
Российский лизинговый ры­
нок демонстрирует быстрый 
темп развития. Количество 
новых сделок за первое полу­
годие 2012 года увеличилось 
на 34%, а их сумма составила 
712 млрд руб. При этом участ­
ники рынка в начале года про­
гнозировали годовой прирост 
менее 20%. В то же время су­
щественный рост рынка обес­
печила преимущественно од­
на компания — «ВЭБ-лизинг», 
а без учета ее показателей при­
рост составил бы 10,3%.

Участники рынка отмечают 
стабильный спрос на свои ус­
луги с начала года. О повыше­
нии инвестиционной актив­
ности свидетельствует и сред­
няя сумма лизинговой сделки. 
За два года она выросла почти 
вдвое — с 6,1 млн руб. в пер­
вом полугодии 2009 года до 
11,2 млн руб. в первом полуго­
дии 2011 года, и в 2012 году со­
хранилась на таком же уров­
не, несмотря на значительный 
прирост числа заключенных 
сделок (+40%). Основным фак­
тором, сдерживающим рост 
рынка, остаются опасения вто­
рой волны кризиса, сомнения 
в сохранении макроэкономи­

ческой стабильности и ожида­
ния высокой волатильности 
курса рубля.

Тройку лидеров рынка по 
объему новых сделок в первом 
полугодии 2012 года состави­
ли «ВЭБ-лизинг», «ВТБ-Лизинг» 
и «Сбербанк Лизинг». В сумме 
на них пришлось 43% объема 
новых сделок. Крупнейшей ли­
зинговой компанией России 
по сумме полученных плате­
жей стал «ВТБ-Лизинг».

Первое место в рэнкинге 
(222,2 млрд руб. новых сделок) 
занял «ВЭБ-лизинг», в 4,5 раза 
обогнав ближайшего конку­
рента по сумме контрактов. 
Такой успех компании был 
обусловлен в том числе побе­
дой в тендере РЖД на постав­
ку в 2012–2016 годах путевой 
техники на общую сумму 
89 млрд руб.

Стоит также отметить, что 
существенное изменение по­
зиций компании «Бизнес-аль­
янс» связано с заключением 
ряда крупных сделок с ОАО 
«Кузбассэнерго» на поставку 
оборудования для глубокой 
модернизации энергобло­
ков ГРЭС (паровые турби­
ны, турбогенераторы, ко­

тельное, электротехническое 
и прочее оборудование).

Концентрация на рынке 
в первом полугодии 2012 года 
вновь усилилась: доля сделок 
крупнейшего лизингодателя 
в объеме нового бизнеса соста­
вила 31% (в первом полугодии 
2011 года — 16%, в первом по­
лугодии 2010 года — 11,8%). 
При этом доля десяти крупней­
ших компаний почти не изме­
нилась: на них пришлось 67,4% 
новых сделок (в 2011-м — 

68,5%, в 2010-м — 56,8%). Сум­
ма сделок государственных ли­
зинговых компаний (в том чис­
ле «дочек» госбанков) в первом 
полугодии 2012 года вновь со­
ставила более половины объ­
ема нового бизнеса — 54,6%.

В отраслевой разбивке но­
вых сделок традиционно ли­
дирует железнодорожная тех­
ника. Как отмечают участники 
рынка, например, наиболь­
шую долю в объеме нового биз­
неса ГК «Газпромбанк лизинг» 

в первом полугодии 2012 года 
занимают сделки по лизингу 
железнодорожного подвижно­
го состава. «Их доля составила 
57,85%,— говорит Максим 
Агаджанов, генеральный ди­
ректор ”Газпромбанк лизин­
га“.— Потребности наших ли­
зингополучателей сконцент­
рировались главным образом 
на лизинге цистерн (их доля 
в объеме нового бизнеса по же­
лезнодорожной отрасли соста­
вила 55,7%). Кроме того, ”Газп­
ромбанк лизинг“ является од­
ним из крупнейших лизинго­
дателей оборудования для не­
фтесервиса и нефтедобычи — 
доля нефтегазовой отрасли 
в объеме нового бизнеса вы­
росла до 21,57%. Это обусловле­
но высоким уровнем износа 
оборудования в нефтегазовой 
отрасли — на сегодняшний 
день износ основных фондов 
в добывающей промышлен­
ности превышает 50%. Анало­
гичная ситуация в транспорт­
ной инфраструктуре: средний 
износ трубопроводов составля­
ет более 65%».

Вторым и третьим по объ­
ему сегментами стали грузо­
вой и легковой автотранспорт. 
Примечательно, что в текущем 
году прочие сегменты рынка 
продемонстрировали сопос­
тавимую динамику — темпы 
прироста рынка, очищенные 
от влияния железнодорожно­
го сегмента, составили 30,4% 
(в целом по рынку — 34%).

«Что касается отраслевой 
направленности, в настоящее 
время на лизинговом рынке 

еще сохраняется значительная 
доля железнодорожной отрас­
ли в объемах новых лизинго­
вых сделок. Однако необходи­
мо отметить снижение доли 
универсального подвижного 
состава в структуре этих сде­
лок. В первом полугодии на 
рынке были реализованы 
крупные сделки по лизингу 
транспортной инфраструкту­
ры, появились проекты по ли­
зингу вагонов нового поколе­
ния. Лизинговый бизнес ак­
тивно развивается в нефтегазо­
вой отрасли. Показатели ин­
вестиционных программ не­
фтегазовых компаний в пере­
оснащение основных фондов 
значительны и весьма перспек­
тивны для лизинговых компа­
ний,— отмечает Максим Агад­
жанов.— Продолжается актив­
ный рост лизинга грузовых 
и легковых автомобилей, учи­
тывая ликвидность этих пред­
метов лизинга, наличие вто­
ричного рынка и связанную 
с этим возможность прогнози­
ровать цену данного имущест­
ва в любой период его эксплуа­
тации, данные сделки сейчас 
являются одними из самых по­
пулярных у российских лизин­
годателей».

«Еще одно перспективное 
направление отрасли — опера­
тивный лизинг. Подобные со­
глашения могут предусматри­
вать оказание различных услуг 
по установке, хранению и теку­
щему техническому обслужи­
ванию сдаваемого в аренду 
имущества. 

(Окончание на стр. 19)
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В первом полугодии 2012 года рынок 
лизинга вырос быстрее ожиданий  
его участников — на 34%, при этом две 
трети прироста обеспечила компания-
лидер — «ВЭБ-лизинг».

Один за всех Место	 Компания	 Объем	 В том числе	 Текущий	 Место	
	 	 нового	 оперативный	 портфель	 по портфелю	
	 	 бизнеса	 лизинг/	 (млн руб.)	 по новому	
	 	 за 1-е полугодие	 аренда, 	 	 бизнесу	
	 	 2012 года	 (млн руб.)	 	 	
	 	 (млн руб.)	 	 	
01.07.12	 01.07.11	 	 	 	01.07.12	 01.07.11	
1	 1	 «ВЭБ-лизинг»	 222233,4	 н.д.	 486301,2	 189685,4	 1

2	 3	 «ВТБ Лизинг» (включая 	 48712,7	 н.д.	 334086,5	 211567,9	 2	
	 	 ГК «Транскредитлизинг»)

3	 2	 «Сбербанк Лизинг» (ГК)	 34081,2	 0,0	 218292,5	 196318,7	 3

4	 4	 Государственная	 32058,8	 0,0	 82781,4	 38523,3	 5	
	 	 транспортная	
	 	 лизинговая компания

5	 8	 «Газпромбанк Лизинг» (ГК)	 31736,0	 0,0	 60006,0	 23690,2	 7

6	 104	 «Бизнес Альянс»	 26153,7	 0,0	 35989,5	 14771,1	 11

7	 	 «Росагролизинг»	 23129,0	 14,0	 49404,0	 	 9

8	 	 «Трансфин-М»	 21065,4	 111,0	 70472,6	 	 6

9	 6	 Лизинговая компания	 20727,0	 24,0	 32623,0	 28948,9	 13	
	 	 «Уралсиб»

10	 7	 Europlan	 19987,1	 н.д.	 32194,2	 21368,4	 14

11	 15	 «Альфа-Лизинг» (ГК)	 19000,5	 0,0	 54817,0	 42702,0	 8

12	 5	 «Газтехлизинг»	 14429,4	 0,0	 110132,3	 59249,6	 4

13	 	 «РЕЙЛ1520»	 10482,0	 10482,0	 14605,0	 	 19

14	 14	 «Сименс Финанс»	 10459,5	 0,0	 16201,6	 11511,7	 18

15	 10	 «Балтийский лизинг» (ГК)	 10411,3	 0,0	 20238,6	 15547,5	 15

16	 11	 «Carcade Лизинг»	 8693,0	 0,0	 12964,0	 6725,9	 21

17	 13	 «КамАЗ-Лизинг» (ГК)	 6254,8	 2523,8	 3957,7	 3858,6	 47

18	 22	 «РЕСО-Лизинг»	 5445,4	 0,0	 8903,1	 5467,9	 25

19	 16	 «Райффайзен-Лизинг»	 5284,9	 0,0	 16419,0	 10592,4	 17

20	 	 «Лизинком»	 5110,1	 0,0	 8102,7	 	 27

21	 21	 «Элемент Лизинг»	 4803,9	 47,2	 7577,2	 4953,9	 32

22	 24	 «Стоун-XXI» (ГК)	 4769,2	 0,0	 6827,8	 3696,2	 35

23	 46	 Сибирская лизинговая	 4602,0	 1,2	 7688,0	 6186,0	 31	
	 	 компания (Москва)

24	 43	 «Балтинвест»	 4400,4	 83,0	 5356,5	 1711,3	 40

25	 17	 «Интерлизинг» (ГК)	 4340,9	 0,0	 11879,3	 9293,3	 22

26	 	 «МСП Лизинг»	 3816,0	 0,0	 4891,5	 	 41

27	 53	 «Система Лизинг 24»	 3703,1	 0,0	 5470,7	 2141,2	 39

28	 28	 Универсальная	 2890,0	 82,0	 6917,0	 5609,7	 34	
	 	 лизинговая компания

29	 27	 «Зест» (ГК)	 2862,4	 н.д.	 7719,3	 6856,0	 30

30	 35	 «ФБ-Лизинг»	 2758,8	 0,0	 4701,7	 3547,6	 44

31	 40	 «Югра-Лизинг»	 2568,0	 0,0	 4709,0	 2263,0	 43

32	 31	 «Дойче Лизинг Восток»	 2340,4	 0,0	 13896,3	 10426,1	 20

33	 25	 «Юникредит Лизинг» 	 2281,1	 	 10947,9	 11055,9	 24	
	 	 и « Локат Лизинг Руссия»

34	 33	 «Фольксваген Груп Финанц»	 2235,6	 	 3617,7	 3077,7	 49

35	 56	 «МТЕ Финанс»	 2193,8	 	 20094,8	 16315,0	 16

36	 	 «ПК-Лизинг»	 2111,7	 	 1670,9	 	 68

37	 29	 Русская лизинговая 	 2103,0	 0,0	 5725,0	 6689,0	 37	
	 	 компания	

38	 32	 «Вектор-Лизинг»	 2097,6	 94,9	 4841,0	 5158,7	 42

39	 	 «Ильюшин Финанс Ко.»	 2080,1	 0,0	 42485,7	 35617,6	 10

Окончание на стр.19

 Рэнкинг лизинговых компаний России 
 по итогам первого полугодия 2012 года
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Потенциал роста данного 
сегмента, по оценкам экспер­
тов лизингового рынка, в пер­
спективе трех-пяти лет состав­
ляет 10% общего объема сделок, 
а наиболее перспективными 
активами станут транспортные 
средства, включая железнодо­
рожный подвижной состав, 
спецтехнику, буровое оборудо­
вание»,— отмечает эксперт.

Регионом-лидером остает­
ся Москва: ее доля в структуре 
заключенных сделок выросла 
с 44,3% до 55%. Тем не менее по­
явление такого дисбаланса до­
вольно условно. В частности, 
это объясняется заключением 
ряда крупных сделок по лизин­
гу железнодорожной техники. 
Хотя формально эти суммы от­
несены к московским сделкам 
(по месту расположения кли­
ента), в действительности пос­
тавляемое оборудование будет 
распределяться по разным фе­
деральным округам. Без учета 
этих сделок доля Москвы в но­
вом бизнесе в первом полуго­
дии 2012 года составляет около 
36%. Доли прочих федераль­
ных округов в географическом 

распределении сделок значи­
мо не менялись, за исключени­
ем Уральского ФО, доля которо­
го за год снизилась с 16% до 6%.

Рынок лизинга продемон­
стрировал высокие темпы раз­
вития в начале текущего года 
(участники рынка в конце 2011 
года предполагали прирост не 
выше 20% в 2012 году). При со­
хранении такой же динамики 
и отсутствии внешних шоков, 
по оценкам «Эксперт РА», тем­
пы прироста рынка могут до­
стигнуть 30%, а сумма новых 
сделок составит 1,7 трлн руб. 
В то же время в случае сниже­
ния активности лидера рынка 
«ВЭБ-лизинга» темпы прироста 
будут близки к ожиданиям учас­
тников рынка — около 20%.

Участники рынка ожидают 
спрос на лизинг железнодорож­
ного транспорта, авиатехнику 
и автотранспорт, оборудование 
для нефтяной отрасли останет­
ся стабильным. Кроме того, 
с учетом ряда государственных 
проектов и направляемых 
в них инвестиций возможен 
рост сделок в сегменте строи­
тельной и дорожно-строитель­
ной техники, а также энергети­
ческого оборудования.

Роман Романовский

Один за всех 

В сентябре Минпромторг опубликовал свой 
проект государственной программы «Раз­
витие авиационной промышленности» на 
2013–2025 годы. Ее целью поставлено фор­
мирование глобально конкурентоспособ­
ной авиационной отрасли, в число задач, в 
частности, входят создание корпораций ми­
рового уровня в ключевых сегментах авиа­
строения и продвижение продукции отече­
ственных компаний на внешних рынках.

