление предмета лизин-
га (если лизинговая компания 
самостоятельно импортирует 
предмет лизинга из-за рубежа), 
стоимость услуг банков по ор-
ганизации аккредитивных 
форм расчетов с поставщика-
ми лизинговой компании. Мо-
гут быть включены услуги по 
монтажу, пуско-наладке обо-
рудования, транспортировке, 
сервисному обслуживанию 
и т. д. В рамках автолизинга 
предлагается и постановка 
транспортного средства на 
учет в ГИБДД.

Когда предприятие прово-
дит сравнение условий лизин-
га, имеет смысл запросить у 
менеджеров лизинговых ком-
паний полную структуру дого-
вора лизинга, в которой будут 
четко прописаны все расходы 
по сделке: инвестиционные за-
траты, вознаграждение лизин-
годателя, налоги, проценты по 
кредиту, расходы на страхова-
ние и т. д. Вкупе с графиком ли-
зинговых платежей эта инфор-
мация покажет реальную стои-
мость лизингового проекта.

Удорожание 
или процентная ставка?
Для определения цены лизин-
га используются понятия «удо-

рожание» и «процентная став-
ка». Поскольку оба показателя 
выражаются в процентах годо-
вых, это создает зачастую пута-
ницу для клиентов. Разберемся 
в этих понятиях. Удорожание 
— это превышение итоговых 
платежей по договору лизин-
га над первоначальной стои-
мостью имущества, выражен-
ное в процентах в год. Так, ес-
ли мы за три года переплачи-
ваем лизинговой компании 
42%, то годовое удорожание 
составит 14%.

Процентная ставка — это 
ставка, по которой начисляют-
ся проценты за использование 
заемных средств, на остаток за-
долженности. Очевидно, поня-
тие «удорожание» полезно для 
того, чтобы быстро прикинуть, 
сколько мы переплатим за ис-
пользование лизинга по срав-
нению с покупкой. Для более 
серьезных сравнений полезно 
использовать понятие процен-
тной ставки или размера ме-
сячного лизингового платежа 
при одинаковых параметрах 
сделки.

Некоторые лизингодатели 
рекламируют особенно низ-
кий размер «удорожания», что-
бы создать видимость преиму-
щества. В реальности, заявляя 
минимальную ставку удорожа-
ния, лизинговые компании 
обычно подразумевают вари-
ант с максимальным авансом 
и убывающим графиком плате-
жей. При такой схеме цена ли-
зинга действительно становит-
ся наименьшей, но она изме-
нится, если клиент захочет из-
менить один из параметров 
сделки.

Итак, при сравнении усло-
вий лизинга надо смотреть раз-
мер процентной ставки, а ни 
в коем случае не удорожания. 
Но и здесь могут быть свои под-
водные камни. В платежи мо-
гут оказаться включены допол-
нительные комиссии, завы-
шенная цена страховки и т. д. 
Или же наоборот, несмотря 
на необходимость, не включен 
налог на имущество. В связи 
с этим рекомендуется сравни-
вать все же размер ежемесяч-
ного платежа при одинаковых 
параметрах сделки (вид графи-
ка, срок, аванс и период пос-
тавки). Именно при таком срав-
нении могут вылезти какие-то 
неявные завышения цены.

Равномерный 
или убывающий
Цена лизинга наиболее сильно 
зависит от выбранного графи-
ка платежей. Перед выбором 
графика платежей предпри-
ятие должно четко просчитать 
свою экономику, составить 
прогноз движения денежных 
средств с учетом лизинговых 
платежей. Если это будет сдела-
но, будет понятно, какой гра-
фик выбрать — равномерный 
с большим общим удорожани-
ем, но меньшей нагрузкой по 
ежемесячным платежам либо 
убывающий, где большая на-
грузка по платежам приходит-
ся на начальные периоды и, со-
ответственно, общее удорожа-
ние будет меньше.

Например, компания полу-
чила в лизинг оборудование, а 
выручка от продукции, на нем 
произведенной, растет посте-
пенно. Здесь, конечно, лучше 
выбрать равномерные платежи.

(Окончание на стр. 21)

Сравнительный 
выбор

кредиты

На рынке лизинга отмечается новая тен-
денция: за последний год все чаще лизин-
гополучатели стремятся выкупить объект 
финансовой аренды досрочно. Как говорят 
эксперты, такие клиенты руководствуются 
желанием оптимизировать расходы и нали-
чие свободных денежных средств, появив-
шихся после кризиса. Однако такое жела-
ние — сократить срок лизингового контрак-
та досрочно — компании, предоставляю-
щие подобные услуги, встречают весьма 
прохладно. На лояльность могут рассчиты-
вать только наиболее важные для лизинго-
дателя партнеры.

Компании не спешат помогать 
клиентам в досрочном погашении 
расчетов по лизинговым сделкам  
ФОТО ОЛЕГА ХАРСЕЕВА
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В России на рынке лизинга ави-
ационной техники уверенно до-
минируют иностранные игро-
ки. Примерно 80% продаж граж-
данских самолетов (около 450 
единиц) финансируется иност-
ранными лизинговыми компа-
ниями во главе с GECAS, ILFC, 
Aercap, BBAM, Cramington. Рос-
сийские же компании делят ос-
тавшиеся 90 самолетов на четве-
рых: «ВТБ Лизинг», «Ильюшин 
финанс Ко» (ИФК), «ВЭБ-Лизинг» 
и «Сбербанк-Лизинг». Объекта-
ми лизинговых сделок в России 
преимущественно становятся 
магистральные самолеты инос-
транного производства, причем 
они же составляют и основу ли-
зингового портфеля крупных 
российских игроков. Напри-
мер, в пресс-службе ОАО «ВТБ 
Лизинг» сообщили, что по ито-
гам 2010 года портфель компа-
нии насчитывает «более 40» са-
молетов и вертолетов иностран-
ных производителей Boeing, 
Airbus, Bombardier, Embraer и 
AgustaWestland. В компании 
считают, что российский рынок 
сдерживают «высокие таможен-
ные пошлины на наиболее по-
пулярные модификации само-
летов, высокая стоимость заем-
ных средств для российских 
авиакомпаний, слабо развитая 
инфраструктура».

Между тем, по данным ста-
тистики, все эти фундаменталь-
ные причины не мешают авиа-
рынку в России бурно расти. 
Выжившие после тяжелейшего 
кризиса авиакомпании за про-
шлый год перевезли рекорд-
ные за 18 лет 57 млн человек 
(на 14% больше, чем в докризис-
ном 2008 году), рост объемов 
перевозок за первые месяцы 
2011 года также составляет око-
ло 12%. Совершенно естествен-
но, что перевозчики будут об-
новлять и пополнять свой парк 
прежде всего современными и 
эффективными воздушными 
судами. Конкуренция между 
производителями из разных 
стран, эффективность между
народного законодательства в 
сфере лизинга и доступность 
кредитных ресурсов иностран-
ных банков оставляют мало 
шансов на лидерство российс-
кой авиатехнике и российским 
лизингодателям.

Производство отечествен-
ных гражданских самолетов 
как будто находится в противо-
фазе с развитием авиарынка в 
России. В 2010 году, как недавно 
отметил президент РФ Дмитрий 
Медведев, авиапром сдал заказ-
чикам всего семь машин. Следу-
ет добавить, что это в два раза 
меньше, чем в 2009 году (тогда 

было произведено 14 самоле-
тов), и даже меньше, чем в 2008 
году (9 штук). Для сравнения: 
объем производства концер-
нов Airbus или Boeing состав
ляет около 30 магистральных 
самолетов в месяц.

Объединенная авиастрои-
тельная корпорация (ОАК) кон-
центрирует свой продуктовый 
ряд прежде всего на рынке бли
жнемагистральных самолетов, 
предлагая заказчикам новые 
продукты — Ан-148 (шесть са
молетов уже эксплуатируются 
в ГТК «Россия») и Sukhoi Super
Jet 100 (SSJ, первый самолет дол-
жен быть на днях передан стар-
товому заказчику армянской 
авиакомпании «Армавиа»). 
Среднемагистральный сегмент 
продукции ОАК представлен се-
мейством самолетов Ту-204/214, 
но уже в 2014 году им на смену 
должен прийти перспективный 
проект МС-21 и, возможно, еще 
совсем неизвестный SSJ-NG 
(New Generation).

Последний шанс Ту-204
При таких объемах производст
ва отечественных самолетов 
вряд ли стоит обвинять россий-
ских авиаперевозчиков в отсут
ствии патриотизма. Большинс-
тво из них неоднократно заяв-
ляли о том, что готовы покупать 
российскую авиатехнику, если 
ее технические характеристики 
и система поддержания летной 
годности будут на уровне, обес-
печиваемом западными произ-
водителями. Аналогичные тре-
бования выдвигают и лизинго-
вые компании, однако пока 
большинство контрактов на 
«перспективные» российские 
самолеты либо носит «полити-
ческий» характер и выполняет 
скорее задачу поддержки пред-

приятий ОАК, либо остается не-
реализованным. Примером по
следней ситуации может слу-
жить крупный контракт с авиа-
компанией «Москва» (бывший 
«Атлант-Союз», принадлежит 
правительству Москвы) на 15 са-
молетов Ту-204СМ: в начале года 
авиакомпания остановила по-
леты и сейчас готовится к банк-
ротству, чем поставила под воп-
рос всю программу производс-
тва этих самолетов.

