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лизинг

— финансы —

В последние два года крупнейшие 
участники рынка (в основном гос-
компании) обратили пристальное 
внимание на «розничные» лизинго-
вые сделки и работу с клиентами из 
малого и среднего бизнеса. Резуль-
татом этого стали разработка специ-
альных продуктов и запуск так на-
зываемых лизинговых фабрик. Ны-
нешнее сокращение сегмента круп-
ных сделок дополнительно способс-
твовало этому процессу. «На рын-
ке лизинга уже давно наметилась 
тенденция к созданию коробочных 
продуктов, особенно в сегменте ма-
лого и среднего бизнеса, особое вни-
мание обращается на скорость рас-
смотрения сделок,— отмечает Геор-
гий Гусев, генеральный директор 
ОАО 

”
РТК-Лизинг“.— Активно раз-

вивается скоринговый метод оцен-
ки платежеспособности предпри-
ятия. 

”
Фабрики“ — отражение этого 

общего процесса».
«С моей точки зрения, 

”
рознич-

ной фабрикой“ можно назвать ком-
панию с 10 тыс. и более сделок в 
год,— уточняет Олег Литовкин, ге-
неральный директор ООО 

”
Лизинго-

вая компания «Уралсиб»“.— Это сов-
сем иная автоматизация по сравне-
нию даже с 2–3 тыс. сделок. Это дру-
гая технология продаж и другой уро-
вень организации компании».

Несмотря на то что доля крупного 
бизнеса в структуре новых сделок за 
последние два года снизилась всего 
на 5 п. п. (до 67%), технологии работы 
с субъектами МСБ и количество сде-
лок с ними претерпели существен-
ные изменения. В целом по рынку 
число реализованных сделок вырос-
ло в полтора раза, а средние темпы 
прироста числа сделок у топ-15 ком-
паний по этому показателю состави-
ли 165% (см. таблицу).

Процесс развертывания работы с 
розницей на лизинговом рынке ана-
логичен тому, что происходил не так 
давно на банковском рынке. Мно-
гие банки уже выстроили свои роз-
ничные «кредитные фабрики», одна-
ко мечты их лизинговых «дочек» вос-

пользоваться готовой сетью продаж 
пока не сбываются. Мешает этому 
борьба двух продуктов в сознании 
продающего (банковского) менед-
жера, а также сложность выстраива-
ния системы мотивации таким обра-
зом, чтобы эффективно продавались 
и кредит, и лизинг. В результате ли-
зингодателям зачастую приходится 
выстраивать отдельную лизинговую 
«фабрику» и опираться на собствен-
ные каналы продаж.

Основным каналом реализации 
услуг для лизинговых компаний в 
2013 году оставались прямые про-
дажи. По итогам первого полугодия 
их доля в структуре каналов продаж 
составила 95%, увеличившись за 
три года на 3 п. п. Доля повторных 
продаж в структуре каналов про-
даж составила в первом полугодии 
2013 года 46%.

По словам Максима Агаджанова, 
генерального директора ЗАО «Газ-
промбанк Лизинг», основным ка-
налом продаж розничных продук-
тов являются поставщики наиболее 
ликвидных видов техники: легко-
вых машин, грузовой и спецтехни-
ки. Именно поэтому основные иг-
роки на розничном рынке лизин-
га вынуждены конкурировать за та-
ких поставщиков, особенно за тех 
из них, у которых развита федераль-
ная сеть продаж. Таким образом, де-
лая ставку на значительный рост не-
больших сделок, розничные лизин-
говые компании, с одной стороны, 
несут значительные издержки на со-
держание сети продаж, а с другой — 
становятся зависимыми от лояль-
ности своих партнеров-поставщи-
ков. Также эксперт отмечает, что на 
рынке нередки ситуации, когда от-
дельные поставщики, «взрощен-
ные» усилиями и ресурсами одних 
лизинговых компаний, в дальней-
шем переключаются на работу с дру-
гими лизинговыми компаниями-
конкурентами.

«В целом в настоящее время я счи-
таю лояльность поставщиков ли-
зинговым компаниям крайне невы-
сокой,— говорит Максим Агаджа-
нов,— поэтому полноценная лизин-
говая фабрика должна иметь среди 
прочего и решения для обслужива-
ния поставщиков».

