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Раскинули сети За последние несколько 
лет в Перми открылось несколько магазинов, тор-
гующих фермерскими продуктами, и даже появи-
лись две сети — «Ваш фермер» и «Лакшми». При-
чина — растущий интерес горожан к здоровому 
образу жизни и, как следствие, к здоровому пита-
нию, фермерским продуктам. Сегодня в Перми ра-
ботают пять магазинов «Ваш фермер», и, как сооб-
щила директор сети Светлана Перминова, до кон-
ца года откроется еще пять в разных районах горо-
да. Кроме обычной розницы, «Ваш фермер» торгу-
ет фермерскими продуктами через интернет-мага-
зин. В ассортименте сети продукция от 60 ферме-

ров — это молоко, творог, йогурт, пряники, без-
дрожжевой хлеб, квас, мед, выпечка, куриные и пе-
репелиные яйца, мясо, субпродукты, заготовки  и 
так далее. Также в городе работают интернет-мага-
зины фермерских продуктов — «Еда-еда» и «Де-
ревенька fresh». Есть даже специализированный 
мясной интернет-магазин — «Дело вкуса», торгу-
ющий исключительно мясом и полуфабрикатами 
из него.
Сеть «Лакшми» торгует не только продукцией 
пермских фермеров, в ее ассортименте есть про-
изводители со всей страны и из зарубежья. Сеть 
насчитывает восемь магазинов.

Ставку на фермерские продукты сделали даже 
торговые сети. Одна из крупнейших торговых 
сетей города — «Семья» этой весной запусти-
ла проект «Прямые поставки из деревни», в рам-
ках которого в супермаркетах появились фермер-
ские продукты. Например, молокоматы, продаю-
щие деревенское молоко, уже установлены в двух 
магазинах сети. Этим летом «Семья» начала тор-
говать мясом от пермских фермеров. Свежее мя-
со в «Семью» поставляют местные фермерские 
хозяйства Ильинского, Березовского, Сивинско-
го районов. Поставки осуществляются в ежеднев-
ном режиме.

Работа за фермерых Доля фермерских 
продуктов в Пермском крае составляет всего 2–3%, их 
практически не встретишь в большом количестве в крупном 
ритейле. Пермские производители ищут другие точки сбыта — 
частных клиентов, сети и интернет-магазины, торгующие 
фермерскими продуктами. На руку пермским фермерам 
оказались продуктовые санкции — спрос на местные аналоги 
западной продукции растет. АННА БАЛЬЯРОВА