До сих пор современные российские 
самолеты на экспортном рынке почти не 
представлены. Можно упомянуть только 
штучные поставки самолетов Ил-96–100 и 
Ту-204 на Кубу, а также Ту-204 в Китай и Се­
верную Корею. При этом поставки на Кубу, 
осуществленные лизинговой компанией 
«Ильюшин Финанс Ко» (ИФК), были вы­
полнены с использованием механизма эк­
спортного кредитования: кубинская сто­
рона оплатила 15% контракта общей стои­
мостью свыше $100 млн, а остальные 85% 
были профинансированы за счет банковс­
ких кредитов под гарантии российского 
Минфина и правительства Кубы.

Для стимулирования подобных сделок 
в конце 2011 года было учреждено Российс­
кое агентство по страхованию экспортных 
кредитов и инвестиций (ЭКСАР). К приме­
ру, в начале сентября ЭКСАР и Таганрогс­
кий авиационный научно-технический 
комплекс им. Г. М. Бериева на Гидроавиаса­

лоне в Геленджике подписали меморандум 
о страховой поддержке продвижения на эк­
спорт Бе-200. Этот самолет-амфибия ориен­
тирован на очень узкие нишевые рынки, 
которых во всем мире существует не так уж 
много, поэтому механизмы его финансо­
вой поддержки просто необходимы. ЭКСАР 
предоставит организациям, участвующим 
в экспортных поставках Бе-200 и их финан­
сировании, конкурентоспособные на меж­
дународном рынке услуги по страхованию 
экспортных кредитов от политических и 
коммерческих рисков.

По словам гендиректора ЭКСАР Петра 
Фрадкова, поддержка экспорта продукции 
российского авиапрома — это приоритет­
ное направление деятельности агентства. 
Меморандум о сотрудничестве, также под­
писанный в Геленджике ЭКСАР и корпора­
цией «Иркут», предусматривает разработ­
ку системы предоставления заказчикам 
МС-21 услуг по страхованию экспортных 
кредитов от политических и коммерчес­
ких рисков, что позволит иностранным за­
казчикам МС-21 привлекать финансиро­
вание для приобретения самолетов по ми­
нимальным процентным ставкам.

Все эти меры направлены на стимулиро­
вание продаж самолетов путем привлече­
ния кредитов. Между тем весьма эффектив­
ными инструментами в гражданской авиа­
ции, как известно, являются механизмы 

финансового и операционного лизинга. 
Однако, например, компания ИФК, специа­
лизирующаяся именно на лизинге, для про­
движения самолетов Ан-148 и Ан-158 в стра­
ны Латинской Америки подписала на Ави­
асалоне в Фарнборо контракт с лизинго­
вой компанией South American Aircraft Lea­
sing S.A. из Панамы. Документ предусматри­

вает твердый заказ на три самолета Ан-158 
с опционом еще на пять машин этого типа, 
а также опцион на семь самолетов Ан-148 
(сборка региональных самолетов Ан-158 
производится в Киеве, Ан-148 — в Вороне­
же, при этом оба типа самолетов пример­
но на 70% состоят из российских комплек­
тующих). Сумма контракта оценивается в 
$420 млн. Панамская компания будет ли­
зингодателем техники для авиакомпаний 
Карибского бассейна и Африки.

По словам представителей ИФК, по рос­
сийскому законодательству, в отличие от 

других стран, считается, что лизинговая ус­
луга предоставляется по месту нахождения 
лизинговой компании. Отсюда следует, что 
если российская компания передает свой 
самолет в лизинг за рубеж, получаемые ей 
лизинговые платежи будут облагаться НДС 
по ставке 18%, тогда как при продаже само­
лета на экспорт НДС возмещается. Кроме 
того, сохраняя самолет на своем балансе, 
российская лизинговая компания вынуж­
дена платить налог на имущество и ряд 
других налогов (хотя в некоторых регио­
нах по ним установлены льготы). Таким об­
разом, особенности российского законода­
тельства снижают экономическую эффек­
тивность сделки. Есть и юридические осо­
бенности, связанные с вопросами обеспе­
чения прав собственности и возврата пере­
данного в залог самолета в случае неплате­
жей лизингополучателя. В итоге выходит, 
что лизинговый механизм продвижения 
российской авиатехники за рубеж пока 
фактически недоступен. Для его реализа­
ции, очевидно, требуется доработка рос­
сийского законодательства.

Еще один вопрос, принципиально важ­
ный для всех лизинговых операций,— это 
обеспечение остаточной стоимости авиа­
техники. Эта величина, точнее, ее прогноз 
на 10–15 лет, используется при расчете ли­
зинговых ставок и существенно на них 
влияет. Если определенный тип самолета 
выпущен, допустим, в количестве, как ми­
нимум, нескольких сотен экземпляров, то 
по сделкам с ними накоплена достаточная 
статистика и остаточная стоимость прогно­
зируется достаточно хорошо. Если выпуще­
на, например, сотня самолетов, то прогноз 
уже не столь ясен. А в начале жизненного 
цикла самолета, пока летает всего два-три 
десятка машин, о будущей остаточной сто­
имости вообще трудно сказать что-либо 
определенное. Рынок еще не сложился. 
Именно такая ситуация со всеми современ­
ными российскими самолетами, поэтому 
при продаже самолета в финансовый ли­
зинг на 15 лет приходится предполагать, 
что по истечении этого срока стоимость са­
молета будет нулевой, то есть раскладывать 
по лизинговым платежам всю его нынеш­
нюю стоимость. Очевидно, учет остаточной 
стоимости мог бы существенно снизить ли­
зинговые платежи. В уже упоминавшемся 
проекте госпрограммы сказано о необхо­
димости предоставления государственных 

гарантий лизинговым компаниям по оста­
точной стоимости отечественных воздуш­
ных судов. Однако, как говорят специалис­
ты, сделать эффективный инструмент, ре­
ально гарантирующий остаточную стои­
мость, не так просто: для этого, очевидно, 
понадобится специальный финансовый 
фонд, обеспечивающий возможные плате­
жи по гарантиям.

Все эти проблемы становятся еще более 
острыми в свете вступления России в ВТО. 
Даже представители министерств призна­
ют, что у них нет ни полного понимания 
всех последствий этого шага, ни ясных 
представлений о том, как участие в ВТО от­
разится на системе взаимодействия госу­
дарства и промышленности. Более или ме­
нее понятно, что прямое субсидирование 
промышленности станет практически не­
возможным — потребуется использовать 
более тонкие схемы, не противоречащие 
правилам ВТО. Один из таких путей — под­
держка заказчиков: авиаперевозчиков и ли­
зинговых компаний. Дело в том, что сфера 
услуг гораздо слабее регламентирована 
правилами ВТО по сравнению с производс­
твом. Вполне работоспособный опыт субси­
дирования лизинговых платежей для авиа­
компаний и процентных ставок по креди­
там для лизинговых платежей в России уже 
имеется. В настоящее время наиболее акту­
ально введение подобного субсидирования 
для региональных самолетов, что послужи­
ло бы важным шагом на пути решения 
чрезвычайно острой проблемы развития 
региональных авиаперевозок в России. 
Один из первых шагов в этом направлении 
уже сделан: в конце прошлого года прави­
тельство приняло постановление №1212, 
предусматривающее субсидирование ли­
зинговых платежей для самолетов вмести­
мостью до 50 пассажиров с любым типом 
двигателей и до 72 кресел с турбовинтовы­
ми двигателями. Впрочем, по мнению спе­
циалистов, и это постановление нуждается 
в доработке: в него не попадает турбореак­
тивный региональный Ан-148 вместимос­
тью 75–85 мест. С целью поддержки россий­
ского авиапрома необходимо распростра­
нить постановление №1212 на любые типы 
региональных самолетов, зарегистриро­
ванные в российском реестре.

Алексей Синицкий,  
главный редактор  
«Авиатранспортного обозрения»

Неэкспортируемый лизинг
авиация

Одна из стратегических целей России — занять более 
или менее достойное место на мировом рынке авиа-
строения. Конкурентоспособность самолетов опре-
деляется не только их техническими характеристика-
ми, но и наличием финансовых механизмов, позволя-
ющих выгодно структурировать дорогостоящую сдел-
ку. Надо признать, что власти делают шаги по стимули-
рованию экспортных контрактов, однако экспорт ли-
зинговых услуг пока затруднителен. А в этом нуждают-
ся как существующие программы российского авиа-
прома Sukhoi Superjet 100 и Ан-148, так и перспектив-
ная программа МС-21.

В начале жизненного цикла самолета,  
пока летает всего два-три десятка машин,  
о его будущей остаточной стоимости  
говорить трудно ФОТО Алексея Куденко

Место	 Компания	 Объем	 В том числе	 Текущий	 Место	
	 	 нового	 оперативный	 портфель	 по портфелю	
	 	 бизнеса	 лизинг/	 (млн руб.)	 по новому	
	 	 за 1-е полугодие	 аренда, 	 	 бизнесу	
	 	 2012 года	 (млн руб.)	 	 	
	 	 (млн руб.)	 	 	
01.07.12	 01.07.11	 	 	 	01.07.12	 01.07.11	
40	 42	 «Альянс-Лизинг»	 1939,7	 0,7	 3459,0	 2071,8	 50

41	 57	 «Соллерс-финанс»	 1802,8	 41,5	 2234,6	 1148,6	 62

42	 39	 «Ураллизинг»	 1730,0	 0,0	 2778,1	 1982,7	 55

43	 	 «Металлинвестлизинг»	 1642,0	 0,0	 6733,0	 	 36

44	 45	 «Экспо-лизинг»	 1618,0	 0,0	 4005,5	 3789,3	 46

45	 61	 «ЮТэйр-Лизинг»	 1558,0	 0,0	 2811,5	 1400,0	 54

46	 20	 «Северная Венеция» 	 1452,4	 0,0	 11198,6	 12037,4	 23	
	 	 (ГК)	

47	 12	 Brunswick Rail	 1343,0	 1343,0	 33342,1	 18058,4	 12

48	 41	 «Яркамп Лизинг»	 1342,6	 164,7	 4276,5	 3576,0	 45

49	 	 «РМБ-Лизинг»	 1231,5	 0,0	 3245,1	 	 51

50	 60	 «Шреи Лизинг»	 1228,7	 0,0	 2219,4	 1207,0	 63

51	 63	 Ликонс»	 1193,5	 37,0	 1536,8	 1235,0	 70

52	 44	 «Челиндлизинг»	 1166,5	 0,0	 3231,4	 2489,3	 52

53	 51	 «Яков Семенов» (ГК)	 1114,1	 	 2103,0	 1588,2	 65

54	 34	 ARVAL	 1109,0	 1109,0	 7982,0	 2998,4	 28

55	 38	 Лизинговая компания 	 1100,0	 0,0	 2053,6	 1650,8	 67	
	 	 «Дельта»	

56	 	 Санкт-Петербургская	 1055,2	 0,0	 2589,1	 	 58	
	 	 лизинговая компания

57	 50	 Петербургская	 1014,0	 0,0	 2607,0	 2230,5	 57	
	 	 лизинговая компания

58	 68	 «Эксперт-Лизинг» 	 870,1	 0,0	 1223,2	 585,2	 76	
	 	 (Челябинск)	

59	 30	 Промышленная	 841,3	 0,0	 3897,8	 3822,7	 48	
	 	 лизинговая компания

60	 	 «Транслизинг»	 830,1	 0,0	 5580,9	 	 38

61	 59	 «Лизинг-Трейд»	 822,1	 0,0	 2330,3	 1195,1	 61

62	 66	 «Столичный лизинг»	 788,8	 13,3	 1338,7	 1051,0	 73

63	 70	 ЛК «Лиакон»	 788,4	 0,0	 2093,0	 1627,1	 66

64	 	 «Дэнмар-лизинг»	 749,0	 	 1402,7	 	 72

Место	 Компания	 Объем	 В том числе	 Текущий	 Место	
	 	 нового	 оперативный	 портфель	 по портфелю	
	 	 бизнеса	 лизинг/	 (млн руб.)	 по новому	
	 	 за 1-е полугодие	 аренда, 	 	 бизнесу	
	 	 2012 года	 (млн руб.)	 	 	
	 	 (млн руб.)	 	 	
01.07.12	 01.07.11	 	 	 	01.07.12	 01.07.11	
65	 62	 Национальная	 732,2	 0,0	 1159,2	 742,4	 77	
	 	 лизинговая компания

66	 58	 «Абсолют» (ГК)	 731,5	 0,0	 2110,2	 1771,8	 64

67	 64	 «Гознак-лизинг»	 665,0	 0,0	 2841,8	 2171,0	 53

68	 65	 «Экономлизинг»	 601,1	 0,0	 1244,3	 915,5	 75

69	 77	 Муниципальная	 581,0	 22,0	 2701,5	 2099,5	 56	
	 	 инвестиционная компания 	
	 	 (ГК)

70	 	 «Комплекс Лизинг»	 508,0	 0,0	 582,0	 	 91

71	 52	 Банк «Интеза» 	 501,4	 0,0	 2558,8	 2990,0	 59	
	 	 и «Интеза Лизинг»	

72	 	 «Транслизинг-сервис»	 492,0	 492,0	 349,0	 	 101

73	 79	 Лизинговая компания 	 450,0	 0,0	 858,9	 463,0	 81	
	 	 «Версус»	

74	 67	 «Уралпромлизинг» (ГК)	 448,4	 0,0	 1037,2	 868,4	 79

75	 76	 «Межрегиональная	 444,6	 3,0	 892,4	 601,9	 80	
	 	 инвестиционная компания

76	 86	 «Неолизинг»	 436,5	 0,0	 608,3	 230,1	 88

77	 	 «Техноспецсталь-Лизинг»	 432,7	 	 601,4	 	 89

78	 36	 «Петролизинг-Менеджмент»	 426,4	 0,0	 7807,7	 2856,5	 29

79	 71	 «Белфин»	 421,9	 	 1115,2	 1082,3	 78

80	 99	 Самарская	 370,0	 	 448,0	 210,0	 97	
	 	 лизинговая компания

81	 18	 Клиентская лизинговая	 331,3	 14,9	 7369,2	 8330,4	 33	
	 	 компания (ГК)

82	 74	 «АС Финанс» (ГК)	 327,5	 0,0	 646,0	 464,0	 86

83	 95	 Первая лизинговая	 322,0	 0,0	 814,0	 427,0	 82	
	 	 компания (Тверь)

84	 	 Лизинговая компания	 313,0	 0,7	 1279,1	 	 74	
	 	 малого бизнеса	
	 	 Республики Татарстан