Клиентский прорыв
Запуск «розничных фабрик» сущес-
твенно повлиял на клиентскую ба-
зу лизинговых компаний: число ли-
зингополучателей на рынке стреми-
тельно выросло — с 50 тыс. до поч-
ти 100 тыс. Наибольший вклад в 
расширение клиентской базы внес 
«ВЭБ-лизинг»: компания открыла 
более сотни точек присутствия и 

смогла за два года увеличить чис-
ло собственных лизингополучате-
лей до 14 тыс., что сопоставимо с 
клиентской базой крупнейших роз-
ничных компаний, работающих на 
рынке много лет.

Преобладание малого и сред-
него бизнеса среди клиентов «ли-
зинговых фабрик» обусловливает 
и структуру их сделок, преимущес-
твенно сконцентрированную на 
легковых и грузовых автомобилях. 
В целом по рынку в составе сделок 
размером до 5 млн руб. автотранс-
порт составил 79%.

Вышедшим в сегменты «розни-
цы» компаниям, однако, важно обес-
печить высокое качество лизинго-
вой услуги, чтобы не дискредити-
ровать данный инструмент в глазах 
новых клиентов. «Повышение уров-
ня клиентоориентированности важ-

но не только компаниям, работаю-
щим с «розницей», но и тем, кто про-
должает работать с крупным бизне-
сом,— считает Марина Лопатина, ге-
неральный директор ООО 

”
Газтех-

лизинг“.— Именно поэтому основ-
ной тенденцией в работе лизинго-
дателей в последнее время стал ак-
цент на развитие клиентского сер-
виса. Для клиентов важны прозрач-
ность расходов по лизинговой сдел-
ке, их соответствие качеству предо-
ставляемых услуг, актуальность ин-
формации по проекту, отсутствие 
возникающих дополнительных рас-
ходов, не учтенных в предваритель-
ных коммерческих предложениях, 
оперативность в принятии решений 
и организации поставок».

По словам Максима Агаджано-
ва, многие из ведущих лизинговых 
компаний, ранее работавших ис-

ключительно на рынке крупного и 
крупнейшего бизнеса, в том числе 
«Газпромбанк Лизинг», запускают 
собственные «стандартные», «уни-
фицированные» продукты, кото-
рые в первую очередь являются по-
казателем высокого уровня серви-
са и риск-менеджмента компании. 
«Мы не используем понятие 

”
розни-

ца“ с точки зрения сегмента рынка 
клиентской базы, так как в 

”
Газпро-

мбанк Лизинге“ разработан единый 
подход, который позволяет заклю-
чать лизинговые договоры по уско-
ренной процедуре с любым секто-
ром, в том числе с крупнейшим биз-
несом. Наша компания разработала 
уникальный для рынка лизинговых 
услуг продукт 

”
Стандарт“. Организа-

ция сделки занимает до семи рабо-
чих дней, и речь идет не только об 
автотранспорте или спецтехнике. 
Предметом лизинга может высту-
пать также и оборудование,— рас-
сказывает эксперт.— При этом мы 
постарались разработать подход к 
проверке отчетности потенциаль-
ного клиента таким образом, что-
бы иметь возможность устанавли-
вать лимит риска по минимально-
му пакету документов. На текущий 
момент это единственное предложе-
ние на рынке, позволяющее в крат-
чайшие сроки заключать сделки по 
приобретению оборудования стои-
мостью до $10 млн».

На сегодня достаточно
Дальнейшего активного возникно-
вения новых «лизинговых фабрик» 
участники рынка, однако, в ближай-
шее время не ожидают. Среди учас-
тников исследования 78% респон-
дентов полагают, что создание «фаб-
рик» замедлится. Крупнейшие учас-
тники рынка уже создали свои «фаб-
рики», а небольшим частным ком-
паниям еще необходимо время для 
налаживания технологий поточных 
сделок и организации контроля рас-
ходов, в том числе затрат на привле-
чение клиентов. Среди участников 
опроса только 40% отслеживают та-
кой показатель, как стоимость при-
влечения клиента. Компании, не 
следящие за показателем, преиму-
щественно находятся на 40–100-м 
местах в рэнкинге «Эксперта РА» по 
новому бизнесу.

«Очевидно, лидирующие компа-
нии рынка, и 

”
Сбербанк Лизинг“ 

в том числе, управляют своей эф-
фективностью и отслеживают сто-
имость привлечения клиента. Су-
ществуют разные методики такой 
оценки. Как правило, они включа-
ют такие составляющие, как стои-
мость обладания сетью продавцов, 
стоимость каждого контакта, при-
влеченного через рекламу и интер-
нет, аллокацию расходов сопро-
вождающих и администрирующих 
служб»,— комментирует Дмитрий 
Ерошок, генеральный директор ЗАО 
«Сбербанк Лизинг».