После того как был сорван 
контракт на пять самолетов Ту-
204СМ с иранской авиакомпа-
нией Iran Air Tour (соразработ-
чик двигателя ПС-90А-2 амери-
канская компания Pratt & Whit
ney запретила поставки из-за 
санкций в отношении Ирана), 
единственной «палочкой-выру-
чалочкой» для программы мо-
жет стать авиакомпания Red 
Wings, которая уже эксплуати-
рует девять самолетов Ту-204-
100 (в лизинге у ИФК). Сейчас 
ИФК ведет переговоры по конт-
ракту на 44 самолета Ту-204СМ. 
Однако, по нашим данным, на 

этот контракт также претендует 
и «ВЭБ-Лизинг», который «про-
рабатывает» вопрос по поруче-
нию правительства РФ. Неопре-
деленности ситуации добавляет 
и позиция бизнесмена Алексан-
дра Лебедева. Его Националь-
ная резервная корпорация од-
новременно владеет и 25,8% 
ИФК, и контролирует авиаком-
панию Red Wings, которая яв
ляется лизингополучателем 
по сделкам с ИФК. Бизнесмен 
предложил государству слож-
ную сделку по продаже пакета 
в ИФК ВЭБу, в результате кото-
рой может быть заодно решен 
и финансовый спор между ИФК 
и Red Wings (авиакомпания за-
должала по договорам лизинга 
около 690 млн руб.). Заказ на 44 
самолета, безусловно, является 
очень крупным (его общая сум-
ма оценивается в 55 млрд руб.), 
и сейчас, похоже, становится 
разменной монетой в перегово-
рах бизнесмена с ВЭБом и пра-
вительством. Равно как и конт-
рольный пакет в Red Wings: не-
давно в СМИ попало письмо 
Александра Лебедева предсе
дателю правительства Влади
миру Путину, в котором банкир 
выражает опасения по поводу 
возможности «бесплатной на-
ционализации» его авиакомпа-
нии ВЭБом.

Самолеты бесплатно
ВЭБ, в свою очередь, ведет пере-
говоры с ОАК по поводу основ-
ных условий финансирования 
лизинга российских самоле-
тов (в портфеле «ВЭБ-Лизинга» 
уже имеются заключенные 
контракты на поставку SSJ-100). 
В «ВЭБ-Лизинге» и ЗАО «Граж-
данские самолеты Сухого» ход 
переговоров не комментируют, 
в последней компании лишь 
отметили, что условия лизинга 
определяются индивидуально 
при каждой конкретной сделке 
по приобретению самолетов. 
ВЭБ готов обсуждать финанси-
рование до 80% производства 
самолета и до 90% лизинговой 
сделки «ВЭБ-Лизинга» с авиа-
компанией-заказчиком сроком 
на 15 лет. При этом одним из ос-
новных условий ВЭБа является 

гарантия ОАК по обеспечению 
стоимости поддержания лет-
ной годности и остаточной сто-
имости самолета. Кроме того, 
правительство должно внести 
изменения в постановления о 
субсидировании лизинговых 
кредитов, продлив их действие 
за пределы 2010 года, а также 
одобрить госгарантии на вы-
пуск целевых облигаций «ВЭБ-
Лизинга».

По данным источника на 
авиарынке, ОАК под руководс-
твом Михаила Погосяна готовит 
ответные предложения — что-
бы Банк развития профинанси-
ровал 100% производства и 100% 
лизинговой сделки взамен кон-
солидации всех поставок рос-
сийской авиатехники через 
«ВЭБ-Лизинг», поскольку аван-
совый платеж даже в размере 
10% от стоимости самолета для 
российских авиакомпаний ста-
нет неподъемной суммой. При-

нятие такого предложения бу-
дет означать, что авиакомпании 
будут получать самолеты в фи-
нансовый лизинг без первона-
чального аванса, что противоре-
чит рыночной практике. «Созда-
ется впечатление, что отечест-
венная техника изначально не-
конкурентоспособна в сравне-
нии с зарубежными аналогами, 
что лизинговая компания, вла-
деющая таким неликвидным 
флотом, обречена на экономи-
ческое фиаско, а само такое ре-
шение будет прямым наруше-
нием антимонопольного зако-
нодательства и норм ВТО»,— го-
ворит наш собеседник. Впро-
чем, официального подтверж
дения этой информации нет.

Не все потеряно
Так или иначе, вопрос о подде-
ржке российского авиапрома 
будет решаться на высшем уро
вне при участии президента и 

правительства, которые в пос-
леднее время особенно часто 
высказываются по поводу раз-
вития гражданской авиации. 
Недавно Дмитрий Медведев 
объявил, что на развитие авиа-
прома предусматривается вы-
делить до 5 трлн руб., но как бу-
дут распределены эти средства, 
пока не ясно. Одна из наиболее 
обсуждаемых в Минтрансе про-
блем — развитие местных воз-
душных линий. Поучаствовать 
в такой программе уже готова 
Государственная транспортная 
лизинговая компания (ГТЛК), 
которая вышла на рынок ли-
зинга самолетов в этом году 
(в январе компания передала 
красноярскому авиаперевоз
чику «Аэрогео» самолет Cessna 
208B Grand Caravan на условиях 
финансового лизинга). По дан-
ным компании, средний тариф 
на местных авиалиниях в пере-
счете на пассажиро-километр в 
десятки раз выше, чем на внут-
ренних перевозках на магист-
ральных судах. Поэтому разви-
тие этого сегмента бизнеса не-
возможно без предоставления 
специальных льготных усло-
вий для поставки самолетов 
и субсидирования самих ме
стных авиаперевозок, призна-
ют в ГТЛК.

Еще один вариант снижения 
цены на российские самолеты 
предлагают в ИФК, имеющей 
достаточный опыт поставок оте-
чественной авиатехники. Неда
вно компания объявила о том, 
что готова начать предоставлять 
российские самолеты на усло-
виях операционного лизинга. 
По словам ее гендиректора Але
ксандра Рубцова, ежемесячные 
платежи авиакомпаний при 
операционном лизинге на 20–
25% ниже, чем при финансо-
вом, а для лизингодателя такие 
сделки более выгодны, посколь-
ку права собственности на са-
молет по окончании контракта 
к авиакомпании не переходят. 
«Для российской авиатехники 
тема операционного лизинга до 
сих пор была проблемной, по-
тому что не было продукта, ко-
торый можно было бы прода-
вать в лизинг»,— рассказывает 

господин Рубцов. С появлением 
Ан-148 это стало возможным, 
потому что самолет востребо-
ван на рынке, имеет нормаль-
ную систему поддержания лет-
ной годности и подготовки пер-
сонала, что обосновывает перс-
пективы его серийного произ-
водства, уверен он.

Однако если ОАК не справит-
ся с необходимыми темпами 
выпуска самолетов, «существу-
ющие сейчас очереди заказчи-
ков российской техники сокра-
тятся», отмечает гендиректор 
ИФК. «Если российский авиа-
пром не будет делать в достаточ-
ном количестве узкофюзеляж-
ные самолеты, то мы оконча-
тельно уступим рынок иност-
ранным производителям, а фи-
нансировать их будут иностран-
ные лизингодатели», — говорит 
господин Рубцов. Для того что-
бы этого не произошло, ИФК в 
будущем может начать финан-
сировать поставки и зарубеж-
ной авиатехники аналоги кото-
рой не производится предпри-
ятиями ОАК.

По словам главы аналити
ческой службы агентства «Авиа-
порт» Олега Пантелеева, особен-
ность ИФК в том, что она была 
вынуждена нарабатывать не 
свойственные для лизинговой 
компании компетенции в сфе-
ре поддержания летной годнос-
ти, обучении персонала и в це-
лом наладить экспертизу по уп-
равлению стоимостью активов. 
«При операционном лизинге, 
без применения которого вряд 
ли можно говорить о сущест-
венном расширении лизинго-
вого портфеля, опыт управле-
ния поддержанием летной год-
ности самолетов может быть 
крайне полезен, поскольку по 
окончании контракта лизинго-
датель должен получить само-
лет в надлежащем состоянии», 
— отмечает эксперт, добавляя, 
что иностранная авиатехника 
преимущественно поставляет-
ся на условиях именно опера-
ционного лизинга.

Алексей Екимовский, 
главный редактор  
бизнес-справочника 
«Российский транспорт»

Вылет откладывается
авиаторы

Рост рынка авиаперевозок предвещает по-
вышение спроса российских авиакомпа-
ний на современные воздушные суда. Меж-
ду тем на лизинге самолетов в России за-
рабатывают преимущественно иностран-
ные компании, да и их российские коллеги 
занимаются, как правило, авиатехникой за-
рубежного производства. Продукция оте-
чественного авиапрома пока не пользуется 
популярностью прежде всего из-за отсутс-
твия самих самолетов: в 2010 году их было 
выпущено всего семь штук.

Компания, которая специализируется на российской авиатехнике,— «Волга-Днепр-
Лизинг». Правда, она занимается одним типом самолетов (Ил-76ТД-90ВД) и обес
печивает потребности лишь одного заказчика — группы компаний «Волга-Днепр». 
При этом компания освоила ряд «авиастроительных» компетенций — сама занима-
лась поиском и привлечением поставщиков, взаимодействовала с конструкторским 
бюро, сертификационными органами, а авиазавод (Ташкентское авиационное про-
изводственное объединение имени Чкалова) лишь собирал самолеты. «В свое время 
мы обратились ко всем эксплуатантам Ил-76 с предложением принять участие в про-
екте модернизации этого самолета, но никто не согласился, поскольку риски были 
слишком высоки. При этом стоимость нового самолета сейчас составляет порядка 
$60 млн, тогда как эксплуатируемые старые 76-е можно купить за $3–5 млн»,— рас-
сказывает гендиректор «Волга-Днепр-Лизинг» Андрей Пахомов. Таким образом, ком-
пания сама построила три самолета (третий был поставлен уже через схему покупки 
у ОАО «ОАК-Транспортные самолеты» в мае 2010 года), еще два находятся в произ-
водстве. «Эти машины, в отличие от старых Ил-76, соответствуют современным меж-
дународным авиационным требованиям и допущены к полетам в США и страны Евро-
пы без ограничений»,— подчеркивает господин Пахомов. По его словам, компания 
пока не стремится заниматься другими проектами, хотя внимательно изучает вопрос 
о производстве новой модификации — Ил-476, программа которого сейчас разраба-
тывается в ОАК. Однако пока продукт не обрел своих окончательных технических ха-
рактеристик, просчитать его экономику сложно.