Местечковые проекты
О необходимости поддержки малого и 
среднего бизнеса рассказывают на 
всех уровнях власти, считая его буду-
щим экономики. Другой вопрос: как под-
держивать? Деньгами? Очевидно, что 
это высокорискованный сегмент. 
И лично я бы очень много раз подумала, 
прежде чем вложиться в развитие 
фермы по разведению фазанов, напри-
мер. Мало ли что?
Поэтому главными критериями успеха в 
малом бизнесе оказываются не деньги, 
а креативность идеи, помноженная на 
характер. Ведь, помимо того, что посто-
янно приходится доказывать жизнеспо-
собность начатого дела, малые пред-
приятия сталкиваются с серьезной 
конкуренцией со стороны крупных про-
мышленников и всевозможными бюро-
кратическими барьерами.
Но многое в нашей стране происходит 
не благодаря, а вопреки. Подтверждени-
ем как раз служат немногочисленные 
истории успеха. Например, красные ста-
канчики с кофе уже гуляют не только по 
Перми, или пермские айтишники, стар-
тап которых перерос в самую крупную 
сеть CDN, охватывающую 60 городов в 
28 странах. 
Ввязаться в малый бизнес может толь-
ко очень смелый и уверенный в себе 
человек. А перерасти из мелкого бизне-
са в крупный смогут только самые удач-
ливые. Владелец кроликовой фермы отмечает увеличившийся спрос на свою продукцию после введения санкций
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долю рынка в регионе, по 
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Мал да удал Фермерские продукты зани-
мают незначительную долю рынка в регионе, по 
оценке экспертов, всего 2–3%. Зачастую их стои-
мость выше обычных продуктов в магазинах, так 
как все-таки это «ручной труд». По словам Свет-
ланы Перминовой, наибольшим спросом у поку-
пателей магазина «Ваш фермер» пользуются мо-
лочная продукция, охлажденное мясо птицы, по-
луфабрикаты, колбасы. Из 60 поставщиков толь-
ко два не из Пермского края. Магазин привлек их, 
так как они поставляют продукцию, которая не 
производится в регионе — это каши, крупы, зер-
но для проращивания. «Аналогов здесь мы най-
ти не можем, но эта продукция востребована», — 
говорит Светлана Перминова. По ее мнению, се-
годня пермский ритейл из-за экономической си-
туации в стране вынужден развернуться в сторо-
ну местных поставщиков, но сталкивается с про-
блемой, что не каждый фермер может поставить 
продукцию в объеме, который нужен сети. К то-
му же производители мяса вынуждены искать це-
ха для забоя, поэтому у руководства магазинов 
«Ваш фермер» есть планы по запуску собствен-
ных убойного и разделочного цехов, а также це-
хов по переработке и консервации овощей. «Ваш 
фермер» уже запустил свою линию мясных по-
луфабрикатов под торговой маркой «Во благо». 
Кроме того, сеть работает как поставщик фер-
мерских продуктов в магазины Перми, например 
в «Лакшми», а также занимается логистикой: до-
ставляет продукцию от фермеров до магазинов.
Немного по-другому обстоят дела в интернет-ма-
газинах, которые не имеют формата в оффлай-
не. Спрос на фермерскую продукцию зависит от 
сезона и падает в конце лета — начале осени, так 
как начинают работать мини-рынки — купить у 
бабушки овощи выгоднее, чем заказать через ин-
тернет. Создатель интернет-магазина фермер-
ских продуктов «Еда-еда» Дмитрий Ермаков го-
ворит, что сейчас появился спрос не на продук-
цию магазина — горожане начали интересовать-
ся, как организовать свое фермерское хозяйство. 
«Они думают, что это просто и приносит деньги. 
Но фермерские хозяйства в большинстве сво-
ем живут только на дотациях, они нерентабель-
ны. Крупным ритейлерам неинтересно работать 
с мелкими производителями, они нестабильны. 
Здесь вопрос даже не в цене, а в стабильных по-
ставках», — говорит он.
В «Еда-еда» наибольшим спросом пользуют-
ся мясо птицы, говядина, свинина, овощи, рыба. 
Кроме продуктов, магазин предлагает готовые 
наборы для приготовления блюд с рецептами, а 
также развивает направление кейтеринга — вы-
ездное приготовление блюд из фермерских про-
дуктов.

Где сидит фазан В пермских интернет-ма-
газинах фермерских продуктов можно найти де-
ликатесы: мясо фазана, колбасу из оленины, суд-
жук, варенье из арбуза, мед в сотах и так далее. 
Спрос на деликатесную продукцию в крае есть, 
например на мясо фазана. Владелец «Фазаньей 