85	 	 «Лентранслизинг»	 312,1	 	 575,7	 	 92

86	 87	 Банк «Вологжанин»	 306,7	 0,0	 671,6	 533,5	 85

Место	 Компания	 Объем	 В том числе	 Текущий	 Место	
	 	 нового	 оперативный	 портфель	 по портфелю	
	 	 бизнеса	 лизинг/	 (млн руб.)	 по новому	
	 	 за 1-е полугодие	 аренда, 	 	 бизнесу	
	 	 2012 года	 (млн руб.)	 	 	
	 	 (млн руб.)	 	 	
01.07.12	 01.07.11	 	 	 	01.07.12	 01.07.11	
87	 81	 «Экспресс-Волга-Лизинг»	 290,0	 0,0	 619,3	 571,8	 87

88	 75	 «Лизинг Стандарт» (ГК)	 285,2	 0,8	 808,6	 731,0	 83

89	 98	 «ПЛ-лизинг»	 283,7	 0,0	 265,9	 134,3	 103

90	 78	 «Проминвест» (ГК)	 282,2	 0,0	 2465,0	 1095,8	 60

91	 	 «Петербургснаб»	 229,7	 0,0	 690,5	 	 84

92	 82	 Владимирская	 222,6	 	 369,5	 329,9	 100	
	 	 лизинговая компания

93	 102	 «Аквилон-Лизинг»	 220,2	 0,0	 479,7	 386,3	 95

94	 85	 «РЛизинг»	 209,8	 	 533,8	 314,2	 94

95	 73	 «Регион»	 204,4	 0,0	 1588,6	 1503,0	 69

96	 72	 «Строительно-дорожные	 179,0	 0,0	 447,0	 630,6	 98	
	 	 машины Трейдинг»

97	 93	 «Аспект»	 177,0	 0,0	 563,0	 195,0	 93

98	 80	 «ПН-Лизинг»	 176,1	 0,0	 400,0	 540,4	 99

99	 	 «МСБ-Лизинг»	 152,0	 0,0	 337,0	 	 102

100	 88	 «Проект Роста»	 150,0	 0,0	 1439,0	 1543,2	 71

101	 	 «АФТ-Лизинг»	 143,2	 0,0	 254,2	 	 104

102	 	 «Титан-лизинг»	 140,4	 0,0	 230,3	 	 106

103	 105	 Русский лизинговый центр	 101,7	 0,0	 174,2	 101,5	 108

104	 	 «М-Лизинг»	 97,0	 0,0	 597,9	 	 90

105	 54	 Лизинговая компания	 86,6	 0,0	 8885,2	 11631,2	 26	
	 	 «Север/Запад»

106	 101	 «Центр-Лизинг»	 85,2	 0,0	 248,3	 123,1	 105

107	 97	 «Топком Инвест»	 83,0	 1,2	 476,2	 429,8	 96

108	 	 «Лизинг-Медицина»	 65,5	 0,0	 149,3	 	 109

109	 	 Первая лизинговая	 54,5	 0,0	 202,2	 	 107	
	 	 компания (Новосибирск)

110	 108	 «Технолизинг»	 26,0	 	 143,5	 106,2	 110

111	 90	 «Анлагелизинг»	 21,6	 0,0	 100,9	 169,1	 111

Источник: «Эксперт РА».

Рэнкинг лизинговых компаний России по итогам первого полугодия 2012 года Окончание. Начало на стр.17
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лизинг

логистика
Структурная реформа железнодорожно-
го транспорта привела не только к взрыв-
ному росту вагонного парка, но и к дезор-
ганизации управления. Из-за появления 
огромного количества частных операто-
ров и отсутствия единой системы регуля-
ции их деятельности порожние пробеги 
иногда достигают 50%, возникают проб
ки на станциях, простои, что вынуждает 
участников рынка пересмотреть бизнес-
модели и оптимизировать логистику.

В конце 1990-х — начале 2000-х годов на 
фоне начавшегося экономического роста 
российская промышленность столкнулась 
с острым дефицитом вагонов. Согласно ста-
тистики независимого эксперта Фарида Ху-
саинова, в 1999 году МПС приобрело 1557 
вагонов, в 2000-м — 1000, в 2001-м — 104, 
в 2002-м — 1400, в 2003-м — 3400. Грузоотп-
равители несли убытки и выплачивали не-
устойки за невыполнение контрактов.

Единственным выходом в этой ситуации 
была либерализация рынка предоставле-
ния вагонов, формально начавшаяся после 
утверждения концепции реформирования 
РЖД в 2001 году. Это позволило частным 
компаниям самостоятельно приобретать 
подвижной состав и предоставлять его под 
перевозку грузоотправителям, тем самым 
превратив отрасль в один из самых быстро-
растущих видов бизнеса.

Сегодня в стране насчитывается более 
1 млн грузовых вагонов и около 2 тыс. опе-
раторов подвижного состава, контролиру-
ющих около 80% вагонного парка страны. 
Среди них можно выделить четыре основ-
ные группы: профессиональные операто-
ры с универсальным вагонным парком, 
включая подразделения РЖД — Первую 
и Вторую грузовые компании, и Global
trans; профессиональные операторы со спе-
циализированным парком вагонов, такие, 
как «Трансойл», «Нефтетранссервис» и «СГ-
транс». Третью группу составляют кэптив-
ные структуры непосредственно компа-

ний-грузоотправителей, например «Северс-
тальтранс» и «Газпромтранс». Четвертая — 
независимые логистические компании.

Инфраструктура железнодорожного 
транспорта по-прежнему находится в соб
ственности РЖД. Отсутствие либерализа-
ции в данной сфере приводит к ее сокра-
щению. Участники рынка также отмечают, 
что актуальной проблемой в последние го-
ды стал дефицит локомотивной тяги. Все 
это приводит к ограничению пропускной 
способности железных дорог и зависимос-
ти грузоотправителей от наличия локомо-
тивов. При этом действенный механизм 
взаимодействия РЖД и частных операто-
ров для своевременного формирования 
поездов отсутствует. Грузы простаивают, 
а предприятиям не хватает вагонов. В ито-
ге увеличивается себестоимость перевоз-
ки: грузоотправители вынуждены оплачи-
вать не только доставку груза, но и возвра-
щение порожнего вагона.

Председатель совета директоров РЖД Ки-
рилл Андросов на форуме «Стратегическое 
партнерство 1520», прошедшем в июне в Со-
чи, в качестве одного из вариантов привле-
чения средств в железнодорожную инфра-
структуру предложил брать деньги с грузо-
отправителей. «Если есть груз, есть потреб-
ность в нашей инфраструктуре, можно 
предположить, что грузоотправители гото-
вы за это заплатить. Это модель проектного 
финансирования, когда мы понимаем, что 
за счет грузопотока можем вернуть затра-
ченные средства»,— считает эксперт.

В последний год наблюдается переори-
ентация среднего и малого бизнеса на авто-
мобильный транспорт. Основными причи-
нами этого стала даже не выросшая тариф-
ная нагрузка, а невозможность своевремен-
ной гарантированной отправки груза. До-
полнительной проблемой является и ско-
рость оформления документов: в настоя-
щее время требуется заключение договора 
непосредственно с представителем компа-
нии-оператора, что требует поездки в зачас-
тую неблизкий областной центр.

Для решения этой проблемы РЖД рас-
сматривают возможность передачи части 
парка вагонов в управление единой диспет-
черской компании и создания с помощью 
государства механизмов, способных ры-
ночным путем сократить число собственни-
ков подвижного состава.

По словам вице-президента Американс-
кой транспортной ассоциации Кейт Кума-
ра, одним из важных направлений рефор-
мирования железнодорожной логистичес-
кой сети также является разработка совре-
менных подходов к определению общих 
логистических затрат и планирование ло-
гистических процессов, направленных на 
их оптимизацию и учитывающих специфи-
ку страны с использованием информацион-
но-компьютерных технологий.

«Расходы провайдеров логистических ус-
луг на 40–50% состоят из транспортных рас-
ходов. Грамотный подход к распределению 
активов, точная бухгалтерия и выбор опти-
мальных маршрутов могут сократить эти 
расходы до 30%»,— говорит топ-менеджер.

Это особенно актуально для России, где 
логистические затраты составляют в сред-
нем 20% от ВВП. В США и Европе затраты 
на логистику составляют 8,6% и 7,8% ВВП 
соответственно.

По словам топ-менеджера, на логисти-
ческом рынке США все более популярным 
становится использование автоматизиро-
ванных решений SAP, направленных на 
интеграцию бизнес-процессов. Внедрение 
соответствующих транспортных решений 
позволяет четко планировать свои транс-
портные ресурсы, логистические сети 
и каждую перевозку, сокращая время до-
ставки и пустые пробеги. «Железная дорога 
для нашей страны нечто большое, чем часть 
бизнеса перевозок. Надежные логистичес-
кие системы обеспечивают не только при-
быль компаниям, но и в первую очередь 
свет, тепло и достаток жителей»,— говорят 
специалисты SAP.

Андрей Надеин, заместитель 
генерального директора SAP СНГ

Кризис менеджмента
девелопмент
Лизинг недвижимости применяется на 
российском рынке все еще редко ввиду 
его ресурсоемкости. Не все лизингода-
тели готовы работать в этом сегменте.

Несмотря на достаточно длительный 
период развития российского лизингово-
го рынка, такой сложный (с точки зрения 
организации сделки и юридических про-
цедур) сегмент, как лизинг недвижимости, 
остается в аутсайдерах по объему и доле 
в общей сумме контрактов. За последние 
десять лет его доля в новых сделках не пре-
вышала 6%, а среднее значение составляло 
примерно 2,3%. Для сравнения: аналогич-
ная доля сегмента на общеевропейском 
рынке в 2011 году составляла 9,5% (и это 
с учетом ее падения в результате экономи-
ческой нестабильности в еврозоне). В на-
иболее же успешный период — в 2006 го-
ду — его доля достигала 15,6%. По размеру 
сумма сделок лизинга зданий и сооруже-
ний на нашем рынке даже в 2011 году не-
сопоставима с общеевропейским объе
мом — разница составляет более 27 раз.

Анализируя динамику доли сегмента 
недвижимости в России, можно сделать 
вывод, что данные сделки зачастую высту-
пают антикризисным инструментом фи-
нансирования для лизингополучателей. 
Увеличение доли сделок недвижимости 
в кризисный период 2008–2009 годов на 
фоне падения многих других сегментов 
рынка могло быть обусловлено двумя 
факторами. Во-первых, лизингом могли 
воспользоваться девелоперы, у которых 
возникли проблемы с получением и ре-
финансированием кредитов в ситуации 
одновременного роста стоимости заем-
ных денег и падения цен на недвижи-
мость. «В этих условиях лизинг показал 
свою эффективность и для тех, кто вос-
пользовался им, стал серьезным рычагом 
ускорения выхода из кризиса»,— говорит 
Кирилл Царев, и. о. генерального дирек-
тора компании «Сбербанк лизинг», прези-
дент Объединенной лизинговой ассоциа-
ции — профессионального союза участ-
ников лизинговой отрасли РФ. Во-вторых, 
ограничение банковского кредитования 
стимулировало предприятия обращаться 
за возвратным лизингом недвижимости 
для финансирования своей деятельности. 
«Хотя лизинг недвижимости не является 
нашим основным сегментом бизнеса, мы 
провели ряд таких сделок. При этом сдел-
ки заключались с уже проверенными на-
дежными клиентами, которым в опреде-
ленный момент потребовались оборот-
ные средства, а иных источников привле-
чения финансирования не было»,— ком-
ментирует Константин Хуснтдинов, фи-
нансовый директор «Универсальной ли-
зинговой компании».

Рост доли лизинга недвижимости 
в кризисный период в России прямо про-
тивоположен общеевропейской ситуа-
ции, где сегмент недвижимости активно 
рос до 2007 года, а после него демонстри-
рует негативную динамику. Типичные 
клиенты, на которых ориентирован ли-
зинг недвижимости, делятся на две кате-
гории. Первая — собственники объектов 
коммерческой недвижимости, которые 
уже приносят рентный доход или только 
вводятся в эксплуатацию и заполняются 
арендаторами (возвратный лизинг). В та-
ком случае лизинг применяется для ре-
финансирования дорогих и краткосроч-
ных строительных кредитов. Лизинговая 
компания покупает у клиента объект не-

движимости, тот рефинансирует свою за-
долженность по объекту и получает его 
в долгосрочный лизинг.

Вторая — собственно сами арендато-
ры. Для них лизинговая компания фи-
нансирует большую долю стоимости объ-
екта, после чего он передается в лизинг 
получателю. «Инструмент лизинга ком-
мерческой недвижимости особенно эф-
фективен для недавно построенных объ-
ектов, в связи с тем, что есть возможность 
применения коэффициента ускоренной 
амортизации до 3 и отложенной во време-
ни уплатой налога на прибыль. Кроме то-
го, все платежи по лизингу относятся на 
себестоимость. Амортизация при лизин-
ге списывается быстрее, соответственно, 
быстрее снижаются остаточная стоимость 
объекта и сумма налога на имущество»,— 
поясняет Кирилл Царев. В итоге здание, 
приобретенное с помощью финансовой 
аренды, может оказаться ощутимо дешев-
ле, чем при покупке его с оформлением 
банковского кредитования».

Лизингодателей, работающих в облас
ти лизинга недвижимости, сравнительно 
немного — едва ли треть участников рын-
ка ежегодно осуществляет такие сделки. 
В 2010 году среди них было 30 компаний, 
в 2011 году — 34. Это объясняется тем, что 
в лизинге недвижимости стоимость объек-
тов по сравнению с другими сегментами 
велика и позволить себе активно высту-
пать на этой сцене могут лишь крупные 
игроки, особенно крупные финансовые 
структуры с госучастием. Сегмент так же 
характеризуется высокой концентрацией 
(на топ-10 компаний в 2011 году приходи-
лось 84% новых сделок, за первое полуго-
дие 2012 на топ-10 приходится уже 91% сде-
лок) и волатильностью участников. На 1 ян-
варя 2010 и 2011 годов и 1 июля 2012 года 
только шесть компаний дважды попадали 
в десятку лидеров рынка. При этом только 
одна из них — «Сбербанк Лизинг» трижды 
попадала в тройку лидеров и занимала пер-
вое место в рейтинге в 2010 и 2011 годах.