Поддержим отечественных производителей

Продукция отечественного авиа-
прома пока не пользуется популяр-
ностью прежде всего из-за отсутс-
твия самих самолетов: в 2010 году 
их было выпущено всего семь штук  
ФОТО ОлегА ХарсеевА

инвестиции
(Окончание. Начало на стр. 20)

В обратном случае, например при ли-
зинге строительной техники, пик выруч-
ки зачастую приходится на начальный пе-
риод. Часто строительную технику приоб-
ретают под конкретные контракты. С тече-
нием времени, скорее всего, неизбежен 
простой техники по разным причинам — 
выручка падает. В таких условиях лучше 
выбирать убывающие платежи, тем более 
они наиболее выгодны.

Хотя формально цена лизинга при убы-
вающем графике ниже, чем при равномер-
ном, это вовсе не значит, что итоговый эко-
номический эффект для предприятия бу-
дет выше именно при убывающем графи-
ке. Одно из основных преимуществ ли-
зинга — это использование долгосрочных 
заемных средств. При этом компания име-
ет возможность открывать кредитные ли-
нии для развития своего основного вида 
деятельности, а также с максимальной эф-
фективностью инвестировать собствен-
ные финансовые ресурсы в продукты и ус-
луги, приносящие наибольшую прибыль. 
То есть если проекты предприятия прино-
сят прибыль 25% в год, а процентная став-

ка по лизингу — 14%, то очевидно, исполь-
зование лизинга выгодно для предпри-
ятия вне зависимости от графика плате-
жей. «Юниаструм Лизинг» в своей прак
тике старается максимально гибко подхо-
дить к составлению графиков платежей. 
Возможны поквартальные платежи, до-
вольно востребованы сезонные корректи-
ровки платежей. Такие графики учитыва-
ют интересы лизингополучателей, чья вы-
ручка зависит от сезонного фактора.

На чьем балансе?
Обычно предмет лизинга учитывается 
на балансе лизингодателя, соответствен-
но, лизингодатели сами платят и налог на 
имущество, включая его в сумму лизинго-
вых платежей. Однако закон предусматри-
вает право учета предмета лизинга и на ба-
лансе лизингополучателя. С точки зрения 
цены лизинга иногда это может давать 
экономию за счет налога на имущество. 
Налог на имущество является региональ-
ным налогом — его ставки различаются 
в разных регионах. В регионах, где сосре-
доточено большинство федеральных ли-
зингодателей (Москва, Санкт-Петербург), 
действуют максимальные ставки налога 
на имущество — 2,2%. Действующим зако-

нодательством предусмотрено, что налог 
на имущество предприятий зачисляется 
в бюджет только по месту нахождения ор-
ганизации. Таким образом, если предпри-
ятие-лизингополучатель находится в низ-
коналоговых регионах, например в Кал-
мыкии, или имеет право на налоговые 
льготы в своем регионе (например, в Ка
лининградской области), для него имеет 
смысл учитывать предмет лизинга на сво-
ем балансе. Особенно это оправданно при 
крупных лизинговых сделках, где эконо-
мия даже в 1–2% от цены имущества в год 
составляет значительные суммы. Основы-
ваясь на возможностях, предоставленных 
законодательством, «Юниаструм Лизинг» 
дает возможность учета предмета лизинга 
на балансе лизингополучателя, если это 
необходимо и более выгодно клиенту.

В регионах могут быть установлены 
и другие налоговые льготы для предпри-
ятий, осуществляющих инвестиции в ос-
новные средства. Поэтому в каждом слу-
чае необходимо оценить целесообразность 
учета на балансе лизингодателя или лизин
гополучателя с точки зрения доступных в 
каждом регионе налоговых льгот.

Тимур Бойтемиров, генеральный 
директор «Юниаструм Лизинг»

Сравнительный выбор
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законотворчество
Бизнес-организации негоду-
ют по поводу законопроекта, 
направленного против заем-
ного труда. Этот документ 
грозит компаниям потерей 
возможности брать персонал 
из других фирм в аренду, что 
бывает необходимо во мно-
гих отраслях.

Международная ассоциация 
европейского бизнеса (АЕБ), 
объединяющая иностранные 
компании, всерьез встревоже-
на законопроектом о запрете 
гражданско-правовых догово-
ров (ими оформляется заем ра-
бочей силы) с работниками, 
когда есть основание заклю-
чить с ними обычный трудо-
вой договор. Документ внесли 
в Госдуму в ноябре 2010 года, 
и, если он станет законом, ра-
ботодатель, безосновательно 
заключивший гражданско-пра-
вовой договор при наличии 
«признаков трудовых отноше-
ний» (по Трудовому кодексу 
(ТК) к ним относятся, напри-
мер, обязанность работника 
выполнять за плату заранее 
определенную трудовую функ-
цию и подчинение работника 
правилам внутреннего трудо-
вого распорядка), будет штра-
фоваться на 50–100 тыс. руб., 
если он юридическое лицо, 
штраф для частных предпри-
нимателей — 10–20 тыс. руб.

На пресс-конференции 
7 февраля представители АЕБ 
сообщили, что запрет на заем-
ный труд может оставить без 
работы до 100 тыс. человек, в 
том числе 3 тыс. высококвали-
фицированных иностранных 
специалистов, работающих 
по соответствующим схемам. 
Они числятся в штате зарубеж-
ных компаний, в Россию отко-
мандированы и увольняться 
из своей французской, допус-
тим, компании, чтобы перей-
ти в российскую, не захотят. 
По мнению представителей 
АЕБ, под угрозой могут ока-
заться и российские агентс-
тва по подбору персонала.

Авторы законопроекта ру
ководствуются тем, что сейчас 
«работающий по займу не за-
щищен соцгарантиями, а заем-
ный труд размывает ответст
венность работодателя». В Мин
здравсоцразвития такую пози-
цию поддержали: в ведомстве 
полагают, что нужно «оператив-
но реагировать на злоупотреб-
ления, возникающие в сфере 
этих договоров».

Авторы законопроекта — 
председатель комитета Госду-
мы по труду и социальной по-
литике Андрей Исаев и депу-
тат Госдумы Михаил Тарасен-
ко. «Андрей Исаев — зампред 
мощной и лояльной власти Фе-
дерации независимых профсо-
юзов России, Михаил Тарасен-
ко — председатель Горно-ме-
таллургического профсоюза. 
Они позиционируют себя как 
защитники прав трудящихся, 
особенно перед выборами»,— 
рассказывает лидер профсоюза 
«Единство» на АвтоВАЗе Петр 
Золотарев. Заемный труд ему 
не нравится. По его словам, 
Межрегиональный профсоюз 
работников автомобильной 
промышленности (частью ко-
торого является «Единство») 
долго добивался внесения 
в Госдуму подобного законо
проекта, но предсказать судь-
бу документа сложно. Единого 
взгляда на трудовую политику 
наверху нет, а лобби промыш-
ленников в Госдуме и прави-
тельстве может оказаться силь-
нее профсоюзного.

Впрочем, в прошлом году 
профсоюзы уже выиграли од-
ну битву с промышленниками. 
Осенью 2010 года комитет Рос-
сийского союза промышлен-
ников и предпринимателей 
по рынку труда, возглавляе-
мый Михаилом Прохоровым, 
подготовил проект поправок 
к ТК. Комитет предложил зако-
нодательно закрепить возмож-
ность введения с согласия ра-
ботника 60-часовой рабочей 
недели. Идея была раскрити-
кована профсоюзами, а затем 
президентом и премьером. 
«Увеличением рабочих часов 
производительность труда точ-
но не повысить»,— уверен Петр 
Золотарев. Он ссылается на ос-
новоположника научной орга-
низации труда Фредерика Тей-
лора, который еще в начале 
XX века доказал, что производи-
тельность труда уменьшается с 
увеличением рабочих часов из-
за переутомления работников.

В своем блоге Михаил Про-
хоров указал на то, что скандал 
по поводу поправок раздули 
напрасно. «60-часовая рабочая 

неделя — это норма действую-
щего законодательства, так уже 
давно работают совместите-
ли,— пишет господин Прохо-
ров.— А мы ведь предлагаем 
элементарную техническую 
поправку: по желанию работ-
ника и без оформления нико-
му не нужных бумаг работать 
на полторы ставки на своем ос-
новном рабочем месте».

«Позиция Прохорова обус
ловлена необходимостью сроч-
но принимать меры, которые 
позволят повысить производи-
тельность труда в стране»,— 
комментирует Виталий Федин, 
гендиректор НИИ труда и со-
циального страхования Минз-
дравсоцразвития.

По данным исследования 
McKinsey & Company, в 2009 го-
ду (подобные исследования 
McKinsey проводит раз в десять 
лет) производительность труда 
в России была примерно втрое 
ниже, чем в США. Среди инс-
трументов для улучшения это-
го показателя эксперты McKin
sey & Company назвали про-
граммы поддержки мобиль-
ности трудовых ресурсов. «Мо-
бильность трудовых ресурсов 
чрезвычайно важна, так как 
обеспечивает их перераспре
деление между отраслями и ре-
гионами по мере повышения 
производительности»,— пи-
шут в своем докладе аналити-
ки. Заемный труд как раз при-
мер такой мобильности.

Из аутстафферов  
в аутсайдеры
Законопроект господ Исаева 
и Тарасенко гласит: «Организа-
ции по содействию в трудоуст-
ройстве населения не вправе 
заключать с лицами, ищущи-
ми работу, трудовые договоры 
с целью передачи (предостав-
ления) их для использования 
их личного труда другим орга-
низациям или индивидуаль-
ным предпринимателям».

Если все пойдет так, как за-
думали законодатели, то под 
вопросом окажется существо-
вание компаний, предлагаю-
щих сразу два вида услуг — ли-
зинг персонала и аутстаффинг.

«Когда компании ради опти-
мизации профильного бизнеса 
выводят за штат сотрудников 
и оформляют их в агентствах, 
предлагающих такие услуги, 
это аутстаффинг, он очень рас-
пространен в Европе и США,— 
объясняет Юрий Вировец, пре-
зидент компании HeadHun
ter.— Лизинг персонала — то 
же самое, это когда фирма при-
нимает на работу новых, до-
полнительных сотрудников, 
юридически оформленных в 
специализированном агентст
ве». В России всем этим занима-
ются, как правило, одни и 
те же компании.