Выход крупнейших компаний в 
сегмент «розницы» даст позитивный 
эффект: во-первых, это означает сни-
жение волатильности объемов конт-

рактов — крупнейшие сделки обус-
лавливают как быстрый рост рын-
ка, так и значительное замедление. 
«Розничные» сегменты при этом де-
монстрируют зачастую менее быст-
рые, но и более стабильные темпы 
прироста. Во-вторых, компании по-
вышают диверсификацию портфеля 
по рискам и получают возможность 
направить ресурсы в более устойчи-
вый в тот или иной момент сегмент 
рынка. К примеру, в первом полу-
годии 2013 года новые сделки в сег-
менте МСБ сократились на 11,6%, в то 
время как в сегменте крупного биз-
неса — на 18,7%. В-третьих, рост кон-
куренции повысит доступность ли-
зинговой услуги для субъектов МСБ: 
новые участники рынка будут пред-
лагать клиентам условия исходя из 
имеющихся у них возможностей — 
инфраструктуры, технологий, досту-
па к ресурсам.

В то же время усиление конку-
ренции в «розничных» сегментах 
означает необходимость поиска пу-
тей развития для независимых ли-
зингодателей. В условиях неопреде-
ленной экономической ситуации и 
ухудшения платежной дисципли-
ны клиентов компании уже не смо-
гут в конкурентной борьбе исполь-
зовать методы либерализации тре-
бований к заемщику: риски дефол-
тов будут неприемлемыми. Одним 
из направлений развития для не-
зависимых компаний может стать 
оперативный лизинг, причем раз-
вивать компетенции лизингодате-
лям придется не только в сегменте 
автотранспорта, но и в более слож-
ных сегментах рынка.

Роман Романовский

Ставим на поток
Выход крупнейших лизингодателей в сегмент 
«розницы» снизит волатильность рынка и по-
высит доступность лизинга для клиентов-МСБ. 
В то же время это значительно усилит конку-
ренцию и заставит небольших лизингодате-
лей искать новые пути развития.

— рынок труда —

Лизинговые компании не понас-
лышке знают о том, что такое ре-
альная конкуренция: борьба за 
место в топ-20 никогда не оста-
навливалась. Усиление своих 
позиций на рынке и увеличение 
финансовых показателей невоз-
можны без качественной коман-
ды. Неудивительно, что грамот-
ная политика привлечения новых 

квалифицированных специали
стов, в первую очередь на топо-
вые позиции, становится одним 
из основных инструментов в гон-
ке конкурентов.

По оценкам консалтинговой 
компании по подбору персонала 
Jacobson Partners, среди работодате-
лей лизинговой отрасли в послед-
ние пару лет наблюдается тенденция 
увеличения численности персона-
ла ввиду роста бизнеса. Как же при-

влечь в лизинговую компанию «све-
жую кровь» — действительно моти-
вированных, профессиональных со-
трудников? В отличие от ряда других 
отраслей, в лизинге предпочтение 
отдается специалистам из этой же от-
расли либо из той, на которой специ-
ализируется лизинговая компания, 
что позволяет сотрудникам среднего 
звена «мигрировать» из одной лизин-
говой компании в другую. При этом, 
по оценкам Jacobson Partners, специ-

алисты из компаний с более низких 
позиций лизингового рейтинга мо-
гут перейти в компании, занимаю-
щие более высокие позиции, в боль-
шинстве случаев на аналогичную 
или более низкую позицию. Те, кто 
работает в компаниях-лидерах, зачас-
тую получают предложение занять 
более высокую позицию при пере-
ходе в компанию меньшего масшта-
ба — существенный карьерный рост 
становится одним из ключевых мо-
тивационных факторов наряду с но-
выми задачами, стабильностью ком-
пании и ее корпоративной культуры.

В ситуации, когда поиск персона-
ла среднего звена в основном проис-
ходит в компаниях лизинговой от-
расли, есть высокая вероятность при-
влечения достаточного числа качест-
венных сотрудников, поэтому сущес-
твенная ставка делается на руководи-
телей топ-уровня. Правильное виде-
ние первым лицом компании ры-
ночной ситуации позволяет вырабо-
тать верную стратегию и реализовать 
ее. В лизинге, в отличие от ряда дру-
гих отраслей, позиции топ-менедж-
мента отдаются в основном профес-
сионалам лизингового или финан-
сового рынка. Редко, но бывает, что 
привлекаются руководители из не-
смежных сфер, если компания со-
бирается развивать бизнес в данной 
сфере. По оценке Jacobson Partners, 
существенным критерием при вы-
боре работодателя для топ-менедже-
ров становится стабильность компа-
нии. Зачастую это важнее предложе-
ния повышения компенсационного 
пакета и быстрого карьерного роста.