Один из лидеров этого рынка — «Сбер-
банк Лизинг» — одновременно и самый 
быстрорастущий игрок в этом сегменте. 
Совместно с ОАО «Сбербанк России» компа-
ния разработала новые продукты финансо-
вого и возвратного лизинга для различных 
типов объектов и в результате активно на-
растила портфель сделок. Были реализова-
ны лизинговые проекты (в том числе и воз-
вратный лизинг) с предприятиями Санкт-
Петербурга, Краснодара, Калининграда, 
Московской области, Перми, Подольска 
и других городов. Не так давно была совер-
шена крупнейшая на российском лизинго-
вом рынке недвижимости сделка — на сум-
му свыше 3 млрд рублей в Уфе (Башкирия) 
с ООО «ТСК ”Центральный рынок“».

«В отличие от многих менее ресурсо-
емких сегментов рынка, в лизинге не-
движимости для клиентов дочерней ком-
пании Сбербанка могут быть разработа-
ны индивидуальные условия. На сегод-
няшний день максимальный срок дого-
вора лизинга от ”Сбербанк Лизинга“ со-
ставляет десять лет, сумма финансирова-
ния — до 80% от рыночной стоимости 
объекта. Но для первоклассных объектов 
недвижимости (с точки зрения местопо-
ложения, арендаторов, финансово-эко-
номических показателей) могут быть раз-
работаны индивидуальные условия. Поэ-
тому, например, конвейерная схема, ко-
торую компания использует для типовых 
продуктов, чтобы срок рассмотрения за-
явок исчислялся часами, тут не подхо-
дит»,— уточняет Кирилл Царев.

Компания совместно с материнским 
банком разработала новые продукты 
финансового и возвратного лизинга 
для различных типов объектов, и актив-
но нарастила портфель сделок. В отличие 
от многих менее ресурсоемких сегмен-
тов рынка, в лизинге недвижимости для 
клиентов ими могут быть предложены 
и индивидуальные условия. На сегод-
няшний день максимальный срок до
говора в Сбербанк Лизинг составляет 
10 лет, сумма финансирования — до 
80% от рыночной стоимости объекта. 

В результате ”Сбербанк Лизинга“ 
реализовал лизинговые проекты с пред-
приятиями Санкт-Петербурга, Красно
дара, Калининграда, Московской облас-
ти, Перми, Подольска и других городов.  
Кроме того, в Уфе в 2011 году была совер-
шена крупнейшая на российском рынке 
сделка по возвратному лизингу недвижи-
мости — проведено рефинансирование 
строительства Торгового комплекса «Цен-
тральный» на сумму свыше 3 млрд. руб-
лей сроком на 10 лет.

В Западной Европе лизинг недвижи-
мости как инструмент финансирования 
применяется уже давно, и сегодня до 40% 
объектов приобретаются по лизингу. При-
чем если в России объектом лизинга мо-
жет быть только коммерческая недвижи-
мость, то в Европе это и жилая недвижи-
мость, а в ряде стран — и земля. Очевид-
но, расти объемы сделок будут и в России. 
«Мы видим серьезный спрос, причем боль-
ше в регионах, нежели в Москве. Там есть 
существенный дефицит коммерческих 
площадей, а ”длинные“ деньги получить 
непросто»,— говорит господин Царев.

Тем не менее взрывного роста ждать, 
конечно, не стоит: лизинг экономически 
оправдан далеко не для всех объектов. 
Он эффективен прежде всего для круп-
ных объектов коммерческой недвижи-
мости, которые уже приносят рентный 
доход или только вводятся в эксплуата-
цию. В случае сохранения стабильности 
на рынке можно ожидать существенного 
укрепления этого сегмента. Впрочем, да-
же в случае негативных изменений в эко-
номике у лизинга недвижимости впереди 
большие (хоть и отложенные) перспекти-
вы, считают в «Сбербанк Лизинге»: «Если 
в ближайшее время мы вновь столкнемся 
с кризисом ликвидности и, как следствие, 
с дефицитом ”длинных“ денег, то о лизин-
ге недвижимости на какое-то время при-
дется забыть. Однако этот инструмент уже 
доказал свою эффективность в посткри-
зисной экономике, и в долгосрочной пер-
спективе он обязательно займет замет-
ную долю рынка финансирования».

Роман Романовский

Недвижимый потенциал

Грузовой вагон — один из самых интерес-
ных активов для лизинговых компаний. 
Он востребован, а его приобретатель наде-
жен: спрос на перевозки в России и других 
странах СНГ очень устойчив, разве что за 
исключением кризисных времен. Другое 
дело, что доходность от него низка по срав-
нению с другими видами оборудования, 
но ведь и сделки обычно заключаются сра-
зу на партию, порой до нескольких тысяч 
единиц.

Парк России насчитывает более 1,1 млн 
единиц грузового подвижного состава, из 
них чуть меньше половины — полувагоны, 
которые наиболее востребованы в силу сво-
ей универсальности: в них можно перево-
зить большинство видов грузов.

В советские и постсоветские времена, 
за исключением периода промышленно-
го спада в начале—середине 1990-х годов, 
вплоть до весны 2012 года грузовладельцы 
сталкивались с перманентным дефицитом 
полувагонов. Иногда их не хватало катаст-
рофически, как это было летом 2011 года, 
иногда просто не хватало, но в той или 
иной степени недостаток ощущался всегда.

За последние два-три года ситуация су-
щественно изменилась. «Сегодня рынок 
лизинга железнодорожного транспорта ха-
рактеризуется высоким уровнем концент-
рации. Это связано, во-первых, с крупным 
масштабом лизинговых сделок и, во-вто-
рых, с высокой ценовой конкуренцией. 

В связи с этим рынок труднодоступен для 
лизингодателей малого и среднего уров-
ней. Именно поэтому крупные лизинго-
вые компании при ведущих банках и фон-
дах, в том числе ”Газпромбанк лизинг“, за-
нимают более 50% рынка, что связано с на-
личием стабильного источника финанси-
рования такого рода сделок,— рассказыва-
ет Максим Агаджанов, генеральный дирек-
тор ”Газпромбанк лизинга“.— К концу 2012 
года мы ожидаем снижения цен на полува-
гоны, а также уменьшения спроса на ли-
зинг данного вида подвижного состава. 
При этом, по оценкам экспертов, сниже-
ние вряд ли превысит 10–15%, что позволя-
ет оптимистично смотреть на возможность 
развития рынка лизинга в целом».

Как показывает «Исследование потре
бителями качества услуг на рынке грузопе-
ревозок железнодорожным транспортом», 
которое ОАО РЖД проводит с целью полу-
чения обратной связи от грузовладельцев, 
буквально с апреля и вплоть до настоящего 
момента наблюдается следующая ситуа-
ция: полувагонов в избытке, чему предста-
вители промышленных предприятий не-
сказанно рады. Представители лизинговых 
компаний осторожны: «Спрос на универ-
сальные вагоны действительно снизился. 
Мы ожидаем, что эта тенденция сохранит-
ся. Движение спроса вверх возможно при 
пересмотре логистической модели перево-
зок, увеличении пропускной способности 

железных дорог, а также при достижении 
парком критической отметки износа ста-
рых вагонов и необходимости их немед-
ленного замещения»,— говорит директор 
компании «Райффайзен Лизинг» Галина 
Майер. «В текущем году ввиду негативных 
ожиданий и неопределенности в экономи-
ке, высокой цены на полувагон и повыше-
ния стоимости привлечения кредитных 
ресурсов, насыщения парка и изменения 
тарифной политики ОАО РЖД наметились 
следующие тенденции: снижение спроса 
на полувагоны и возникновение спроса на 
специализированный парк: крытые ваго-
ны, газовые цистерны, платформы, зерно-
возы»,— отмечает генеральный директор 
ОАО «ВТБ Лизинг» Андрей Коноплев.

Два слова о том, как это получилось. В хо-
де структурной реформы железнодорожно-
го транспорта в отрасли появились компа-
нии-операторы, чей бизнес состоит в предо-
ставлении грузовладельцам вагонов и вы-
страивании в интересах клиента оптималь-
ной логистики. Кроме того, в 2007–2011 го-
дах весь подвижной состав ОАО РЖД был 
передан в две дочерние структуры монопо-
лии. Это привело к тому, что вместо обезли-
ченного парка МПС—РЖД на рынке появи-
лось множество участников, обладающих 
собственными интересами касательно гру-
зов и направлений перевозки. И если рань-
ше весь процесс транспортировки управ-
лялся централизованно и с точки зрения оп-
тимальной логистики, то теперь наступил 
хаос. Пример: если во времена существова-
ния общего парка для перевозки пиломате-
риалов из Красноярского края в Новосибир-
скую область начальник станции просто 
брал стоящий на путях ближайший пустой 
полувагон или платформу, то теперь не ис-
ключена ситуация, когда вагон приедет сна-
чала в Красноярск из Иркутска и только по-
том отправится по назначению. А тот самый 

пустой полувагон отправится из Красноярс-
ка как раз в Иркутск. С точки зрения опти-
мальной логистики это абсурд, но такое по-
ложение вещей понятно: у каждого вагона 
свой хозяин, у которого есть договорные от-
ношения с тем или иным клиентом. Собс-
твенно, в этом цель реформы и состояла: до-
биться того, чтобы в отрасли работало мно-
го игроков, которые в конкурентной борьбе 
друг с другом стремились бы оказать грузов-
ладельцу качественные услуги.

Однако железные дороги имеют ограни-
ченную пропускную способность. Настоя-
щий хаос наступил в сети российских же-
лезных дорог летом 2011 года: вкупе с тра-
диционным ремонтным сезоном и ростом 
объемов погрузки «нелогичная логистика» 
перемещения подвижного состава приве-
ла к тому, что движение почти останови-
лось. Многие предприятия не могли полу-
чить вагоны, несмотря на то что на сосед-
них станциях простаивал порожний под-
вижной состав; обещанный парк шел не-
сколько недель, продираясь через пробки 
на узловых станциях и забитых участках. 
Промышленный сектор обращался к влас-
тям с просьбой помочь, а тем временем ос-
танавливал производства и отправлял ра-
ботников в вынужденный отпуск.

Изменения произошли только осенью 
2011 года после письма губернатора Кеме-
ровской области Амана Тулеева президен-
ту страны Дмитрию Медведеву с предосте-
режением о том, что если дефицит вагонов 
не будет ликвидирован, то последствия мо-
гут быть самыми печальными. После заме-
чания из Кремля ОАО РЖД забрало часть 
полувагонов из дочерних структур и стало 
управлять ими по старым эмпээсовским 
правилам: исходя из транспортной, а не 
коммерческой логики.

Надо понимать, что дефицит вагонов 
был исключительно структурным: их хва-

тало для того, чтобы удовлетворить потреб-
ности экономики, проблема была лишь 
в управлении: сделать так, чтобы нужное 
количество единиц техники было в нуж-
ное время на нужной станции. С появлени-
ем парка ОАО РЖД (официально он назы-
вался парк АГ, затем был переименован 
в ВСП) все встало на свои места: структур-
ный дефицит исчез, а производственные 
рекорды вагоностроителей России и Укра-
ины, которые несколько лет подряд превы-
шали даже советские показатели по выпус-
ку продукции, привели к тому, что подвиж-
ного состава стало в избытке.

По словам первого вице-президента 
ОАО РЖД Вадима Морозова, лишних ваго-
нов насчитывается 100–150 тыс. единиц. 
Большинство из них, по прикидкам экс-
пертов, это полувагоны и цистерны. И они 
же, согласно данным рейтинга лизинго-
вых компаний за 2011 год журнала «РЖД-
Партнер», преобладают в парке, которым 
владеют финансовые посредники: на полу-
вагоны в прошлом году приходилось около 
60%, на цистерны — четверть. К слову, при-
чина избытка цистерн — активное разви-
тие трубопроводного транспорта.

Лизинговые компании тем не менее 
смотрят на будущее железнодорожного 
сегмента с оптимизмом. Как уверяет пред-
ставитель одного из крупнейших игроков, 
к 2015 году примерно у 44% имеющихся 
в настоящее время полувагонов истечет 
срок службы. Его, конечно, можно прод
лить, но большого смысла в этом нет: ре-
монт обходится дорого. Поэтому очевид-
но, что спрос на новый подвижной состав, 
пусть и с локальными колебаниями, но все 
же будет в среднесрочной перспективе по-
казывать устойчивый рост. «В целях удер-
жания объемов железнодорожных пере
возок на текущем уровне в течение 2012–
2014 годов требуется приобрести 43–

47 тыс. вагонов. Отложенное списание из-
ношенного парка обеспечит спрос после 
2016 года. Рынок подвижного состава в Рос-
сии и странах СНГ ввиду своей масштаб-
ности остается флагманом среди прочих 
сегментов»,— приводит цифры руководи-
тель ОАО «ВТБ Лизинг».

Несмотря то что рост погрузки ожидает-
ся небольшим, с учетом выбытия вагонов 
работы для парка все равно хватит. Такой 
прогноз может не оправдаться только в слу-
чае повторения экономического кризиса, 
но даже в условиях кризиса 2008–2009 го-
дов перевозки упали не более чем на 20%.

К тому же на рынке ожидают появ
ления инновационной техники. В насто
ящее время полувагоны, выпускаемые 
в России и на Украине, по моделям друг от 
друга отличаются, но стоят на одной теле-
жке. Она устарела, и теперь отрасль ищет 
новый вариант, который обеспечит более 
долгий срок эксплуатации, больший меж-
ремонтный пробег и повышенную грузо-
подъемность. Новый полувагон и станет 
очередным драйвером роста, надеются 
финансовые посредники. Инновацион-
ная модель будет дороже, чем старая (хотя 
в пересчете на жизненный цикл обещает 
выйти дешевле), а потому сулит лизинго-
вым компаниям хорошую прибыль.

И наконец, есть еще и специализирован-
ный подвижной состав, за исключением 
разве что цистерн для транспортировки не-
фти. «Сейчас большинство заводов сократи-
ло производство полувагонов и переориен-
тировало свои линии на спецпарк»,— гово-
рит А. Коноплев. В частности, отмечают экс-
перты, всегда, а в нынешнему году особен-
но, не хватает зерновозов и цементовозов. 
С ними, правда, работать немного сложнее, 
чем с полувагонами, которые нужны всем 
и всегда. Зато спрос гарантирован.