фермы» Владимир Василенко, экс-главный са-
довник Перми, разводить столь редкую для Ура-
ла птицу начал в 2010 году на ферме в городском 
поселении Юго-Камский. Сегодня на ферме у не-
го два направления: экскурсионное и питомник. 
Ферма торгует мясом фазана, молодняком и яй-
цами птицы для выращивания, а также декоратив-
ными видами фазанов. В поголовье 100 птиц, еще 
около 200–250 пойдут на убой. «Ни у кого такого 
хозяйства нет, хотелось сделать что-то интерес-
ное в крае, ведь фазан — красивая птица и основ-
ное условие ее разведения — доступ к корму. При 
этом фазан может зимовать в нашей зоне и да-
же спать на снегу», — рассказал Владимир Васи-
ленко. Первое время покупатели больше смотре-
ли, удивлялись, покупали живую птицу. На вто-
рой и третий год работы пошли продажи мяса — 
появились постоянные покупатели, фермер на-
чал поставлять мясо фазана в магазины, напри-
мер, в «Ваш фермер», «Мясной» и в гипермар-
кет «Семья».
Мясо фазана — сезонный продукт, оно продает-
ся с ноября по конец января. С февраля продажи 
прекращаются: у птиц начинается период размно-
жения, потом птицы делятся на семьи, растут. Пик 
продаж мяса приходится на новогодние праздни-
ки. Один килограмм стоит порядка 700 руб. Кро-
ме того, что оно не каждому по карману, нужно 
знать, как его приготовить. Поэтому фермер ста-
рается давать рекомендации покупателям при 
продаже.
Кроме магазинов и частных клиентов в Перми, 
Владимир Василенко продает тушки фазанов в 
Москву, Екатеринбург. «Точек продаж хвата-
ет, так как у нас небольшие объемы. Продук-
ция малоизвестная и из-за своей высокой сто-
имости. Плюс надо уметь готовить: мясо нуж-
но выдержать пять суток в холодильнике, по-
том оно „доходит“ и пригодно для употребле-
ния. Об этом мы пишем на своем сайте, а в ма-
газинах правила торговли изменить не можем, 
поэтому советуем покупателям устно», — гово-
рит Владимир Василенко. По его мнению, имен-
но такие «заморочки» с правильным приготов-
лением мяса фазана служат причиной незаин-
тересованности в этом продукте пермских ре-
сторанов, к тому же это сезонный продукт, ох-
лажденное мясо, а не замороженное, которое 
проще привезти. «У нас в Перми есть кулинар-
ное сообщество, где собираются шеф-повара 
ведущих ресторанов. Мы пришли и показали им 
продукцию, они сказали: ваш час еще не при-
шел, в Перми едят японскую кухню», — расска-
зывает Владимир Василенко. По его словам, 
спрос покупателей на его продукцию есть, они 
ждут конца ноября, когда стартуют продажи. 
«Несмотря на то что это „высокая кухня“, мы не 
переживаем, у нашей продукции есть свой по-
купатель, объемы небольшие, мы не стремим-
ся к их увеличению. Те, кто хотят содержать фа-
занов, покупают у нас декоративную птицу, на-
пример королевских фазанов, Элиота. Это на-
правление выгоднее, чем торговать мясом», — 

говорит Владимир Василенко. Покупатели де-
коративных фазанов у него со всей страны, на-
пример, он отправляет птицу в Башкирию, в Че-
лябинск. В среднем один фазан стоит 3–5 тыс. 
руб., обычно покупают их для красоты в част-
ные дома или для «живых уголков».
Владимир Василенко признается, что рентабель-
ность бизнеса незначительная — более или менее 
прибыль приносит декоративное хозяйство. Вто-

рое его занятие — ландшафтный дизайн и озе-
ленение.

Игра по новым правилам Летом это-
го года, кроме серьезной конкуренции со сторо-
ны крупных поставщиков, фермеры столкнулись 
с новой проблемой: новые правила забоя скота, 
которые вступили в силу с 1 мая этого года, запре-
щают фермерам придворовой забой скота, кроме 

Стоимость фермерских продуктов выше, чем магазинных
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Консалтинговая компания «Аксиома»

 на рынке консалтинговых услуг с 2011 года;
 �более 150 клиентов  довольны результатами 
сотрудничества с нами;
 средний рост прибыли наших клиентов составил 30-50%; 
 �наша цель: помочь вашему бизнесу стать устойчивой  
системой по производству денег.  

Титова 
Наталья Петровна
руководитель

Г.  Пермь, ул. Екатерининская, д. 163, 
офис 406, 4 этаж.