Важный момент. Многие 
считают, что законопроект пы-
тается ликвидировать аутсор-
синг. Это схема, когда компа-
ния передает определенную 
функцию стороннему испол-
нителю.

Кадровый лизинг позволяет 
решать многие нестандартные 
задачи. Ольга Банцекина, пред-
седатель комитета по трудовым 
ресурсам АЕБ и глава предста-
вительства компании Coleman 
Services в России, вспоминает, 
как в 2009 году одному заводу 
срочно понадобилось прив
лечь на производство около 
200 человек на пару месяцев. 
«В соседнем регионе как раз ра-
ботали по займу сотрудники 
Coleman Services, но завод, на 
котором они трудились, про-
стаивал. Мы быстро перепра-
вили их на завод, которому бы-
ли нужны работники. Они под-
заработали, все были доволь-
ны»,— рассказывает она.

Впрочем, с заемным трудом 
все не так просто. Многое из то-
го, что есть в российском тру-
довом законодательстве,— на-
следие советских времен. «За-
емный труд не регламентиру-
ется, возникает неразбериха. 
Не понятно, кто отвечает за ох-
рану труда. Кадровое агентст
во не имеет доступа к террито-
рии, на которой работает его 
сотрудник. Договоры сочиня-
ются без установленных или 
рекомендованных форм»,— 
жалуется Юлия Смирнова, ди-
ректор по развитию бизнеса 
холдинга «Империя кадров».

Типичная, по словам госпо-
жи Смирновой, ситуация: вы-
веденный за штат консультант, 
который работает в парфюмер-
ном магазине, разбивает или 
крадет флакон дорогих духов. 
В таких случаях происходит не-
приятное трехстороннее раз-
бирательство, и часто возмеще-
ние убытка пытаются повесить 

на кадровое агентство-провай-
дера. Или увечья. Курьер идет 
куда-то по заданию, поскальзы-
вается, падает, получает трав-
му. По идее ущерб должно ком-
пенсировать кадровое агентст
во. Но и тут много вопросов. 
Клиент мог отправить курьера 
ночью, неудобным маршрутом 
— задание дает не кадровое 
агентство.

По словам Ольги Банцеки-
ной, рынок заемного труда 
в прошлом году прибавил 60%, 
а до этого ежегодный прирост 
составлял 30–40%. «За прош
лый год рынок вырос не мень-
ше чем на 50%»,— подтвержда-
ет Юрий Вировец. Он считает, 
что в Москве на поле аутстаф-
финга действует не более де
сяти агентств. Лидеры — «Ан-
кор», Kelly Services, Manpower, 
Adecco.

Аутстаффинг больше всего 
востребован компаниями из 
сфер ритейла и производства. 
Кассиры, работники склада, 
упаковщики, сборщики на кон-
вейере — типичные аутстаф-
финговые профессии. По сло-
вам Ольги Банцекиной, приме-
няют эту схему и тяжелая про-
мышленность с нефтянкой. 
«Аутстаффинг используется 
практически во всех отраслях 
бизнеса, поскольку позволяет 
сократить затраты на ведение 
бухгалтерского учета, содержа-
ние HR-службы»,— говорит 
Анастасия Котельникова, стар-
ший юрист юридического цен-
тра «Глосса».

Компания-провайдер, рабо-
тающая в аутстаффинге, берет 
с фирмы, которая предоставля-
ет специалиста, выводя его за 
штат, 7–15% зарплаты с налога-
ми или какую-то фиксирован-
ную сумму. Возможна также до-
полнительная плата за админи
стрирование командировоч-
ных расходов. «Чем больше со-
трудников ведет провайдер, 
тем меньший процент берет: 
он может снизить свое возна-
граждение и до 5% зарплаты»,— 
отмечает Юлия Смирнова.

Как объясняет Анастасия Ко-
тельникова, по схеме работода-
телем и, соответственно, пла-
тельщиком налогов является 
аутстаффинговая компания, 
оказывающая услуги по предо-
ставлению труда работников 
компании-заказчику, в кото-
рой в конечном итоге работни-
ки и трудятся.

При заключении гражданс-
ко-правового договора (напри-
мер, договора на оказание услу-
ги) страховой взнос не платит-
ся, на нем можно сэкономить, 
но такой договор нельзя заклю-
чать больше трех раз подряд 
с одним человеком на одинако-
вую работу. В противном слу-
чае налоговая инспекция заста-
вит компанию подписать с ним 
трудовой договор. То есть, по 
сути, ограничения по граждан-
ско-правовым договорам суще
ствуют и в действующем зако-
нодательстве.

К слову, узнав о законопро-
екте, крупные кадровые агентс-
тва пытались сделать ответный 
ход — внести предложение о 
лицензировании аутстаффин-
говых услуг. Но пока эта иници-
атива поддержки не нашла.

Представители независи-
мых от властей профсоюзов 
предложение о запрете заем-
ного труда считают правиль-
ным. «Наш завод АвтоВАЗ раз-
делен на множество подразде-
лений, в части подразделений 
сотрудники выведены за штат 
предприятия и числятся со-
трудниками других юрлиц. 
На некоторые работы через 
кадровые агентства нанимают-
ся люди, которые вообще ни-
когда не работали на АвтоВА-
Зе,— рассказывает Петр Золо-
тарев.— На этих людей не рас-
пространяется действие кол-
лективного договора, заклю-
ченного между нашим профсо-
юзом и предприятием, соот-
ветственно, нет никаких до-
плат и социальных выплат и 
работодатель не несет ника-
кой ответственности в случае 
травм или отравления челове-
ка химическими веществами».

Виталий Федин между тем 
уверен, что следует не запре-
щать заемный труд, а вносить 
в ТК поправки, которые обес-
печивали бы соблюдение тру-
довых прав работника в таких 
отношениях и одновременно 
экономических интересов ра-
ботодателя. А Юлия Смирнова 
замечает, что для обслужива-
ния сочинской Олимпиады 
придется привлекать огром-
ное количество временного 
персонала. И как выкручивать-
ся, если это будет запрещено?

Анастасия Каримова

Трудовая озабоченность

хранение
Лизинг складских ячеек для 
индивидуального хранения — 
новый вид лизинга, которым 
пока занимается только не-
сколько компаний. Однако 
спрос на данную услугу су-
щественный: за три месяца 
после начала работы такого 
склада индивидуального хра-
нения компании KR Properties 
удалось сдать половину пло-
щадей — 1 тыс. кв. м.

Осенью KR Properties, деве-
лопер и управляющая компа-
ния, решила развивать новое 
направление бизнеса — скла-
ды индивидуального хране-
ния. В октябре прошлого го-
да компания открыла первый 
терминал self storage (индиви-
дуальное хранение) под брен-
дом «Сити-Бокс». За три меся-
ца работы терминал заполнил-
ся на 50%, сдано в аренду более 
1 тыс. кв. м площадей. Рост спро-
са на лизинг индивидуальных 
площадей для хранения состав-
ляет ежемесячно более 15% и 
распределяется в соотноше-
нии 40% для юридических 
и 60% для физических лиц.

«Мы видим устойчивый 
спрос на услуги индивидуаль-
ного хранения: в день к нам об-
ращается в среднем пять кли-

ентов,— рассказывает Влади-
мир Стригин, директор ”Сити-
Бокс“.— Мы планируем за бли-
жайшие три месяца полностью 
заполнить наш первый комп-
лекс и приступить к запуску 
второго терминала. У нас каж-
дый арендатор может быть уве-
рен в целостности и сохраннос-
ти своих вещей — от китайско-
го фарфора и спортивного ин-
вентаря до архивов и запасов 
товара. Бизнес self storage ши-
роко распространен в США и 
Европе. Мы уверены в его перс-
пективности и для России».

В течение 2011 года KR Pro
perties планирует открыть пять 
терминалов self storage в Моск-
ве и Санкт-Петербурге общей 
площадью более 20 тыс. кв. м. 
Инвестиции в проект составят 
более $10 млн.

Терминал для хранения ком-
пании «Сити-Бокс» представля-
ет собой трехэтажный складс-
кой комплекс класса А, обору-
дованный восемью уровнями 
безопасности, системами отоп-
ления и вентиляции. Общая 
площадь — 3 тыс. кв. м, арендо-
пригодная — 2 тыс. кв. м, мини-
мальный размер лота — 1 кв. м.

Цены на хранение рассчиты-
ваются индивидуально в зави-
симости от объема бокса, срока 
аренды и условий хранения. 

Минимальный бокс (1 куб. м) 
в «Сити-Бокс» можно снять по 
цене от 800 руб. в месяц, если 
брать ячейку в лизинг на год. 
У нескольких компаний-конку-
рентов условия лизинга ячеек 
следующие: в группе компа-
ний P&P и «Вашем стороже» ми-
нимальный объем помещения 
для лизинга — 5 куб. м, что при-
мерно соответствует объему ве-
щей в одной среднестатисти-
ческой жилой комнате. Стои-
мость хранения в этих компа-
ниях составляет около 4 тыс. 
руб. в месяц, если заключить 
контакт на год. В обеих компа-
ниях есть также специальное 
предложение по хранению 
только автомобильных шин 
(80 руб. в месяц за шину).

В компании Mobius сдают-
ся боксы от 8,5 куб. м, что при-
мерно соответствует объему 
вещей в однокомнатной квар-
тире (1–1,5 тонны), но зато ми-
нимальный срок договора — 
всего неделя. Стоимость неде-
льной аренды такого бокса 
под открытым небом — 1,4 
тыс. руб., при договоре на год 
— всего 2,4 тыс. руб. в месяц. 
В закрытом помещении цены 
повыше — 2,1 тыс. руб. за неде-
лю и 3,8 тыс. руб., если заклю-
чать контракт на год.