Алексей Стригин

Золотой век профицита
тенденция

В железнодорожной отрасли наблюдается интерес-
ная ситуация. Речь идет об избытке универсального 
подвижного состава — основном источнике дохода 
финансовых посредников в данной отрасли.

Топ-10 компаний в сегменте лизинга 
недвижимости в 2011 году
	 Компания	 Объем новых сделок 	
	 	 в 2011 году (млн руб.)
1	 «Сбербанк Лизинг» (ГК)	 11701,0

2	 «ВТБ Лизинг» (в том числе  
	 ГК «Транскредитлизинг»)	 7773,7

3	 «Газтехлизинг» 	 5173,5

4	 Сибирская лизинговая компания  
	 (Москва)	 1060,5

5	 «Петролизинг-Менеджмент»	 929,0

6	 «Центр-Капитал»	 678,4

7	 «МКБ-Лизинг»	 597,6

8	 «Альфа-Лизинг»	 589,3

9	 Государственная транспортная  
	 лизинговая компания	 467,0

10	 «Балтийский лизинг» (ГК)	 356,4

Источник: «Эксперт РА».
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лизинг

автопарк
В этом году российские производители 
пассажирского транспорта вполне мо-
гут быть довольны своими результата-
ми. За семь месяцев текущего года вы-
пуск отечественных моделей превысил 
25 тыс. единиц, что почти на 50% боль-
ше, чем за аналогичный период про-
шлого года.

Достаточно неожиданный рост показал 
УАЗ, производство автобусов на котором 
выросло в 2,8 раза и превысило 7 тыс. еди-
ниц. Ликинский автобусный завод увели-
чил выпуск в 2,4 раза, ВАП «Волжанин» — 
в 5,8 раза, СТ «Нижегородец» — почти в 2 ра-
за. Выпуск автобусов иностранных моде-
лей, напротив, уменьшился более чем на 
9%. В 2012 году доля иностранных марок в 
общем объеме производства автобусов в 
России составила 16%. Снижение доли ино-
марок обусловлено в первую очередь пре-
кращением производства микроавтобусов 
Fiat Ducato предприятием «Соллерс-Елабу-
га», а также выпуском на рынок компанией 
«Луидор» микроавтобусов марки ГАЗ 3221.

В этом году рынок автобусов в России 
растет быстрее, чем автомобильный рынок 
в целом. По сравнению с прошлым годом 
продажи увеличились уже на 30%. Однако в 
первую очередь столь заметный рост связан 
со спросом на микроавтобусы. Их рыноч-
ная доля составляет уже почти 60%. Автобу-
сы особо малого класса в основном исполь-
зуются для коммерческих перевозок, а на 
долю социально значимых маршрутов оста-
ются устаревшие и далеко не всегда безо-
пасные транспортные средства. Около по-
ловины эксплуатируемых в России автобу-
сов старше 15 лет и соответствуют классу 
«Евро-0», 62% перешагнули рубеж в 10 лет. 
Региональные власти уже много лет пыта-
ются изменить ситуацию, но денег на серь-
езную модернизацию автопарков перевоз-
чиков в местных бюджетах катастрофичес-
ки не хватает. Налицо и уменьшение коли-
чества автобусов для городских пассажирс-
ких перевозок. Если в 1995 году парк обще-
го пользования составлял 128 тыс. машин, 
то на конец 2011 года — 69 тыс. Выбывание 
автобусов превышает восполнение в 1,2 ра-
за. Не менее важно и то, что качество обслу-
живания и уровень безопасности пассажир-
ских перевозок в России не соответствуют 
современным требованиям. Более или ме-
нее стабильна ситуация в мегаполисах, где 
автобусный парк обновляется на 90% от пот-
ребности. В малых городах этот показатель 
составляет лишь около 40%. Для того чтобы 
в корне изменить ситуацию, нужны эффек-
тивные финансовые инструменты. Одним 
из наиболее востребованных в мире по ря-
ду причин является лизинг. В российских 

реалиях он позволяет существенно уско-
рить модернизацию по сравнению с покуп-
кой парка, а также оптимизировать налого-
обложение.

«В целом услуги по лизингу автотранс-
порта предлагает чуть ли не каждая лизин-
говая компания, — рассказывает Максим 
Агаджанов, генеральный директор «Газп-
ромбанк лизинг», — При этом большинс-
тво из них имеет набор требований к сво-
им клиентам. Однако необходимо отме-
тить, что обновление пассажирского авто-
парка идет достаточно медленно. Основ-
ной причиной этому является сложное фи-
нансовое положение ряда транспортных 
предприятий. Стоимость проезда во мно-
гих случаях не покрывает затрат на пере-
возку пассажиров. Это в свою очередь со-
здает дефицит средств, препятствующий 
регулярному обновлению парка. С другой 
стороны обновление парка задача для пе-
ревозчиков насущная, т.к. обслуживание  
старого парка влечет значительные затра-
ты и снижает эффективность автотранс-
портных предприятий». 

Однако в условиях роста банковских ста-
вок лизинг становится все дороже. Для тра-
диционно убыточных муниципальных пе-
ревозчиков выходом из положения остает-
ся государственный лизинг, отличающийся 
низкой стоимостью и минимальным аван-
сом, или работа с крупнейшими игроками 
рынка, имеющими доступ к «дешевым» де-
ньгам, которые, правда, в меньшей степени 
ориентированы на работу в данном сегмен-
те по причине высокой рискованности и 
нестабильного финансового положения 
большинства перевозчиков.

Наиболее востребован механизм госу-
дарственного лизинга — для транспорт-
ной отрасли он реализуется через Государс-
твенную транспортную лизинговую ком-
панию (ГТЛК) — региональными властями. 
Из сделок нынешнего года стоит выделить 
поставку городских автобусов ОАО «Межго-
родтранс» (Саратовская область) в рамках 
подписанного в прошлом году соглашения 
о сотрудничестве между ГТЛК и правитель-
ством области. Пассажирский транспорт 
был поставлен в Республику Татарстан 
ООО «Пригород». Транспортные предпри-
ятия Санкт-Петербурга и области регуляр-
но проводят обновление пассажирского 
парка по программам ГТЛК — так, в начале 
года ГТЛК заключила контракт с ООО «Пи-
теравто» на поставку в лизинг 500 пасса-
жирских автобусов. Общая стоимость сдел-
ки превышает 1 млрд рублей. В прошлом 
году было поставлено 46 автобусов в Улья-
новскую область, и сейчас администрация 
региона планирует приобретение партии 
пассажирских автобусов в рамках бюджет-
ного субсидирования закупки автобусов 

на газомоторном топливе. В конце мая 
Госдума приняла поправки к закону «О фе-
деральном бюджете на 2012 год и на плано-
вый период 2013 и 2014 годов», которые 
предусматривают увеличение расходов фе-
дерального бюджета на предоставление 
субъектам РФ субсидий на закупку автобу-
сов, произведенных на территории госу-
дарств—участников Единого экономичес-
кого пространства и работающих на газо-
моторном топливе. ГТЛК активно подклю-
чилась к работе в данном направлении, 
чтобы позволить пассажирским предпри-
ятиям оптимизировать собственную за-
тратную часть: оставшийся объем затрат, 
не подлежащий субсидированию, можно 
компенсировать за счет программ госу-
дарственного лизинга.

«В данных программах участвуют наши 
клиенты, которые имеют возможность ком-
пенсировать часть затрат на приобретение 
автотранспорта с использованием лизинга, 
— рассказывает Максим Агаджанов», — 
Программы имеют большое значение для 
стимулирования спроса лизингополучате-
лей на этот вид имущества. Они способству-
ют обновлению основных фондов компа-
ний, удовлетворяющих критериям участия 
в таких программах. Лизингополучатели 
охотнее заключают сделки по лизингу до-
рожной техники, когда имеют возмож-
ность компенсировать часть своих расхо-
дов. За последние 6 месяцев мы наблюдаем 
рост обращений за лизингом дорожной тех-
ники в полтора раза».

Оказать существенное влияние как на 
сегмент пассажирских перевозок, так и на 
рынок лизинга может вступление России в 
ВТО. Российские производители техники 
смотрят на присоединение к ВТО доволь-
но пессимистично. Еще в начале года ряд 
производителей заявлял о возможном со-
кращении выпуска автобусов. Участники 
рынка ожидают наплыва подержанных 
иномарок, что вряд ли можно назвать по-
зитивным фактом. С момента вступления 
России в ВТО заградительные пошлины на 
автобусы претерпели значительные изме-
нения. Пошлины на бывшие в эксплуата-
ции от трех до пяти лет автобусы уменьши-
лись с 30% до 15%, а с 2015 года упадут до 
10%. На новые автобусы вместимостью ме-
нее 120 человек с 2017 года ставка снижа-
ется с 20% до 10%. Усиление присутствия 
на нашем рынке бывшей в употреблении 
продукции сделает машины отечественно-
го производства неконкурентоспособны-
ми в первую очередь по цене. Тем не менее 
возможное увеличение количества новых 
импортных машин может способствовать 
постепенному росту качества пассажирс-
ких перевозок.

Владимир Добровольский

Антикризисное настроение

Основной причиной упраздне-
ния дорожных фондов в начале 
2000-х эксперты называют их 
непрофильное использование. 
Но уже через пять лет стало по-
нятно, что Минфин принял 
слишком радикальное реше-
ние. В отсутствии дорожных 
фондов финансирование до-
рожных работ не превышало 
30% от необходимых, по под-
счетам экспертов, объемов, а 
износ технических парков при-
близился к 90%. В 2010 году бы-
ло решено восстановить систе-
му дорожных фондов, причем 
с важной оговоркой: деньги но-
вых фондов, в отличие от ста-
рых, останутся составной час-
тью соответствующих бюдже-
тов. Теперь же фонды решили 
возродить.

«Дорожные фонды — рас-
пространенный во всем мире 
механизм финансирования до-
рожного строительства. Низ-
кое качество российских дорог 
принято оправдывать дефици-
том финансирования,— рас-
сказывает Максим Агаджанов, 
генеральный директор ”Газп-
ромбанк лизинга“.— После 
ликвидации фондов расходы 
на строительство дорог сокра-
тились в разы. Потребности 
автомобилистов в развитии 
транспортной инфраструкту-
ры в настоящее время очень 
высоки. Кроме того, качество 
строительства и ремонта дорог 
не всегда находится на высо-
ком уровне. Принятое в 2010 
году по инициативе Минтран-
са решение о возрождении до-
рожных фондов способно ре-
шить данную проблему. По 
прогнозам экспертов, благода-
ря этому инструменту финан-
сирования транспортной от-
расли ежегодный объем бюд-
жетных инвестиций в дорож-
ное строительство в целом воз-

растет более чем на 40%. Важно 
то, что предусмотрена возмож-
ность переноса остатков не ис-
пользованного в текущем году 
бюджета на следующий год. 
Это позволит обеспечить не-
прерывное финансирование 
строительства транспортной 
инфраструктуры».

Источниками формирова-
ния федерального дорожного 
фонда определены 254,1 млрд 
рублей из государственного 
бюджета с ежегодной индек
сацией на уровень инфляции, 
а также акциз на автомобиль-
ный бензин, дизельное топли-
во и масла. В 2012-м это 23%, а в 
последующие годы — 28% от го-
дового объема сбора. В регио-
нальные дорожные фонды в 

нынешнем году уходит 77% от 
акциза, далее — 72%, транспор-
тный налог и иные поступле-
ния, которые определит сам 
субъект федерации. По подсче-
там Росавтодора, такой объем 
целевого финансирования дол-
жен быстро изменить ситуа-
цию в отрасли. Уже с 2014 года 
будут обеспечены норматив-
ные сроки проведения дорож-
ных работ с ликвидацией недо-
делок предыдущих лет. А еще 
через четыре года федеральная 
дорожная сеть будет соответс-
твовать нормативным требова-
ниям. «По современным нор-
мативам полагается произво-
дить капитальный ремонт до-
рог в среднем раз в восемь лет. 
Исходя из протяженности 
имеющейся сети, мы ежегод-
но должны ремонтировать 
9 тыс. км дорог,— пояснил ру-
ководитель Федерального до-
рожного агентства Анатолий 
Чабунин, общаясь с журналис-
тами в конце лета.— Многие го-
ды мы по большому счету жи-
ли в кредит, накапливая недо-
ремонт. Соответственно, вый-
дя на показатель 10 тыс. км, мы 
не только будем закрывать пот-
ребности текущего планового 
ремонта, но и по 1–1,5 тыс. км 
ежегодно ликвидировать ста-
рые долги. Мы полагаем, что 
к 2014 году сможем выйти на 
заветный рубеж и к 2018 году 
приведем все дороги страны 
в нормативное состояние».

Таким образом, у регионов 
нет возможности выделять на 
развитие дорожной сети мень-
ше денег, чем значится в бюд-
жетном кодексе. Дополнитель-
но — отдельной строкой — зна-
чится финансирование ремон-
та, строительства и обслужива-
ния сельских дорог. В прошлом 
году было введено в эксплуата-
цию больше 500 км, а в 2012-м 
— больше 600 км сельских до-
рог с твердым покрытием.

Однако темпы дорожного 
строительства и обслужива-
ния будет сдерживать значи-
тельный износ техники под-
рядных организаций. По мне-
нию экспертов, компании дол
жны существенно ускорить 
модернизацию своих техни-
ческих парков, чтобы иметь 
возможность выполнять пос-
тавленные перед ними задачи. 
Единовременная закупка тех-
ники в больших объемах — 
а большинство игроков дан
ного сегмента рынка в основ-
ном малый и средний бизнес 
с краткосрочными контракта-
ми — возможна при исполь
зовании лизингового или кре-
дитного механизма. Но пос-
кольку большинство такого ро-
да предприятий не отвечает 
требованиям, предъявляемым 
кредитными организациями, 
наиболее эффективным спосо-
бом обновления техники для 
них остается лизинг.

Увеличение объемов дорож-
ных работ за счет постоянного 
гарантированного финансиро-
вания через дорожные фонды 
позволит увеличить объем обо-
ротных средств предприятий и 
активизирует процесс обновле-
ния парков.