По оценкам Дмитрия Акопова из 
Jacobson Partners, в лизинговой отрас-
ли наиболее очевидна зависимость 
мотивации руководителе от уров-
ня задач и финансовой стабильнос-
ти компании. Инструменты мотива-

ции в отрасли крайне просты — здесь 
вряд ли стоит ожидать каких-либо 
долгосрочных стимулирующих инс-
трументов, как, например, опцион-
ных программ для топ-менеджеров, 
которые бывают в ритейле, нефтяных 
и телекоммуникационных компани-
ях. Даже если какие-то компании ис-
пользуют такого рода инструменты, 
то информация о них, как правило, 
не выходит на рынок. Тем не менее 
нельзя исключать возможности их 
появления, размер оклада может пе-
рестать мотивировать, поэтому опци-
оны, в том числе фантомные, стано-
вятся выходом из положения.

Еще одной отличительной чер-
той менеджмента лизингового рын-
ка является внимание к системе обу-
чения. В крупных лизинговых ком-
паниях, для которых подготовка кад-
ров имеет большое значение, разви-
тие внутрикорпоративных образо-

вательных программ как для сред-
него, так и для высшего менедж-
мента позволяет не только обеспе-
чивать приток лучших кандидатов, 
но и гарантировать рост профессио-
нальных навыков сотрудников. Про-
ще говоря, выращивать в компании 
уникальных специалистов, облада-
ющих узкопрофильной направлен-
ностью и умеющих применять свои 
знания на благо конкретной компа-
нии, а также повышать лояльность и 
привязанность сотрудников. Инвес-
тиции в подготовку собственных со-
трудников и работа с кадровым ре-
зервом в большинстве случаев на-
иболее оправданны.

Объем рынка и финансовые по-
казатели лизинговых компаний на-
прямую зависят от колебаний эко-
номики, что, в свою очередь, влияет 
на персонал и инструменты работы 
с ним. Таким образом, стоит ожидать 
изменений в подходе к управлению 
персоналом в случае стагнации, сни-
жения или роста экономики.

Федор Мельников

На время и за высокую плату

Прямые продажи
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ЗА ТРИ ГОДА ЧИСЛО ЛИЗИНГОПОЛУЧАТЕЛЕЙ НА РЫНКЕ ПОЧТИ УДВОИЛОСЬ
ИСТОЧНИК: «ЭКСПЕРТ РА». 

Число клиентов без учета компании «ВЭБ-лизинг» (тыс.)

Число клиентов по действующим договорам лизинга (тыс.)
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Доля сегмента В НБ В том числе сделки менее 5 млн руб.

СДЕЛКИ ДО 5 МЛН. РУБ. ЗАНИМАЮТ ЗАМЕТНУЮ ДОЛЮ ТОЛЬКО 
В СЕГМЕНТЕ АВТОТРАНСПОРТА (%)   ИСТОЧНИК: «ЭКСПЕРТ РА». 
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За два года количество сделок на рынке лизинга выросло 
более чем в полтора раза

	 Компания	 Число новых сделок	 Темпы прироста (%)
	 	 1-е полугодие	 1-е полугодие	
	 	 2013 года	 2011 года
1	 Europlan	 13800	 9350	 48

2	 «ВЭБ-лизинг»	 10553	 3033	 248

3	 «CARCADE Лизинг»	 6632	 4869	 36

4	 ВТБ Лизинг»	 3684	 300	 1128

5	 «Балтийский лизинг»	 3430	 1797	 91

6	 «РЕСО-Лизинг»	 2960	 1205	 146

7	 «Элемент Лизинг»	 2583	 2015	 28

8	 Лизинговая компания «Уралсиб»	 2053	 1251	 64

9	 «Сименс Финанс»	 1721	 1247	 38

10	 «Фольксваген Груп Финанц»	 1699	 1439	 18

11	 «Стоун-XXI»	 1599	 1077	 48

12	 «Система Лизинг 24»	 1518	 272	 458

13	 «Сбербанк Лизинг»	 1239	 2235	 -45

14	 «Соллерс-Финанс»	 875	 403	 117

15	 «КамАЗ-Лизинг»	 779	 528	 48

	 Всего по рынку	 Более 67000	 Более 44000	 52

Источник: «Эксперт РА» по данным анкетирования ЛК.
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«мигрируют» из одной лизинговой 
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