Федор Мельников

По ячейкам

Хотя лизинговые компании и 
не прекращали свою деятель-
ность в кризис, сохранить свои 
заработки в прежнем размере 
удалось не многим из наемных 
работников. «Лизинговые услу-
ги тесно связаны с ростом и 
расширением бизнеса, приоб-
ретением дополнительных ос-
новных средств. Многим ком-
паниям во время кризиса ста-
ло не до развития, выжить бы! 
— вспоминает Андрей Воло-
шин, коммерческий директор 
компании ”РЕСО-Лизинг“.— 
Когда грянул кризис, непонят-
но было, сколько он продлит-
ся и в какую сторону будет ме-
няться ситуация. Мы были вы-
нуждены приостановить зак
лючение новых сделок на не-
сколько месяцев. Это время бы-
ло использовано для внутрен-
ней перестройки компании, 
которая коснулась структуры, 
бизнес-процессов, работы с де-
биторами и организации IT-ре-
шений. Набор новых сотрудни-
ков был приостановлен, систе-
ма мотивации осталась преж
ней, программы развития так-
же были приостановлены. За-
работная плата в нашей компа-
нии во время кризиса не сни-
жалась. Так мы действовали 
весь 2009 год».

Аналогичная ситуация с 
персоналом была во время 
кризиса и в компании «Car
cade Лизинг». «В период кри
зиса мы не сворачивали дея
тельность, поэтому снижения 
заработных плат у сотрудни-
ков Carcade не было. Однако 
в среднем по компании был 
приостановлен рост заработ-
ных плат, в самый острый пе-
риод кризиса на несколько ме-
сяцев заморожен рост надбав-
ки за выслугу лет,— рассказы-
вает Людмила Быстрова, ди-
ректора департамента по рабо-

те с персоналом ”Carcade Ли-
зинг“.— Уже в начале 2010 го-
да надбавка за выслугу была 
начислена всем сотрудникам 
Carcade в соответствии с систе-
мой оплаты труда, а ключевым 
сотрудникам пересмотрели 
надбавку за профессионализм 
в сторону повышения».

«Кризис достиг дна летом 
2009 года, но ситуация начала 
меняться уже во второй поло-
вине года,— отмечает Андрей 
Волошин.— К концу 2009 года 
нами был принят бюджет, на-
правленный на развитие биз-
неса в 2010 году. Мы уже почу
вствовали, что 2010 год будет 
годом реанимации и оживле-
ния бизнеса. На 2010 год был 
запланирован как существен-
ный рост количества специа-

листов фронт-офиса, так и ко-
личества продающих подраз-
делений. Мы также решили 
усовершенствовать нашу сис-
тему материальной мотива-
ции. Это существенно повы
сило привлекательность на-
шей компании на рынке труда. 
При этом в результате прове-
денных в кризис мероприя-
тий мы смогли начать размо-
розку компании раньше, чем 
соседи по рынку. Поэтому в тот 
момент, когда на рынке наблю-
дался избыток персонала, нам 
удалось набрать дополнитель-
ный персонал в продающие 
подразделения и создать усло-
вия, при которых ему выгодно 
работать и зарабатывать».

Рынок лизинга на удивле-
ние быстро восстановился за 
прошлый год, достиг докри-
зисного уровня, а теперь де-
монстрирует уверенный рост. 
Сумма новых сделок выросла 
в 2,3 раза по сравнению с 2009 
годом — до 725 млрд руб. Сово-
купный лизинговый портфель 
увеличился на 23% и составил 
1108 млрд руб.

К концу первого полугодия 
2010 года зарплаты сотрудни-
ков фронт-офиса компании 
«РЕСО-Лизинг» вернулись на 
докризисный уровень первой 
половины 2008 год. В компа-
нии была введена одна из са-
мых либеральных в отрасли 
систем материальной мотива-
ции, которая позволила хоро-
шо работающим сотрудникам 
зарабатывать существенно 
больше. К концу прошлого го-
да зарплаты во фронт-офисе 
превысили докризисный уро-
вень. Для сотрудников цент-
рального офиса также была 
усовершенствована система 

материальной мотивации, бла-
годаря чему их зарплаты также 
серьезно выросли. Постоянно 
улучшаются условия труда и со-
циальные льготы.

Заметными событиями 
на рынке лизинга в прошлом 
году стали расширение лизин-
годателями филиальных сетей 
(в частности, значительное чи
сло филиалов было открыто ко
мпаниями «Сбербанк Лизинг» 
и «ВЭБ-Лизинг»), а также сделки 
слияний и поглощений. Сре-
ди крупнейших сделок M&A — 
покупка «Сбербанк Лизингом» 
компании «Лайн Лизинг Груп» 
и приобретение концерном 
«Сименс» компании «Дельтали-
зинг». Компании начали актив-
но набирать персонал.

«Мы стали набирать новых 
сотрудников в связи с актив-
ным развитием ”Carcade Ли-
зинг“,— говорит Людмила Бы
строва.— Появляются интерес-
ные программы, привлека-
тельные для новых клиентов. 
Штат компании стремительно 
растет, так как большое внима-
ние мы уделяем сервису, осо-
бенно обслуживанию клиента 
в период действия договора, 
консультациям по юридичес-
ким, налоговым, бухгалтерс-
ким вопросам лизинга, разви-
тию дополнительных направ-
лений, таких как помощь при 
регистрации в ГИБДД, страхо-
вании транспортного средст
ва. Сегодня у нас работает 51 
представительство в 46 круп-
ных городах России, и мы пла-
нируем расширять региональ-
ную сеть».

В марте компания «Carcade 
Лизинг» приобрела 75,58% ак-
ций ОАО «АБ ”Кубаньбанк“». 
В дальнейшем компания на

мерена развивать банковскую 
деятельность, расширять про-
дуктовую линейку в направле-
ниях автокредитования, кре-
дитования малого и средне-
го бизнеса и, соответственно, 
продолжать увеличивать штат 
сотрудников. «Carcade одной 
из первых на рынке лизинга 
внедрила систему SAP, что поз-
волило автоматизировать зна-
чительную часть ключевых 
процессов, перераспределить 
высвободившиеся трудовые 
ресурсы. Однако лизинг — это 
сложный финансовый инстру-
мент, работать с которым дол
жны профессионалы. Имен-
но поэтому в период роста мы 
очень интенсивно набираем 
новых сотрудников»,— объяс-
няет Людмила Быстрова.

«В бюджете 2011 года мы 
увеличили инвестиции в раз-
витие бизнеса. Мы продолжа-
ем набор менеджеров по про-
дажам, открываем новые про-
дающие подразделения, осва
иваем новые регионы. Кроме 
фронт-офиса мы также набира-
ем новых сотрудников в цент-
ральный офис,— рассказывает 
Андрей Волошин.— В процессе 
набора специалистов в конце 
2010 года и особенно в начале 
2011-го мы столкнулись на про-
блемами, связанными с дефи-
цитом квалифицированных 
сотрудников, чего не наблюда-
лось в первой половине 2010 
года, когда на рынке был избы-
ток специалистов».

По мнению коммерческо-
го директора компании «РЕСО-
Лизинг», недостаток квалифи-
цированных кадров связан 
с несколькими факторами. 
Так, в периоды роста рынка 
всегда наблюдается повышен-
ный спрос на «продажников». 
На рынке труда идет межотра
слевая конкуренция, в кото-
рой участвуют также банки, 
страховые компании, пенси-
онные фонды, претендующие 
на сотрудников с аналогичны-
ми компетенциями. Лизинго-
вая сфера пока не настолько 
хорошо известна на рынке 
труда, как банковская и стра-
ховая. Лизинговые компании 
предъявляют высокие требо-
вания к компетенциям «про-
дажников». Они должны быть 
не только коммуникабельны-
ми, но и финансово грамотны-
ми, а также способными ре-
шать сложные интеллектуаль-
ные задачи.

«Понимая, что в период 
оживления рынка мы столк-
немся с нехваткой квалифици-
рованных кадров, было приня-
то решение ”выращивать“ со-
трудников своими силами, для 
чего было создано обучающее 
подразделение»,— резюмиру-
ет Андрей Волошин.

Ольга Мельникова

Кадры на подъеме
специалисты

Персоналу на рынке лизинга в кризис пришлось особенно тяжело — многие компании на этот период 
прекратили свою деятельность и сократили персонал. Переломный момент пришелся на начало 2010 
года, когда лизинговые компании не только снова начали набирать персонал, но и стали пересматри-
вать зарплаты сотрудников. Сейчас рынок лизинга на подъеме. То же можно сказать и о его кадрах.

Лизинговая сфера пока не настолько хорошо известна на рынке труда, как банковская и страховая,  
считают хедхантеры   ФОТО AFP/Getty Images
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В настоящее время парк авто­
бусов в России насчитывает 
почти 1 млн единиц. По дан­
ным ДОБДД МВД России, воз­
раст автобусов, выполняющих 
регулярные пассажирские пе­
ревозки, составляет в среднем 
девять лет. При этом автобусов, 
эксплуатируемых более десяти 
лет,— 57%, из них более 15 лет 
— 50% . Только 21% автобусного 
парка имеет срок службы до 
пяти лет. Более 51% автобусов 
эксплуатируется за пределами 
амортизационных сроков.

Все автобусы старше 15 лет 
исчерпали нормативный срок 
использования, поэтому их 
эксплуатация сопряжена с опа­
сностями для пассажиров и 
большой нагрузкой на эколо­
гию. Особенно эта проблема ак­
туальна для больших городов. 
Такие автобусы обладают низ­
кой технической надежностью 
и не соответствуют современ­
ным нормам активной, пассив­
ной и экологической безопас­
ности. Помимо этого их исполь­
зование экономически не эф­
фективно, что снижает рента­
бельность транспортных пред­
приятий. Однако темпы обнов­
ления парка автобусов в России 
составляют около 5% в год. Поч­
ти как в западных странах, где 
темпы обновления — 5,5–7,5%, 
но там отсутствует импорт по­
держанной техники, которая 
не способствует реальному об­
новлению парка автобусов.

Доля импорта подержанных 
автобусов на первичном рынке 
в 2010 году составила 3%, при­
чем их количество выросло с 
739 в 2009 году до 1518. Но це­
лом ситуацию можно охаракте­
ризовать как положительную, 
потому что в 2000 году доля по­
держанных импортных автобу­
сов на первичном рынке была 
более 50%. Основная часть пар­
ка — отечественные автобусы, 
что составляет порядка 82%.