Актуальность и востребо-
ванность лизингового меха-
низма для дорожных пред-
приятий доказывает пример 
деятельности Государствен-
ной транспортной лизинго-
вой компании (ГТЛК). Она ста-

ла практически первой компа-
нией, ориентированной на ра-
боту с дорожным сегментом в 
таких объемах. Если говорить 
о программах только государс-
твенного лизинга — за счет 
использования средств устав-
ного капитала, то общий объ-
ем инвестиций в дорожную 
отрасль и профильную про-
мышленность в этом году мо-
жет достичь 20 млрд рублей. 
Суммарно — по государствен-
ным и по программам с при-
влеченным финансировани-
ем — портфель ГТЛК в доро
жном сегменте составляет 
12 млрд рублей, а количество 
ее клиентов превысило 300 
компаний. При этом рынок 
лизинга в этом сегменте с каж-
дым годом становится все бо-
лее активным. Сейчас рынок 
лизинга дорожной техники 
развит гораздо лучше, чем 
два года назад. Значительный 
рост конкуренции, к которому 
ГТЛК и стремилась, был отме-
чен в прошлом году. Правда, в 
основном это касается строи-
тельного сегмента. Дорожно-
эксплуатационную технику 
предоставляет в лизинг по-
прежнему только ГТЛК.

В ГТЛК пока не отмечают за-
метного роста спроса на новые 
машины в связи с началом ра-
боты дорожных фондов, одна-
ко прогнозируют изменение 
ситуации уже в следующем го-
ду. Прошло еще слишком мало 
времени, и система дорожных 
фондов работает локально. Тем 
не менее если на ремонт, строи-
тельство и содержание дорог 
в области будет приходиться 
6–10 млрд рублей, то примерно 
10% этой суммы предприятия 
будут расходовать на переос
нащение технического парка, 
иначе они просто не сумеют 
выполнить контракты.

Впрочем, не только работа 
дорожных фондов будет спо-
собствовать модернизации 
отрасли, говорят эксперты. 
Есть еще ряд новшеств. Пре-
жде всего стоит назвать конт-
ракты жизненного цикла. В ко
нце осени они начнут заклю-
чаться на платные участки до-
рог. Срок контрактов жизнен-
ного цикла должен составить 
от 6 до 17 лет. К тому же власти 
обещают увеличить продолжи-
тельность контрактов на обслу-
живание федеральных трасс с 
трех до шести лет. Это следова-
ло бы сделать и в отношении 
региональных дорог, которые 
крайне нуждаются в увеличе-
нии сроков контрактов — сей-
час они, как правило, заключа-
ются на год. Кроме того, необ-
ходимо уделять больше внима-
ния региональным дорогам, 
которые по протяженности 
значительно превосходят феде-
ральные. Дополнительное фи-
нансирование и государствен-
ная поддержка в вопросах об-
служивания, эксплуатации и 
строительства региональных 
дорог могут спровоцировать 
резкий рост спроса на соответ
ствующую технику. Естествен-
но, что подобные меры долж-
ны добавить подрядчикам уве-
ренности в завтрашнем дне и 
дать возможность инвестиро-
вать в собственные средства 
производства.

Владимир  
Добровольский,  
директор по развитию 
бизнеса ГТЛК

Фонды на вырост
административный ресурс

2012-й — первый для страны год после возрождения системы дорожных фондов. До 1 ян-
варя всеми субъектами федерации были образованы региональные фонды, еще ранее 
начал работать Федеральный дорожный фонд. Работа фондов может способствовать су-
щественному росту объемов лизинга дорожной техники.

Подводить полноценные итоги  
работы дорожных фондов рано, 
но обозначить перспективы  
уже можно ФОТО Дениса Вышинского
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лизинг

финансы
Цена ошибки в бизнесе может исчис-
ляться миллионами. Однако у лизинго-
получателя всегда есть выбор, к кому об-
ратиться — к самой компании-лизинго-
дателю, банку, предоставляющему услу-
ги коммерческой аренды, или же незави-
симым брокерам. А у самих специалис-
тов по схемам коммерческой аренды по-
мимо стандартных инструментов для вы-
числения графика платежей теперь под 
рукой и новая система поиска решений.

Лизинговые компании работают как са-
мостоятельно, рассчитывая график лизин-
говых платежей и предлагая лизинговое ре-
шение клиентам своими силами, так и че-
рез своих агентов — брокеров, автодиле-
ров, сотрудников банка. Кроме того, зачас-
тую на сайтах лизинговых компаний разме-
щается калькулятор (по аналогии с кредит-
ными калькуляторами банков), чтобы буду-
щий партнер мог сам рассчитать, во сколь-
ко обойдутся услуги коммерческой аренды. 
«Однако чаще всего этот расчет носит пред-
варительный характер, и окончательный 
расчет, как и ответ о возможности заключе-
ния сделки, может дать только сотрудник 
лизинговой компании»,— говорит Дмит-
рий Зотов, генеральный директор «Транс-
фин-М». Российский рынок пока не так раз-
вит, как европейский, где технологии авто-
матизации и оценки рисков уже давно оп-
робованы, поэтому решение может быть 
принято уже на уровне агента. «По корпора-
тивному лизингу расчеты обычно делают 
сотрудники лизинговой компании»,— по-
ясняет господин Зотов.

Рассчитывая график платежей, лизинго-
датель должен учитывать множество факто-
ров. «Это и отражение стоимости кредит-
ных ресурсов, и налог на имущество, и на-
личие или отсутствие страховки или зало-
женная собственная маржа»,— говорит ди-
ректор по развитию бизнеса ГТЛК Влади-
мир Добровольский. Как подчеркивает 
специалист, если лизингополучатель внес 
аванс большого размера, вся схема лизинга 
для него получится дешевле: лизинговая 
компания вкладывает в сделку меньше 
собственных или заемных средств.

Что касается брокеров, то пока они толь-
ко завоевывают свое место на рынке. «В на-
стоящий момент услуги брокера фактичес-
ки дороже, чем заключение сделки напря-
мую с лизингодателем или банком»,— по
ясняет управляющий партнер компании 
«Новые маркетинговые решения» Василий 

Кашкин. Брокер берет комиссию либо с 
клиента — обычно от 1% до 3%, либо с ли-
зинговой компании (обычно от 0,5% до 2%). 
Кто бы ни платил комиссию, это повышает 
конечную цену услуги для клиента (хотя 
он об этом может и не знать, если дополни-
тельные проценты заложены в лизинговые 
платежи). Привлечение брокера оправдан-
но тогда, когда за эту дополнительную пла-
ту он оказывает какие-то дополнительные 
услуги, убежден господин Кашкин. Именно 
брокер может помочь потенциальному ли-
зингополучателю с нетиповыми требовани-
ями сориентироваться на рынке предложе-
ния среди многочисленных компаний-ли-
зингодателей. Так, если лизинговые пред-
ложения от банков более или менее уни-
версальны, то варианты сотрудничества с 
лизинговыми компаниями многообразны.

«Есть самые распространенные продук-
ты — лизинг автотранспорта, спецтехники, 
а также лизинг для финансово устойчивого 
среднего бизнеса. Это делают все. Но когда 
речь идет о лизинге оборудования (особен-
но нетипового), о лизинге для малого биз-
неса (и тем более для ИП), о лизинге для за-
емщиков, у которых неблестящее финансо-
вое состояние, то тут уже предложений со 
стороны ЛК немного»,— поясняет Василий 
Кашкин. В этом и состоит задача брокера — 
помочь выбрать подходящую программу. 
Для этого необходимо знать, как работает 
каждая программа, где ее подводные кам-
ни. Ведь зачастую реальное предложение 
сильно отличается от того, что заявлено.

Однако пока количество нетиповых сде-
лок все еще мало: по оценкам специалис-
тов, доля лизинговых контрактов, заклю-
ченных через брокеров, не превышает 2% 
на рынке.

По словам господина Кашкина, боль-
шинство участников рынка лизинговых ус-
луг используют автоматизированные систе-
мы, разработанные специально для этого 
сегмента. «На этом рынке более 50% прина-
длежит ”Хомнет Лизингу“,— поясняет Ва-
силий Кашкин. Кроме того, популярны сис-
темы компании «Кибит», а также «Прагма 
Лизинг». Эти программы позволяют соста-
вить график. Для этого задаются ключевые 
параметры: срок, ставка, размер аванса, ко-
торые и определяют, какую сумму ежеме-
сячно клиенту придется вносить. Однако, 
подчеркивает Дмитрий Зотов, универсаль-
ных компьютерных программ для расчета 
лизинговых платежей пока не существует. 
«Как правило, лизинговые компании само-
стоятельно разрабатывают калькуляторы с 

учетом параметров своего продуктового 
предложения»,— объясняет эксперт. Так, 
многие компании предлагают возможность 
расчета платежей с учетом сезонности, при-
сущей некоторым видам бизнеса. Напри-
мер, в строительстве и сельском хозяйстве 
минимальная выручка зимой.

Доверить ответственную задачу поиска 
оптимального лизингового решения мож-
но как одному сотруднику в компании, так 
и нескольким специалистам. Среди факто-
ров, которые необходимо учитывать при 
выборе лизинговой схемы,— формат гра-
фика платежей. Выплаты могут быть как ан-
нуитетные, прогрессивные, так и регрес-
сивные или сезонные. «Естественно, если 
клиент выбирает регрессивные платежи, 
то его расход значительно меньше, но не 
всем компаниям-клиентам это выгодно с 
точки зрения организации собственных 
финансовых потоков. Например, если ли-
зингополучатель ведет только сезонные ра-
боты, платить весь год не всегда приемле-
мо»,— поясняет Владимир Добровольский.

Кроме того, стоимость лизинга зависит 
и от варианта поставки оборудования. Так, 
клиент сможет претендовать на более вы-
годные условия аренды, если согласится за-
платить 20% аванса, которые впоследствии 
будут переведены поставщику, а оставшая-
ся стоимость техники будет погашена после 
введения ее в эксплуатацию.

В то же время непредвиденные ситуации 
(задержка, сложности на таможне и т. д.) 
при поставке иностранного оборудования 
могут обернуться финансовыми потерями 
не столько для лизингополучателя, сколько 
для лизингодателя. «Неправильный расчет 
процентной ставки и иных составляющих 
лизингового платежа может привести к се-
рьезным убыткам»,— убежден господин 
Добровольский.

Специалисты настоятельно рекоменду-
ют также обращать внимание на срок оку-
паемости техники, насколько он коррели-
руется со сроком лизинга, а также на выкуп-
ную стоимость оборудования. Задумываясь 
над коммерческой арендой оборудования 
или специальной техники, стоит не только 
учитывать предлагаемую продукцию и гра-
фик платежей, но и репутацию компании-
лизингодателя. Как напоминают эксперты, 
лизинговая деятельность не лицензирует-
ся, поэтому главной гарантией успешной 
сделки является ее положение на рынке. 
Выбирая между демпингом и надежностью, 
лучше остановиться на последней.

Мария Карнаух

Цена ошибки

ставка
Увеличение ставок по заемным ресур-
сам может ограничить дальнейший рост 
рынка лизинга — вопрос поиска источни-
ков фондирования вновь выходит на пер-
вое место. В результате изменений бан-
ковского регулирования выросла роль 
рейтингов при выдаче банками кредитов 
лизинговым компаниям.

Поиск источников фондирования — 
один из двух острых вопросов лизинговой 
деятельности (второй — поиск надежных 
клиентов). Лизингодатели очень чувстви-
тельны к изменениям цены и объема фи-
нансирования, поскольку более 70% пасси-
вов у них сформировано заемными средс-
твами. В качестве актуальных проблем по-
лучения ресурсов лизингодатели отмеча-
ют зачастую длительный срок рассмотре-
ния кредитной заявки в связи с отсутстви-
ем у многих банков механизмов работы с 
лизинговыми компаниями, а также неже-
лание предоставлять лимиты без проведе-
ния банком финансового анализа лизин-
гополучателей.

Ужесточение требований ЦБ вынужда-
ет банки повышать дисконты по залогам, 
в то же время рост конкуренции на лизин-
говом рынке заставляет лизингодателей 
снижать размер аванса. В результате ли-
зинговые компании вынуждены вклады-
вать все больше собственных средств в ре-
ализуемые сделки. Несмотря на этот факт 
и на то, что достаточность капитала являет-
ся важным критерием оценки надежности 
лизинговой компании как заемщика, ме-
нее половины лизингодателей планируют 
увеличение уставного капитала. Среди 
участников исследования (36 респонден-
тов) только 44% компаний позитивно оце-
нили готовность собственников наращи-
вать вложения в компанию в ближайший 
год. По оценке «Эксперт РА», в среднем по 
рынку доля собственных средств в пасси-
вах лизинговых компаний на 1 января 
2012 года составляла около 9%.

Нестабильность на рынках стран евро
зоны и колебания мировых цен на нефть 
обусловили повышение стоимости заемно-
го финансирования. Среди участников ис-

следования 73% компаний отметили удоро-
жание заемных средств за последний год.

«На банковском рынке есть очевидный 
тренд на увеличение ставок кредитова-
ния. По данным ЦБ, за последние 12 меся-
цев максимальная ставка по вкладам деся-
ти крупнейших банков по объемам при-
влекаемых депозитов увеличилась более 
чем на 2,3 б.п., что, безусловно, банки пе-
рекладывают на ставки кредитования 
юридических лиц. В текущих условиях 
рынка мы сдерживаем рост стоимости 
фондирования за счет работы с теми бан-
ками, которые являются нашими партне-
рами уже не первый год, а также сокраще-
ния сроков кредитования до двух-трех лет 
и привлечения ресурсов на облигацион-
ном рынке»,— комментирует Олег Литов-
кин, генеральный директор ООО «Лизин-
говая компания ”Уралсиб“».

«Ожидания кризиса если и проявляют-
ся, то в более взвешенном отношении к 
реализации нашими клиентами своих 
инвестиционных программ. Сегодня все 
больше приобретается только самое необ-
ходимое имущество, которое использует-
ся для реализации уже подписанных кон-
трактов. В связи с ожиданием снижения 
цен на полувагоны во втором полугодии 
2012 года наши клиенты стали более осто-
рожно подходить к наращиванию своих 
железнодорожных парков,— рассказыва-
ет Максим Агаджанов, генеральный ди-
ректор ”Газпромбанк лизинга“.— Отло-
женный спрос, как правило, проявляется 
в период стабилизации экономики. Те ли-
зингополучатели, которые отложили реа-
лизацию своих проектов на период кри-
зиса, начинают испытывать острую пот-
ребность в финансировании своих инвес-
тиционных программ. Мы полагаем, что 
наблюдаемая в настоящее время экономи-
ческая нестабильность и ожидание кризи-
са как раз и формируют этот отложенный 
спрос. Насколько он будет большой, пока-
жет время».