Основной причиной мед­
ленного обновления пассажир­
ского парка является плохое 
финансовое положение транс­
портных предприятий. Стои­
мость проезда (от 9 до 24 руб­
лей) уже достигла социально 
значимых пороговых значений 
и во многих случаях не покры­
вает затрат на перевозку пасса­
жиров (от 9 до 22 рублей на пас­
сажира). Это, в свою очередь, со­
здает дефицит средств, препят­
ствующий регулярному обнов­

лению парка. С другой сторо­
ны, обслуживание старого пар­
ка влечет за собой дополнитель­
ные затраты автотранспортных 
предприятий, снижая их эко­
номическую эффективность.

«Большинство транспорт­
ных предприятий, которые 
не являются крупными ком­
мерческими перевозчиками, 
зависят от государственного 
финансирования. На протяже­
нии последних лет наблюдался 
постоянный дефицит регио­
нальных и местных бюджетов, 
что привело к значительному 
недофинансированию отрас­
ли,— рассказывает Владимир 
Добровольский, директор по 
развитию бизнеса Государст­
венной транспортной лизинго­
вой компании.— Со стороны 
государства вводится ряд регу­
лирующих мер, призванных 
стимулировать обновление 
пассажирского парка, а также 
программы бюджетного фи­
нансирования обновления 
парка автобусов. Но эти про­
граммы распространяются 
на строго определенные виды 
автобусов и не могут способс­
твовать решению проблемы в 
целом, а регулирующие меры 
не всегда могут заменить недо­
статок средств для обновления 
парка. Также у транспортных 
предприятий, рентабельность 
которых очень низкая, отсутс­
твует реальная возможность 
приобретения пассажирского 
транспорта как за счет собст­
венных средств, так и за счет 
кредитных и лизинговых инс­
трументов (без учета государс­
твенного лизинга), которые су­
ществуют на данный момент».

Для доведения парка автобу­
сов общего пользования до уро­
вня хотя бы 2000 года с учетом 
замены выбывающего парка 
требуется ежегодная закупка не 
менее 22 тыс. единиц в течение 
пяти лет. В сложившихся усло­
виях улучшению ситуации мо­
жет способствовать только ак­
тивная государственная пози­
ция и скоординированная про­
грамма действий всех участни­
ков процесса. Основной состав­
ляющей должно стать стимули­
рование предприятий пасса­
жирского транспорта на посто­
янное обновление и поддержа­
ние парка техники, а также со­
здание условий и возможнос­
тей для качественной и посто­
янной, а не точечной работы в 

этом направлении. Интегри­
рованные транспортные сис­
темы в условиях современных 
российских мегаполисов — 
единственный способ избе­
жать транспортного коллапса. 
Для этого необходимо одномо­

ментно обновить большую 
часть подвижного состава. 
Это повысит эффективность 
работы перевозчиков. Новый 
подвижной состав легко ин­
тегрируется в комплексные 
транспортные системы.

Госпрограммы
Реальным и эффективным инс­
трументом модернизации пас­
сажирского парка становится 
лизинговый механизм с госу­
дарственным финансировани­

ем. Так, например, считает ми­
нистр транспорта Игорь Леви­
тин. «Одним из основных меха­
низмов обновления транспорт­
ных предприятий является ли­
зинг. В прошлом году активно 
шла реализация программы 
льготного лизинга автобусов и 
грузовой техники»,— сказал он.

Сейчас на рынке в этих сег­
ментах при участии государст­
ва работает только Государст­
венная транспортная лизинго­
вая компания (ГТЛК), которая 

была призвана стать государс­
твенным механизмом обнов­
ления транспортной отрасли. 
Программы лизинга пассажир­
ского транспорта были запуще­
ны ГТЛК только в середине про­
шлого года, но ряд проектов 
уже реализован. Самый круп­
ный — поставка более 300 ав­
тобусов транспортным пред­
приятиям Санкт-Петербурга, 
ставшим победителями по ря­
ду крупнейших лотов в кон­
курсе комитета по транспорту 
Санкт-Петербурга на замеще­
ние муниципальных маршру­
тов. По итогам 2010 года ГТЛК 
вошла в тройку лидеров лизин­
га автобусов. Закупки автобу­
сов со стороны ГТЛК составили 
2,4% от общего количества ав­
тобусов, произведенных в Рос­
сии в 2010 году.

«В уставный капитал Госу­
дарственной транспортной ли­
зинговой компании в 2009 го­
ду было выделено 10 млрд руб­
лей из федерального бюджета 
на поддержку автомобильной 
промышленности и реализа­
цию проектов лизинга автомо­
бильной и дорожно-строитель­
ной техники, производимой на 
территории РФ. Те программы 
лизинга, которые предусматри­
вают государственное финан­
сирование (автомобильный и 
пассажирский транспорт, до­
рожная техника, произведен­
ные на территории РФ), реали­
зуются за счет уставного капи­
тала ГТЛК. Программы лизинга 
автобусов были запущены осе­
нью 2010 года, после того как 
совет директоров ГТЛК отметил 
успешность реализации про­
грамм государственного лизин­
га для дорожных предприятий. 
Большое количество заявок и 
активный интерес со стороны 
представителей региональных 
властей, которые мы получали 
в свой адрес, продемонстриро­
вал актуальность проблемы 
пассажирских перевозок,— 
рассказывает Владимир Добро­
вольский.— Основываясь на 
эффективном опыте реализо­
ванных программ и анализе ос­

новных потребностей транс­
портной отрасли, ГТЛК разра­
ботала ряд дополнительных 
программ, которые сейчас рас­
сматриваются Министерством 
транспорта. В этом году компа­
ния получит дополнительное 
финансирование на реализа­
цию программ обновления ав­
тобусных парков российских 
регионов».

В программы лизинга транс­
порта, не подпадающего под го­
сударственное финансирова­
ние, ГТЛК активно привлекает 
средства с рынка. До конца го­
да ГТЛК планирует привлечь 
не менее 30 млрд рублей для 
реализации лизинговых прог­
рамм в транспортной отрасли.

Гарантом лизинговой сдел­
ки и платежеспособности пред­
приятия-лизингополучателя 
может выступать как само пред­
приятие, если его финансовое 
положение устойчиво и ста­
бильно, так и администрации 
регионов, которые могут дать 
основные или дополнительные 
бюджетные гарантии возврата 
средств. Также наличие конт­
рактов на выполнение подряд­
ных работ делает транспортное 
предприятие потенциальным 
лизингополучателем компа­
нии. Этот механизм приемлем 
не для всех лизинговых компа­
ний. Одна из немногих компа­
ний, работающих на таких ус­
ловиях,— ГТЛК, так как ее зада­
ча — поддерживать государст­
венные инициативы стимули­
рования обновления техничес­
ких парков. До момента завер­
шения всех лизинговых выплат 
объект лизинга находится на 
балансе лизинговой компании.

Лизинговые платежи осу­
ществляются лизингополуча­
телем из собственных средств. 
Учитывая специфику деятель­
ности предприятий, ГТЛК гото­
ва рассматривать сезонные кор­
ректировки графиков плате­
жей. Зачастую лизингополуча­
тель получает возможность вы­
плачивать взносы за счет пос­
туплений от эксплуатации тех­
ники, приобретенной в лизинг.

Программы лизинга автобу­
сов Государственной транспор­
тной лизинговой компании, 
осуществляемые с государст­
венным финансированием, 

распространяются на автомо­
бильный пассажирский транс­
порт, произведенный на терри­
тории России. Таким образом, 
это могут быть как автобусы 
отечественных производите­
лей, так и иностранных компа­
ний, имеющих собственное 
производство в России.

Опыт западных стран свиде­
тельствует о том, что все основ­
ные успешные интегрирован­
ные системы были созданы в 
партнерстве с финансовыми 
институтами.

В первую очередь необходи­
мо отметить экономический эф­
фект от реализации такого ро­
да программ. Общая стоимость 
техники, закупаемой в резуль­
тате прямого государственного 
финансирования, составляет в 
среднем 8,7 млрд рублей в год, 
или 43,3 млрд рублей из расчета 
на пять лет. В случае приобрете­
ния пассажирского парка в ли­
зинг, обеспечивающий возврат­
ность государственных средств 
и возможность их дальнейшего 
реинвестирования в эту же про­
грамму, инвестиции из феде­
рального бюджета могут соста­
вить от 7,4 млрд рублей в пер­
вый год до 1,7 млрд рублей на 
пятый год. В общей сложности 
бюджет программы может со­
ставить 22,1 млрд рублей.

Механизм лизинга не толь­
ко обеспечивает возвратность 
государственных средств, но 
и позволяет за счет реинвести­
рования осуществлять поддерж­
ку городского общественного 
транспорта на том же уровне по 
истечении срока бюджетного 
финансирования программы. 
При этом отечественные произ­
водители получают стимул к за­
грузке существующих мощнос­
тей, дальнейшему расширению 
и модернизации производства.

Таким образом, государст­
венные программы лизинга яв­
ляются стимулом для приобре­
тения и последующей эксплуа­
тации транспортных средств, 
соответствующих современ­
ным требованиям, что способ­
ствует улучшению технико-эко­
номических показателей при 
перевозке пассажиров, а также 
повышает безопасность дорож­
ного движения.

Ольга Мельникова

Самый безопасный транспорт
автобусы

Пробки досаждают не только москви-
чам. С дорожными заторами сталкива-
ются и в Европе. Пути решения там ви-
дят в развитии городского транспорта, 
но только не подземного, а наземного.  
В частности, в развитии сети автобусных 
маршрутов. Кроме того, автобусы явля-
ются самым безопасным видом назем-
ного транспорта. Из числа пострадав-
ших в ДТП в 2008 году на долю пассажи-
ров автобусов пришлось 1,2%, рельсо-
вого транспорта — 19%, легковых авто-
мобилей — 55%. Этот вид коммерческо-
го транспорта также является одним 
из наиболее сложных для лизинга.