Дополнительное давление на стои-
мость и объем предоставляемых российс-
кими банками ресурсов могут оказать но-
вые регулятивные требования Банка Рос-
сии. «В связи с внесенными изменения-

ми в банковскую инструкцию 110-И бан-
ками разработана методика расчета кре-
дитования по новым стандартам, данные 
изменения в законодательстве также 
явились причиной увеличения ставок 
привлечения финансирования лизинго-
выми компаниями»,— отмечает Андрей 
Коноплев, генеральный директор ОАО 
«ВТБ-Лизинг».

Кроме того, планируются изменения в 
Положении 254-П, определяющем правила 
расчета банками резервов по ссудам, кото-
рые также могут привести к увеличению 
ставок. Некоторые лизингодатели сталки-
ваются и с тем, что банк отказывает в выда-
че кредита, если выясняется, что его катего-
рия качества потребует создания резервов.

Часть лизингодателей не почувствовала 
увеличения процентных ставок в первом 
полугодии 2012 года. Это могло произойти 
вследствие привлечения ранее длитель-
ных кредитов, а значит, такие компании 
столкнутся с удорожанием фондирования 
чуть позже.

Опасаться значительного удорожания 
ресурсов и, как следствие, снижения мар-
жи и конкурентоспособности следует не 
всем лизинговым компаниям. Конечно, 
новые регулятивные требования не ста-
вят целью сокращение ликвидности и за-
морозку кредитования. Задача иная — 
снизить активность банков в непрозрач-
ных сферах: инвестиционных проектах 
их же акционеров, долгосрочном строи-
тельстве, офшорных операциях. В связи 
с этим под новые требования изначально 
не подпадают стратегические предпри-
ятия, организации оборонно-промыш-
ленного комплекса, субъекты малого биз-
неса (по кредитам менее 5 млн руб.), а так-
же наиболее информационно прозрач-
ные заемщики, раскрывающие отчет-
ность и информацию о конечных бенефи-
циарах. Для кредитов остальным заемщи-
кам (в том числе лизинговым компаниям) 
установлены повышенные коэффициен-
ты риска при расчете банковских норма-
тивов, за исключением заемщиков, имею-
щих рейтинг от аккредитованных рей-
тинговых агентств.

Роман Романовский

Процентная угроза

Если у компании есть один 
или несколько автомобилей, 
которые нужно поменять, 
то с использованием схемы 
trade in новые машины можно 
взять в лизинг, не потратив ни 
копейки денег. Старый автомо-
биль при этом будет служить 
авансом, а в некоторых случа-
ях его стоимость обеспечит 
и страховку на новый.

«Активно по этой схеме мы 
работаем с 2011 года,— расска-
зывает коммерческий дирек-
тор компании ”Элемент Ли-
зинг“ (входит в ”Базовый эле-
мент“) Андрей Писаренко.— 
Во-первых, при такой схеме 
клиент на первоначальном 
этапе практически не вклады-
вает оборотных средств в по-
купку нового автотранспорта. 
Во-вторых, он не тратит вре-
мя на продажу старого автомо-
биля, потому что без всякого 
риска для него наша компа-
ния покупает его старый авто-
мобиль».

Важно и то, что клиенту 
не нужно самому заниматься 
сбытом подержанной техники, 
нет необходимости привле-
кать живые деньги на покупку 
нового авто, можно обменять 
сразу несколько машин.

С точки зрения организа-
ции такая схема сложнее, чем 
обычный лизинг для физичес-
кого лица. «Клиент, желающий 
поменять старый автомобиль 
на новый, обращается в авто-
салон, где проводится оценка 
рыночной стоимости маши-
ны. Получив оценку, он дает 
распоряжение лизинговой 
компании принять долг сало-
на перед ним в качестве аванса 
за лизинг нового автомобиля. 
Лизинговая компания приоб-
ретает в автосалоне новый ав-
томобиль для клиента, пере-
числив стоимость за минусом 
стоимости старой машины. Та-
ким образом, происходит вза-
имозачет стоимости старого 
автомобиля тремя сторонами: 
лизинговой компанией в счет 
аванса, салоном в счет нового, 
клиентом в счет новой лизин-
говой сделки»,— поясняет Ва-
лентин Карнарук, заместитель 
коммерческого директора по 
развитию бизнеса компании 
«Балтийский лизинг».

Trade in возможен и в ситуа-
ции, когда клиент уже платит 
за автомобиль лизинговой 
компании, но хотел бы поме-
нять его на новый. В этом слу-
чае схема будет больше напо-
минать традиционный лизинг 
с обратным выкупом, за ис-
ключением того, что все сдел-
ки проводятся через автоса-
лон, который берет старый 
автомобиль на реализацию 
и продает лизинговой компа-
нии новый.

Лизинговой компании ча-
ще всего все равно, какой ав-
томобиль принимать в зачет 
— вопрос только в том, на-
сколько устроит клиента его 
оценка. Кроме того, теорети-
чески возможен и прием «в за-

чет» автомобиля других типов 
транспортных средств. «Если, 
условно говоря, автосалон 
возьмет от клиента в качестве 
первоначального взноса то-
карный станок, то мы полу-
чим задолженность клиенту 
за токарный станок, нам все 
равно: между салоном и ли-
зинговой компанией исклю-
чительно денежные отноше-
ния»,— рассуждает господин 
Карнарук. Тем не менее сало-
нов, готовых заниматься дру-
гими видами имущества, 
практически нет, и пока ос-
новную долю сделок лизинга 
с trade in составляют автомо-
били (легковые, легкие ком-
мерческие, грузовые) и спец-
техника.

Интерес клиента понятен, 
но и для других участников 
процесса подобные схемы то-
же выгодны. Лизинговым ком-
паниям они позволяют при-
влекать новых клиентов, уве-
личивать свой портфель; для 
дилеров, несмотря на некото-
рое увеличение документообо-
рота, такие сделки означают 
рост продаж.

Тем не менее пока в России 
лизинговых компаний, пред-
лагающих клиентам услугу 
trade in, не так много. Кроме 
уже упоминавшихся выше 
это Sollers Finance, Europlan, 
КамАЗ, который предлагает 
брать в лизинг с использова-
нием trade in свои автомоби-
ли с помощью дочерней ли-
зинговой компании. Доволь-
но часто предложение таких 
программ происходит при 
поддержке российского пред-
ставительства конкретного ав-
топроизводителя — напри-
мер, лизинговая компания 

Carcade запустила совмест-
ный проект с импортером 
«Ягуар Ленд Ровер Россия» — 
программу «Лизинг с обрат-
ным выкупом».

Для того чтобы подобные 
сделки проходили для клиен-
та быстро, нужна большая 
подготовительная работа. 
«Мы разработали в своей ком-
пании ряд внутренних норма-
тивных документов, которые 
дают возможность провести 
эти операции быстро. Для это-
го с каждым салоном должна 
быть проведена работа, необ-
ходимо дать разъяснения, 
в том числе и бухгалтерии. 
Нужно состыковать много лю-
дей и сделать так, чтобы все 
приняли единую документа-
цию»,— поясняет Валентин 
Карнарук. Дополнительные 
сложности возникают, если 
приемом и реализацией по-
держанных автомобилей у ди-
лера занимается одно юриди-
ческое лицо, а продажей но-
вых — другое. Но, как прави-
ло, автосалоны, к которым 
приходит лизинговая компа-
ния, соглашаются на такие ус-
ловия, и дальше вопросами 
выкупа старого автомобиля, 
продажей нового клиенту за-
нимается уже салон, а лизин-
говая компания просто пред-
лагает услугу клиентам.

В результате сделки с trade in 
проходят так же быстро, как и 
обычные лизинговые сделки, 
а оформлять документы нена-
много сложнее. «Первый раз 
клиент приходит, чтобы оце-
нить старый автомобиль, по-
том он согласовывает с нами 
сделку, подписывает докумен-
ты, следующий визит в салон 
— уже за новым автомоби-
лем»,— подытоживает госпо-
дин Карнарук.

Отчасти небольшая попу-
лярность подобной схемы вы-
звана сложностью организа-
ции взаимодействия с дилера-

ми, отчасти — невысоким ин-
тересом со стороны клиентов. 
«Доля подобных сделок может 
колебаться в разные месяцы 
от 5% до 15% и зависит от разме-
ра бизнеса клиентов, которые 
к нам обращаются. Процент та-
ких сделок увеличивается, ес-
ли к нам обращается крупный 
клиент, которому необходимо 
сразу заменить целый авто-
парк»,— рассказывает Андрей 
Писаренко. Валентин Карна-
рук также не отмечает чрезвы-
чайно большого спроса на ли-
зинг с trade in.

Кроме того, российским 
компаниям зачастую проще 
продать имеющийся автомо-
биль на вторичном рынке и 
взять лизинг без trade in, чтобы 
не вникать в тонкости налого-
обложения и, возможно, про-
дать старый автомобиль подо-
роже. Есть в российской биз-
нес-традиции и другой немало-
важный фактор: сплетение ин-
тересов компании и частных 
лиц, ее собственников или со-
трудников. Довольно часто они 
предпочитают получить в свою 
собственность дешевую маши-
ну из корпоративного парка, 
а не использовать ее в интере-
сах компании.

«Клиентам мешают эконо-
мические и психологические 
барьеры. Trade in лизинг пока 
еще такой же сложный для по-
нимания инструмент, как в 
1990-е сама процедура лизин-
га — тогда клиенты употреб-
ляли слово ”лизинг“ как руга-
тельство, и приходилось объ-
яснять им, почему это выгод-
нее, чем автокредит. Но сей-
час они распробовали этот 
инструмент, и многие из них 
проводят через лизинг прак-
тически все имущество. Воз-
можно, через несколько лет 
они распробуют и trade in в 
лизинге»,— надеется Вален-
тин Карнарук.

Татьяна Устинова

Лизинг в trade in
залог

На автомобильном рынке схема trade in давно известна и пользуется заслуженной 
популярностью. Однако когда речь идет о корпоративных автопарках, а компания-
клиент хочет задействовать в этой схеме лизинг, задача значительно усложняется. 
Тем не менее совместить trade in и лизинг в России вполне реально, и у такой схе-
мы есть целый ряд преимуществ.

Российским компаниям зачастую 
проще продать имеющийся  
автомобиль на вторичном рынке  
и взять лизинг без trade in  
ФОТО Николая Цыганова
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лизинг
коммерческий транспорт
В 2011 году и первом полугодии 2012 го-
да грузооборот и производство необхо-
димой для перевозок техники стабильно 
росли. Основным фактором, обеспечив-
шим этот рост, стало увеличение объ-
емов промышленного производства.

Согласно данным Росстата, грузообо-
рот транспорта только с января 2010 года 
по январь 2012 года вырос почти на 9% — 
с 393 до 428 тонно-километров. По дан-
ным АСМ-Холдинга, объем выпуска грузо-
виков в России за январь—июнь 2012 года 
увеличился на 5%: с конвейера сошло поч-
ти 97 тыс. штук. Ряд предприятий значи-
тельно нарастил объемы производства: Ка-
мАЗ прибавил почти 17%, ПСП «ВИС-Авто» 
— 30,9%, «Бецема» — 29%. Неплохо себя 
чувствуют и производители иностранных 
марок. Так, «Вольво-Восток» прибавил поч-
ти 45%, ФУЗО «КамАЗ Тракс Рус» и ОСП «ФУ-
ЗО ”КамАЗ Тракс Рус“» выросли в 1,6 раза, 
«БАУ Мотор Корпорейшен» — в 2 раза, 
«Мерседес-Бенц Тракс Восток» — в 2,7 раза.

Российские продажи грузовиков в янва-
ре—июле 2012 года увеличились по срав-
нению с аналогичным периодом прошло-
го года на 18,2%, до 203 тыс. единиц. Это бо-
лее высокий темп роста, чем у рынка легко-
вых автомобилей. Неплохо себя чувствуют 
все сегменты рынка. Отгрузки отечествен-
ных автомобилей увеличились на 9,5%, 
до 93,84 тыс. единиц. Однако рыночная до-
ля этого сегмента медленно, но верно со-
кращается: 50% в прошлом году против 46% 
в нынешнем. Продажи «российских инома-
рок» увеличиваются третий месяц подряд 
(с 10,81 тыс. до 14,55 тыс. грузовиков), а их 
рыночная доля составляет уже более 7%. 
Импорт новых грузовиков вырос на 24%, 
до 82 тыс. машин. Теперь новые иностран-
ные машины занимают более 40% рынка, 
подержанные — около 6%, причем прода-
жи последних выросли почти в полтора ра-
за. А это вряд ли можно назвать позитив-
ной тенденцией.

Несмотря на рост производства грузо-
вого транспорта и объемов грузоперево-
зок, вопрос о необходимости серьезного 
обновления имеющегося в России авто-
парка все еще стоит достаточно остро. 64% 
грузовых автомобилей имеют возраст бо-
лее десяти лет и около 60% соответствуют 
экологическому классу «Евро-0». Но нор-
мативно запрещать их нельзя. В странах 
с рыночной экономикой, к которым отно-
сится и Россия, прямого административ-
ного запрета на использование старых 
грузовых автотранспортных средств не 

существует. Для стимулирования их об-
новления используются исключительно 
методы экономического и технического 
характера, делающие невыгодным эксплу-
атацию устаревшего транспорта. Сейчас 
это направление должно получить макси-
мальное развитие.

Наиболее эффективным механизмом 
обновления грузового автопарка был и ос-
тается лизинг. По данным рейтингового 
агентства «Эксперт РА», в прошлом году 
лизинг автотранспорта показал некоторое 
изменение объемов. В частности, лизинг 
грузового транспорта, опередив авиали-
зинг, стал вторым по объему сегментом, 
несмотря на то что его доля за год снизи-
лась с 9,9% до 8,3%. По итогам прошлого го-
да лизингодатели заключили новых сде-
лок на сумму 1,3 трлн рублей — на 79% 
больше, чем в 2010 году (прирост рынка 
в 2010 году составил 130%).