Лизинговые платежи по государ­
ственным программам распре­
делены по времени и оплачива­
ются из текущей деятельности  
предприятий-лизингополучателей   
ФОТО ОлегА ХарсеевА

Основные параметры лизинговых предложений в первом квартале 2011 года
Ставки по лизингу оборудования, в руб.*	 От 16 до 28%

Ставки по автолизингу, в руб.*	 От 12,8 до 33%. Чаще всего ставка зависит от запрашиваемой суммы финансирования.  
	 При сумме финансирования, например, 4 млн ставка будет на 1–3% процентных пункта ниже,  
	 чем при сумме финансирования 1 млн руб.

Ставки по лизингу недвижимости, в руб.**	 От 16,9 до 24%

Финансирование ИП	 С индивидуальными предпринимателями готовы сотрудничать 56% лизинговых компаний

Время на оформление сделки лизинга	 Для оборудования — от двух недель до месяца у разных компаний.  
(с момента подачи полного пакета документов)	 Для автолизинга — от нескольких дней до двух недель

Ограничение на отрасль	 Многие лизинговые компании не финансируют сельское хозяйство.  
	 Некоторые не финансируют также строительную отрасль

Дополнительная комиссия	 Каждая седьмая из опрошенных компаний (14% опрошенных) требует дополнительные комиссии 
	 в размере от 0,8 до 2%

Срок лизинга	 42% из опрошенных компаний предложили срок лизинга три или максимум четыре года.  
	 53% компаний предложили срок до пяти лет. Лишь 2 из 42 опрошенных компаний предложили 
	 для оборудования срок до семи лет

Размер аванса	 Минимальный аванс — от 20 до 30%. В редких случаях предлагается снижение аванса до 15%

Ограничения по активам	 Автотранспорт и оборудование финансируют более 90% опрошенных компаний. 
	 Лизинг недвижимости предложили лишь 10% из опрошенных компаний

Регионы	 Дефицит предложения традиционно наблюдается в регионах Северного Кавказа

*Данные приведены по крупным и средним лизингодателям. У малых региональных лизинговых компаний ставки могут быть выше.   
** По лизингу недвижимости запрашивался срок сделки десять лет, в то время как по оборудованию — четыре года, по автолизингу — три года.  
Более высокие ставки по лизингу недвижимости обусловлены не только спецификой активов, но и более длинным сроком.   
Источник: аналитический департамент «Юниаструм Лизинг», по результатам исследования рынка лизинга  
(совместно с компанией «Новые маркетинговые решения»).

Параметры, которые необходимо сравнивать в предложениях, полученных от лизинговых компаний
Предмет сравнения	 Примечания
Общая сумма платежей по договору	 Сравнение по общей сумме платежей правомерно только при сравнении одинаковых графиков —  
	 равномерных с равномерными, убывающих с убывающими

Размер ежемесячного лизингового платежа	 Целесообразно сравнивать при равномерных графиках

Стоимость дополнительных сборов и комиссий	 Требуйте информацию о дополнительных сборах и комиссиях на этапе коммерческого  
	 предложения! Они могут быть не указаны в графике платежей

Стоимость выкупного платежа	 Иногда стоимость выкупного платежа может быть не символической, а довольно большой,  
	 и тогда размер выкупного платежа надо обязательно учитывать при общем сравнении

Включена ли цена страховки	 Обязан ли лизингополучатель страховаться только в определенных страховых компаниях?  
в стоимость договора лизинга?	 Если да, не является ли цена страхования в этих компаниях выше рыночной?

Точная стоимость страховки	 Необходимо уточнить конкретную сумму с учетом правил страхования.  
	 При лизинге автотранспорта необходимо уточнить, включает ли стоимость страховки  
	 наличие спутниковой системы слежения

Есть ли ограничения по выбору поставщиков?	 Если есть, предлагают ли эти поставщики рыночную цену?  
	 Дополнительно можно выяснить у поставщиков, предлагают ли они корпоративные скидки

Балансодержатель предмета лизинга	 Если балансодержателем является лизингополучатель, то налог на имущество не включается 
	 в стоимость договора лизинга

Сумма процентов на конвертацию валюты	 При заключении договора в валюте необходимо оценить абсолютный размер процентов 
	 на конвертацию валюты

Источник: аналитический департамент «Юниаструм Лизинг», по результатам исследования рынка лизинга  
(совместно с компанией «Новые маркетинговые решения»).
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лизинг 

Значительную конкуренцию лизинго-
вым компаниям создают сами произво-
дители грузовых автомобилей и спец-
техники, а также их официальные диле-
ры. Зачастую они имеют собственные 
структуры, предлагающие клиентам 
продукцию в финансовую аренду,— кэп-
тивные (или кэптинговые) компании. 
Сильной их стороной являются условия 
лизинга, которые часто намного выгод-
нее, чем у независимых конкурентов. 
Однако отсутствие лояльности и узкая 
специализация подобных компаний де-
лают их работу в конечном счете менее 
эффективной, чем деятельность неза-
висимых лизинговых компаний.

Среди кэптивных компаний на россий-
ском рынке можно назвать лизинговые 
представительства Volvо, КамАЗа, Skania, 
Volkswagen — «Вольво Финанс Сервис 
Восток», «КамАЗ-Лизинг», «Фольксваген 
Групп Финанц», «Скания ГК SFSR». Кроме 
того, на создание лизинговой структуры 
решился дилер Минского автозавода и ря-
да других производителей автомобилей 
и дорожно-строительной техники компа-
ния «Акоста».

Остальных игроков на рынке лизинга, 
исходя из источника финансирования, 
можно условно разделить на несколько 
групп. Банковские лизинговые компании, 
преимуществом которых, по мнению спе-
циалиста отдела лизинга автотранспорта 
компании «Балтийский лизинг» Максима 
Уткельбаева, является бесперебойный до-
ступ к относительно дешевым ресурсам. 
И подавляющее большинство — независи-
мые лизинговые компании, деятельность 
которых отличается высокой степенью ди-
версификации источников финансирова-
ния и портфеля лизинговых активов, счи-
тает господин Уткельбаев.

От конкурентов кэптивные компании 
существенно отличает их основное пред-
назначение. По словам ведущего аналити-
ка отдела рейтингов кредитных институ-
тов «Эксперт РА» Романа Романовского, 
кэптивная компания для производителя 
техники скорее может рассматриваться 
как важный канал продаж и способ стиму-
лировать спрос на производимую технику. 
По словам Ростислава Футало, генерально-
го директора «ШРЕИ Лизинг», основная за-
дача кэптивных компаний не в получении 
прибыли, а в продвижении самого продук-
та. «Идея не в том, чтобы заработать, идея 
в том, чтобы продать»,— подчеркивает гос-
подин Футало. Существенную роль при 
этом играет и само руководство компании-
производителя. По словам Романа Рома-
новского, ответственность перед ним у 
кэптивной компании существенно выше, 
чем у независимой лизинговой структуры, 
которую производитель может стимулиро-
вать только через бонусы.

На особом положении
Одно из самых больших достоинств кэп-
тивной компании — ее структура: так как 
она, по сути, является подразделением 
холдинга, производитель может предла-
гать через нее более выгодные условия 
финансирования для клиентов. По сло-
вам директора по развитию бизнеса Госу-
дарственной транспортной лизинговой 
компании (ГТЛК) Владимира Доброволь-
ского, кэптивные компании, которые 
имеются у большинства крупных авто-
производителей, действительно могут 
предоставить по «своей» технике макси-
мально выгодные условия. «Это возможно 
по нескольким причинам — во-первых, 

”дочки“ крупных иностранных концер-
нов имеют доступ к дешевым западным 
деньгам, а во-вторых, необходимость пос-
тоянного стимулирования сбыта мате-
ринской компании, а не максимизация 
собственной прибыли»,— считает госпо-
дин Добровольский.

Таким образом, по наблюдениям Рос-
тислава Футало, очень часто кэптивные 
компании идут бок о бок с производи-
телем, с продавцом и декларируемая 
ими стоимость лизинга ниже рыночной. 
«Здесь стоимость лизинга можно частич-
но спрятать в саму стоимость оборудова-
ния, в маржу, которую зарабатывает про-
изводитель»,— говорит эксперт.

Как заключает господин Футало, при по-
купке техники определенной марки сотруд-
ничество с кэптивной компанией не лише-

но смысла. Дополнительным бонусом, по 
мнению Романа Романовского, являются 
программы техобслуживания, которые мо-
гут дополнительно предлагаться лизинго-
выми компаниями при производителе.

Среди недостатков кэптивных конкурен-
тов Максим Уткельбаев видит их узкую на-
правленность. «Большинство кэптивных 
лизинговых компаний являются весьма 
узкоспециализированными и неохотно 
идут на заключение договоров лизинга, 
предметом по которым выступает техника, 
отличная от той, которая производится од-
ноименным заводом-изготовителем,— рас-
сказывает представитель ”Балтийского ли-
зинга“.— Это, несомненно, создает допол-
нительные неудобства для тех лизингопо-
лучателей, которые уже имеют опыт сотруд-
ничества с той или иной кэптивной лизин-
говой компанией».

Еще один немаловажный фактор — ло-
яльность компании к клиенту. По словам 
Ростислава Футало, кэптивные компании 
менее гибкие, чем независимые компании, 
например, по требованиям к риску заемщи-
ка, по постановке по построению возмож-
ных графиков взаиморасчетов.

В рыночных условиях
По мнению экспертов, казалось бы, выгод-
ное положение кэптивных компаний из-
рядно пошатнул недавний кризис. До на-
чала экономического спада практически 
все кэптивные компании активно разви-
вались, говорит Владимир Добровольский, 
о чем свидетельствовали высокие места 
в авторитетных рейтингах. «Однако после 
кризиса ситуация изменилась: практичес-
ки все компании сильно снизили обороты 
деятельности»,— констатирует представи-
тель ГТЛК. Вызвано это было, по мнению 
аналитиков, достаточно большой работой 
по изъятию и дальнейшей продаже дефол-
тной техники, а также переосмыслению 
рисков. «Сейчас, по нашему мнению, про-
изводители уже не готовы брать на себя 
повышенные риски, продавая большую 
часть своей продукции через аффилиро-
ванные лизинговые компании,— говорит 
господин Добровольский.— В настоящее 
время они стараются более активно при-
влекать сторонние компании для увеличе-
ния объемов продаж, минимизируя свои 
возможные потери в случае дефолта клиен-
тов». По оценкам специалистов ГТЛК, уже в 
течение ближайших двух лет доля продаж 
в лизинг вырастет до 40% в общем объеме 
продаж производителей.

Мнение представителей ГТЛК подтвер-
ждают и другие участники рынка: по мне-
нию представителей независимых лизин-
говых компаний, на сегодняшний день 
их работа гораздо более эффективна, чем 
деятельность кэптивных конкурентов. 
«На первый взгляд может показаться, что 
именно кэптивные лизинговые компании 
имеют все шансы оказаться в лидерах по 
объему нового бизнеса в сегменте лизинга 
грузового автотранспорта и спецтехники. 
Однако на деле этого не происходит»,— го-
ворит Максим Уткельбаев. По его словам, 
ни наличие у кэптивных лизинговых ком-
паний скидок на передаваемую в лизинг 
технику, изготовленную материнской 
структурой, ни относительно низкие про-
центные ставки не компенсируют основ-
ной недостаток — отсутствие налаженной 
системы риск-менеджмента. «Это негатив-
ным образом отражается на требованиях, 
предъявляемых к потенциальным клиен-
там, которые порой являются слишком за-
вышенными, а также на продолжитель-
ности рассмотрения лизинговой заяв-
ки»,— убежден эксперт.

С мнением господина Уткельбаева готов 
согласиться директор департамента разви-
тия «РЕСО-Лизинга» Сергей Калинин. Он 
убежден, что в целом ситуация целиком за-
висит от политики компании, но зачастую 
независимые лизинговые структуры рабо-
тают намного продуктивнее. «Например, 
КамАЗ имеет лизинговую компанию, че-
рез которую реализует большое количество 
техники,— говорит господин Калинин.— 
Но еще большее количество ”КамАЗов“ реа-
лизуют в лизинг другие лизинговые компа-
нии». Специалист подчеркивает: «В рыноч-
ных условиях кэптивная компания вынуж-
дена играть по общим правилам. И не всег-
да при этом побеждает».

Мария Карнаух

С досрочным 
освобождением
транспорт

Уверенный рост
«Если не произойдет новый виток эконо-
мического кризиса, объем рынка лизинго-
вых услуг в 2011 году может достигнуть до-
кризисного уровня 2008-го»,— делает про-
гноз начальник отдела лизинга оборудова-
ния ГК «Балтийский лизинг» Ксения Щеко-
това. Так, ее компания в первом квартале 
нынешнего года в секторе производствен-
ного оборудования и специальной техни-
ки нарастила обороты на 77% по сравне-
нию с аналогичным периодом прошлого 
года. Финансовый директор ЗАО «Центр-
Капитал» Елена Адамова отмечает, что рост 
в сегменте аренды промоборудования вы-
рос в среднем втрое в 2010 году по сравне-
нию с 2009-м, что обусловлено, конечно, 
в том числе и эффектом низкой базы.

Такой рост примечателен тем, что 
средства производства далеко не самый 
привлекательный из активов, с которы-
ми приходится работать лизингодателям, 
с точки зрения соотношения затрачен-
ных усилий и отдачи. «Зачастую произ-
водственное оборудование считается не-
ликвидом, что влечет за собой особый 
подход к оценке рисков при реализации 
проектов с его участием»,— говорит на-
чальник управления «ВИП Москва» ООО 
«РЕСО-Лизинг» Елена Панкратова. Важ-
ный аспект в управлении этими рисками 
заключается в оценке кредитоспособнос-
ти не только клиента, но и поставщика, 
комментирует директор по развитию биз-
неса Государственной транспортной ли-
зинговой компании (ГТЛК) Владимир 
Добровольский. Дело в том, что оборудо-
вание часто делается под заказ, сроки его 
изготовления могут составлять до шести 
месяцев, а иногда и больше. «При этом 
производители требуют от покупателя 
внести аванс в размере 30–50% от стои-
мости имущества. Таким образом, лизин-
годателю необходимо оценивать кредит-
ный риск не только лизингополучателя, 
но и поставщика»,— говорит эксперт. 
Кроме того, часто проблема заключается 
в том, что клиент не может сразу внести 

аванс поставщику в размере, например, 
50%, а также не в состоянии погашать пла-
тежи до ввода оборудования в эксплуата-

цию. В такой ситуации лишь немногие 
лизингодатели идут навстречу клиенту 
и помогают решать эти проблемы.

В «Балтийском лизинге» обращают вни-
мание на другой аспект указанной пробле-
мы: у продавцов оборудования, в отличие 
от их коллег, осуществляющих продажу ав-
тотранспорта, менее активная коммерчес-
кая позиция: они считают, что им нет необ-
ходимости сотрудничать с лизинговыми 
компаниями для увеличения объема сво-
их продаж. Правда, справедливости ради 
стоит отметить, что, по наблюдениям гос-
пожи Панкратовой из «РЕСО-Лизинг», пос-
тавщики в последнее время как раз все 
больше начинают интересоваться перспек-
тивами взаимодействия с лизинговыми 
компаниями. «Сейчас появляется большое 
количество спецпрограмм лизинговых 
компаний, созданных в тандеме с постав-
щиками и производителями оборудова-
ния, что, безусловно, является двигателем 
в увеличении объема рынка»,— говорит 
представитель «РЕСО-Лизинга». Однако, 
по словам госпожи Щекотовой, оживление 
в отрасли хоть и присутствует, но радовать-
ся по этому поводу пока приходится в ос-
новном клиентам — между лизинговыми 
компаниями усиливается конкуренция.

Спрос со стороны лизингополучателей 
увеличивается медленнее, чем заинтересо-
ванность и возможности лизинговых ком-
паний профинансировать сделки. По этой 
причине можно наблюдать снижение про-
центных ставок, а также предложение бо-
лее выгодных условий сделки в виде умень-
шения аванса, увеличения срока лизинга 
и прочих приятных для клиента вещей.

У каждого свои козыри
В разрезе отраслей народного хозяйства со-
стояние лизинга производственного обо-
рудования выглядит крайне неоднородно. 
По подсчетам ГТЛК, за время кризиса силь-
но сократился сегмент телекоммуникаци-
онного оборудования, который сегодня к 
докризисным показателям пока не вернул-
ся. Кроме того, несбывшейся надеждой 
2010 года оказался лизинг оборудования 
для предприятий, производящих электро-
энергию, газ, воду и оказывающих услуги 
ЖКХ. Как указывает господин Доброволь-
ский, ссылаясь на данные «Эксперт РА», на 
конец 2009 года 54% руководителей лизин-
говых компаний прогнозировали значи-
тельный рост спроса со стороны предпри-
ятий ЖКХ в 2010 году. Очевидно, причи-
ной такого оптимизма послужило повыше-
ние тарифов на услуги ЖКХ в два раза с на-
чала 2009 года, что могло способствовать 
обновлению основных фондов предпри-
ятий отрасли. Однако пока увеличение та-
рифов к росту спроса на лизинг не приве-
ло. Остается добавить, что в условиях пред-
выборного периода в стране тарифы на ус-
луги ЖКХ имеют отличные шансы под-
вергнуться серьезной «дискриминации» 
со стороны властей.

С другой стороны, есть и отрасли-пере-
довики. В «Балтийском лизинге», напри-
мер, отмечают хороший спрос со стороны 
строительных компаний, которые во вре-
мя кризиса пострадали, может быть, в на-
ибольшей степени. «Сейчас особенно хоро-
шо чувствуется рост спроса на оборудова-
ние для нулевого цикла (бурильные, свае-
бойные установки, погрузчики, экскавато-
ры и так далее), работы по которому во вре-
мя кризиса вообще не осуществлялись»,— 
говорит Ксения Щепоткина.

В «Центр-Капитал» к интересным сегмен-
там относят энергетическое, химическое, 
машиностроительное, нефтедобывающее 
и нефтеперерабатывающее оборудование, 
а также ЖКХ. Предприятия из этих отрас-
лей обладают большой потребностью в об-
новлении основных фондов и имеют ре-
сурс для осуществления модернизации. 
У «РЕСО-Лизинга» свои фавориты, в их чис-
ло входят пищевая отрасль, фармацевтика, 
розничная торговля. Правда, как отмечает-
ся, они еще не достигли таких показателей, 
как в энергетике, нефтегазе, а также горно-
добывающей, металлургической и хими-
ческой отраслях промышленности. В ГТЛК 
ставят на пищевую отрасль: «Она меньше 
всего оказалась затронута кризисом, и ин-
вестиционные процессы в ней остались на-
иболее стабильными»,— комментирует гос-
подин Добровольский.

Однако эта ситуация, интересная с точки 
зрения и бизнеса лизинговых компаний, и 
потребностей экономики, может не найти 
развития. Правительство обсуждает возмож-
ность отмены механизма ускоренной амор-
тизации с целью оптимизации налогообло-
жения, в настоящее время этот механизм — 
одно из основных преимуществ лизинга 
перед другими формами финансирования. 
Эксперты прогнозируют, что подобный шаг 
приведет к резкому снижению спроса на 
лизинговые услуги. «При отмене ускорен-
ной амортизации лизинг будет актуален 
только для малого и среднего бизнеса и со-
вершенно не интересен крупным промыш-
ленным предприятиям, что может крайне 
отрицательно сказаться на возможности ус-
пешной модернизации производственных 
фондов российских предприятий»,— увере-
на госпожа Адамова из «Центр-Капитал».

Алексей Стригин

Заложник модернизации
тенденция

На рынке лизинга производственного оборудования назревает парадоксальная ситуация. Популярность ли-
зинга как механизма обновления промышленных активов может серьезно пострадать из-за… правительствен-
ной программы модернизации. Государству не хватает денег на масштабные проекты, и в поисках дополни-
тельных источников оно обсуждает возможность сокращения налоговых льгот для лизингополучателей.

Средства производства —  далеко не самый привлекательный из активов, с которыми приходится 
работать лизингодателям, с точки зрения соотношения затраченных усилий и отдачи  

Основная задача кэптивных компаний не в получении прибыли, а в продвижении самого продукта
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