Однако аналитики не верят, что такой 
рост будет продолжаться долго. Повыше-
ние ставок по кредитам в условиях, когда 
банковское финансирование занимает 
60–75% в источниках фондирования ли-
зинговых компаний, существенно бьет 
по марже лизингодателей и доступности 
их услуг, что может привести к очередной 
«чистке» среди игроков лизингового рын-
ка. В такой ситуации наиболее эффектив-
ные программы могут предлагать только 
крупные лизинговые компании при госу-
дарственных банках или государственные 
лизинговые компании с собственным ка-
питалом. При этом огромное значение 
имеют не только объемы сделок, но и спо-
собность компаний играть на быстрорас-
тущих рынках, а также наличие диверси-
фицированного программного портфеля 
для клиентов (наличие льготных прог
рамм, долгосрочных договоров, возмож-
ности понижения ставок). Именно поэто-
му лидерами рынка остаются «ВЭБ-ли-
зинг», «ВТБ Лизинг», «Сбербанк Лизинг», 
Государственная транспортная лизинго-
вая компания (ГТЛК).

Нестабильность мировой экономики, 
ожидание новой волны кризиса делает 
больших и устойчивых государственных 
лизингодателей особенно привлекатель-
ными. Так, если в 2011 году ГТЛК заключи-
ла договоры лизинга грузовой техники на 
1 млрд рублей, то только за первые восемь 
месяцев текущего года — уже на 2,3 млрд 
рублей. В своем развитии ГТЛК делает 
ставку на диверсифицированный порт-
фель, поэтому для компании важны все 
сегменты лизинга, в которых она работа-
ет. И это не только дорожное хозяйство, 

с которого начиналась активная реализа-
ция программ государственного лизинга. 
Грузовая техника — это один из наиболее 
востребованных сегментов. Все успешные 
компании сейчас показывают в нем рост.

Тем не менее для бизнеса важна не 
только стабильность, но и максимально 
выгодные условия финансирования. 
Здесь также в привилегированном поло-
жении оказываются крупные игроки, 
имеющие доступ к «дешевым» деньгам, 
малодоступным небольшим игрокам. Есть 
еще один важный критерий. Большинство 
лизинговых компаний проводит оценку 
поставщиков, но их подходы сильно раз-
нятся. Самое распространенное условие 
для отечественных лизингодателей — 
сможет ли компания поставить оборудо
вание, не использует ли она мошенничес-
кие схемы. Если поставщик — фирма-од-
нодневка, она просто исчезнет с получен-
ными деньгами. Второе условие оценки — 
не завышена ли стоимость оборудования, 
это также интересует всех. Тем не менее 
есть еще одно важное направление рабо-
ты, которым многие незаслуженно пре-
небрегают,— сможет ли поставщик обес-
печить сервисное обслуживание закупае-
мой техники. Здесь также заметное пре-
имущество у топ-5. Только у крупных ком-
паний хватает ресурсов полноценно рабо-
тать по всем направлениям. Государствен-
ная транспортная лизинговая компания 
уделяет этому вопросу максимальное вни-
мание. ГТЛК работает только напрямую с 
производителями техники или с офици-
альными дилерами, которые сертифици-
рованы и в соответствии с дилерским со-
глашением обязаны проводить ремонт-
ные работы. На мой взгляд, всем лизинго-
вым компаниям независимо от их разме-
ра необходимо обращать внимание на на-
личие сервисной сети и хороший опыт 
поставок. Но, увы, не всем это по силам.

Основные изменения на российском 
рынке грузового транспорта будут связаны 
с участием страны во Всемирной торговой 
организации, это должно заметно повлиять 
и на структуру рынка лизинга. Таможен-
ные ставки на самосвалы для бездорожья 
уже снижены с 25% до 5%, на новые дизель-
ные грузовики полной массой до 5 тонн — 
с 25% до 10%, полной массой от 5 до 20 тонн 
— с 25% до 15% , полной массой свыше 20 
тонн — с 25% до 10%, на бывшие в эксплуа-
тации грузовики ставки снизились с 25–
30% до 15%. А в 2015–2017 годах ставки на 
большинство позиций новых и подержан-
ных автомобилей снизятся еще на 5%. 

Владимир Добровольский

Грузовые будни

В 2012 году лизинговые компании прояв-
ляют все больше внимания к совершенс-
твованию своего продукта и продуктовой 
линейки. До кризиса 2008–2009 годов ли-
зинг был в основном просто финансовой 
услугой, в полном соответствии с тем, как 
она описана в ГК РФ и законе «О лизинге», 
и без каких-либо излишеств.

В условиях кризиса спрос упал в разы, 
а последовавший с 2010 года рост рынка 
лизинга носил в основном восстанови-
тельный характер. Снижение инвестици-
онной активности в экономике (которое 
возобновилось в этом году на фоне евро-
пейской нестабильности) совпало по вре-
мени с насыщением наиболее «лакомых» 
для лизингодателей сегментов рынка — 
автолизинга, лизинга спецтехники, желез-
нодорожного подвижного состава, авиа-
лизинга. Закономерным образом в этих 
сегментах обострилась борьба за клиента, 
и результатом этого стало заметное совер-
шенствование лизинговых продуктов.

В отличие от банков, лизингодатели 
не≈ограничены требованиями ЦБ РФ и 
поэтому могут достаточно смело интегри-
ровать в лизинговые продукты услуги сер-
висного, а не чисто финансового характе-
ра. В некоторых случаях эта грань вообще 
размывается, как, например, при опера-
тивном лизинге, который регулируется 
уже законодательством не о лизинге, 
а об обычной аренде. И лизинговые ком-
пании уже довольно широко используют 
предоставленные законом возможности. 
По итогам трех кварталов 2012 года мож-
но выделить несколько новых трендов 
развития продуктового предложения 
у лизинговых компаний.

Продукты с клиентским  
сервисом
Прежде всего можно говорить о распро-
странении дополнительных услуг в рам-
ках договора лизинга. В области автоли-
зинга массовый характер приобретает до-
полнительный сервис, когда лизингода-
тель берет на себя полный или частичный 
аутсорсинг управления автопарком (про-
хождение ТО, сезонная замена резины, ор-
ганизация ремонта, предоставление под-
менного автомобиля и т. д.). Лизинговые 
компании добавляют к этим услугам раз-
личные вариации — например, «Евро
план» предлагает клиентам топливную 
программу, по которой лизингополучате-
ли становятся владельцами универсаль-
ных топливных карт для заправки транс-
порта по безналичному расчету на АЗС.

Некоторые компании принимают ме-
ры, направленные на повышение удобс-
тва для клиента при оформлении лизин-
га. Так, «ВЭБ-лизинг» предлагает выезд 
менеджера по лизингу в офис к клиенту 
и помощь в сборе документов и форми-
ровании заявки, а также принятие реше-
ния о финансировании приобретения 
пассажирского транспорта и спецтехни-
ки онлайн.

Все больше появляется продуктов с быс-
трыми сроками рассмотрения заявок, раз-
вивается лизинг «без оценки финансового 
состояния заемщика». В целом тут можно 
отметить такую тенденцию: акцент в уп-
равлении рисками переносится на лик-
видность залога и возможность быстрого 
изъятия вместо скрупулезной оценки пла-
тежеспособности заемщика. Сейчас такие 
продукты предлагают уже практически 
все лидеры в автолизинге: «Европлан», 
«Каркаде», «Элемент Лизинг», «ФБ Лизинг», 

«Уралсиб» и другие, а также специализиро-
ванные компании, такие, как «Свое дело». 
Разумеется, такой лизинг обычно дороже 
обычного.

Усиление клиентского сервиса косну-
лось не только автолизинга. Компания 
«Сименс Финанс» предложила программу 
«Мастерлизинг» — по сути, это лизинго-
вый аналог кредитной линии. В ее рамках 
устанавливается и одобряется определен-
ный лимит на клиента, который выбира-
ется не сразу, а по мере необходимости. 
Минимальный размер лимита финанси-
рования составляет 10 млн руб. в год, но 
при этом у клиента нет обязательств по 
полному освоению лимита. По данным 
агентства «Новые маркетинговые реше-
ния», в среднем 60% новых договоров ли-
зинга заключаются лизинговыми компа-
ниями повторно, с уже действующими 
клиентами. При этом сумма лизингового 
финансирования, запрашиваемая посто-
янными клиентами, обычно растет из го-
да в год, иногда даже в несколько раз. Поэ-
тому выделение постоянно действующей 
линии финансирования является, безу-
словно, удобным решением.

Еще один новый тренд — усиление 
продуктовой линейки за счет присоедине-
ния банковских продуктов. Компании «Ев-
роплан» и «Каркаде» объявили об интегра-
ции банковских продуктов в свою продук-
товую линейку. Для этих целей «Европлан» 
стал владельцем ЗАО «Восточный ипотеч-
ный банк», а компания «Каркаде» приобре-
ла ОАО «КубаньБанк». Впрочем, названия 
банков не имеют существенного значе-
ния, поскольку после приобретения стра-
тегия их развития явно будет отличаться 
от прежней.

Такое расширение продуктовой линей-
ки, безусловно, повышает удобство для 
клиента, поскольку позволяет ему полу-
чать финансовые услуги в «одном окне». 
Для лизинговых компаний это обеспечи-
вает дополнительный источник дохода.

Кроме того, такая стратегия позволяет 
лизинговым компаниям в перспективе 
снизить зависимость от одного продукта 
— собственно лизинга. Хотя рынок лизин-
га растет значительно быстрее банковско-
го кредитования, но и падает он в услови-
ях кризиса гораздо сильнее. В 2009 году 
объем новых лизинговых сделок сокра-
тился в три раза к предыдущему году, 
а объем кредитов, выданных банками ма-
лому и среднему бизнесу, не только не со-
кратился, но и продолжал умеренно рас-
ти. В основном это произошло благодаря 
тому, что спад спроса на инвестиционные 
кредиты был замещен ростом спроса на 
оборотное кредитование. В этом смысле 
присоединение банковских продуктов су-
щественно повысит антикризисную ус-
тойчивость самих лизинговых компаний.

Интеграция государственных  
субсидий в лизинговый продукт
Как инструмент модернизации произ-
водственных фондов лизинг пользуется 
многосторонней поддержкой государства. 
Прежде всего это отражается в льготах по 
налогу на прибыль и налогу на имущест-
во. Однако существуют и другие меры под-
держки лизинга.

Наиболее обширная и при этом сумбур-
ная деятельность по поддержке лизинга 
была проявлена на региональном уровне. 
По данным исследований компании «Но-
вые маркетинговые решения», програм-
мы поддержки лизинга на законодатель-

ном уровне заявлены более чем в 40 рос-
сийских регионах. Программы поддерж
ки в каждом регионе разрабатывались, 
очевидно, без оглядки на другие регионы, 
поэтому из всех программ трудно найти 
хотя бы одну похожую на другую. Хотя та-
кие программы принимались с начала 
2000-х, до последнего времени почти все 
они не действовали на практике. Некото-
рые программы были просто не обеспече-
ны бюджетными средствами, по другим 
не были приняты конкретные регламен-
ты их реализации, третьи программы све-
лись к финансированию единственной 
региональной лизинговой компании с го-
сударственным участием. В некоторых ре-
гионах субсидирование выделялось отде-
льно взятым предприятиям в совершенно 
непрозрачном и закрытом режиме.

В связи с этим любые попытки интегри-
ровать эти программы в рыночный лизин-
говый продукт до последнего времени ос-
тавались бесплодными. Однако в 2012 го-
ду ситуация начала меняться. В наиболее 
сильных регионах программы субсидиро-
вания лизинга наконец начали работать в 
открытом и прозрачном режиме. В настоя-
щее время об их практическом воплоще-
нии стало известно в Москве, Тюмени, 
Санкт-Петербурге и Ленинградской об
ласти. Об интеграции региональных суб-
сидий в условия своих продуктов заяви-
ли «ВЭБ-лизинг», «Европлан», «Каркаде», 
«ЮТэйр Лизинг» и другие. В основном эти 
программы распространяются на пред-
приятия малого и среднего бизнеса в со
ответствующих регионах.

Еще одно новое направление госу
дарственного субсидирования регламен-
тируется постановлением правительства 
№1212, которое утверждает правила пре-
доставления субсидий из федерального 
бюджета на возмещение российским 
авиакомпаниям части затрат на уплату 
лизинговых платежей за воздушные суда 
для региональных и местных воздушных 
перевозок. Новизна состоит в том, что те-
перь субсидирование распространяется 
на любые виды региональных и местных 
самолетов, в том числе иностранного про-
изводства (программа была принята как 
реакция на череду авиакатастроф в 2011 
году с целью форсировать обновление 
авиапарка). Действовавшая до сих пор 
программа субсидирования распростра-
нялась только на лизинг воздушных судов 
отечественного производства, а посколь-
ку производство таких судов в последние 
годы исчислялось единицами, то и про-
грамма субсидирования осваивалась 
лишь в незначительной части.

Программа принята как нельзя более 
своевременно. Если в сегменте региональ-
ной авиации работает несколько крупней-
ших лизингодателей («ВЭБ-лизинг», «ВТБ 
Лизинг», Государственная транспортная 
лизинговая компания и др.) и лизинговое 
финансирование в принципе доступно, 
то в сегменте малой авиации (самолеты 
вместимостью до 20 мест) дело обстоит го-
раздо труднее. Это обусловлено более сла-
бым финансовым состоянием местных 
авиакомпаний. Региональными самоле
тами оперируют более крупные и, соот-
ветственно, более кредитоспособные ави
акомпании, поэтому они и в большей ме-
ре интересны для лизингодателей.

По сути, единственным игроком, гото-
вым и способным работать на сегодняш-
ний день в сегменте малой авиации, яв-
ляется Государственная транспортная ли-
зинговая компания (ГТЛК). Это обуслов-
лено тем, что деятельность ГТЛК как госу-
дарственной компании направлена на 
модернизацию транспортной отрасли. 
В 2012 году ГТЛК уже передала в лизинг 
11 региональных и местных воздушных 
судов с применением механизма субси-
дирования.

Василий Кашкин,  
управляющий партнер агентства  
«Новые маркетинговые решения»

Кто всегда не прав
сервис

На рынке лизинга развернулась борьба за клиента. 
В этом отношении российский рынок становится по-
хожим на западный, где в лизинге сервисные состав-
ляющие не менее значимы, чем непосредственно 
арендный и финансовый механизмы лизинга.
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