Тел. +7 (919) 44-999-67, (342) 246-10-26
e-mail: titova.n@inbox.ru
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использования мяса для личных нужд. В осталь-
ных же случаях необходимо везти мясо на специ-
ально оборудованные площадки для забоя. В крае 
их немного, и не у каждого фермера есть возмож-
ность привозить туда скот. Поэтому ряд ферме-
ров были вынуждены покинуть магазины, лиши-
лись рынка сбыта. А рынок, в свою очередь, поте-
рял долю мясной продукции.
Об этой проблеме рассказал директор торгового 
дома «Пермский кролик» Александр Кибанов. Он 
занялся кролиководством как бизнесом десять 
лет назад. Как рассказал господин Кибанов, по-
началу он продавал мясо на Центральном рын-
ке, потом удалось зайти с продукцией в магази-
ны. «Сейчас требования у сетей изменились — с 
начала года поднялись цены на ветеринарное ос-
видетельствование, с 1 мая вступили в силу но-
вые правила, что без убойных цехов вести убой 
нельзя. Официальная продажа у меня прекрати-
лась, остались частные клиенты. Сейчас кроли-
ков на прилавках нет, магазины готовы их брать, 
и я хотел бы поставлять, но не могу. По числу кро-
ликов проблем нет, проблема вся — в документа-
ции по сбыту», — говорит он.
Он отмечает, что цена на мясо птицы и свинину, 
говядину в обычных магазинах выросла и во мно-
гих случаях эти продукты дороже, чем мясо кро-
лика — сегодня оно в среднем стоит 300–350 руб. 
за один килограмм. «Хотя кролик раньше стоил 
дороже. А по качеству мясо кролика на порядок 
выше. Спрос на него есть, а возможности торго-
вать нет. Как только появится возможность офи-
циально торговать, сразу будут другие объемы. 
Люди не могут найти его в магазинах и ищут част-
ников, которые торгуют из своего подворья. Сей-
час у меня появилось много новых клиентов, это 
очень заметно. Выходят на меня через знако-
мых или находят в интернете. Год назад я работал 
только на постоянных клиентов, теперь же много 
новых», — рассказал фермер. Сегодня в его хо-
зяйстве порядка 400 голов. Он подчеркивает, что 
хотел бы расширить его, но банки не дают креди-
ты — они не заинтересованы выдавать их на сель-
хозпроизводство, а на собственные средства раз-
виваться не получается.
Проблемы есть и у пермских рыбоводов. Дирек-
тор ООО «Тополь» Альфрит Ахметзянов, занима-
ющийся разведением рыб, говорит, что выращи-
вание малька выгоднее, чем производство взрос-
лой рыбы. Мальков закупают крупные предпри-
ятия, которые наносят экологический ущерб во-
доемам, и, чтобы его компенсировать, запуска-
ют в водоемы популяции мальков. Его предпри-
ятие занимается выращиванием малька щуки, су-
дака, налима, жереха, сома, хариуса, нельмы, си-
га, чира и других рыб. Кроме того, предоставля-
ет услуги спортивной любительской рыбалки на 
карпа, карася, линя, окуня, щуку, судака. «Раньше 
мы продавали рыбу, но это не настолько выгодно, 
как посадочный материал. Океанскую рыбу выло-
вить и привезти гораздо дешевле, чем произве-
сти озерную. Например, стоимость выловленной 
и привезенной скумбрии составит 150 руб., а кар-

па вырастить — только себестоимость составит 
120 руб. за одну рыбу. Невыгодно этим делом за-
ниматься», — говорит предприниматель.

От европейского фермера к перм-
скому Экономические санкции, которые пра-
вительство РФ ввело против ряда продуктов из 
стран Европы, США, Канады и Норвегии, сыграли 
на руку некоторым фермерам. Поставки из-за ру-
бежа прекратились, и поставщики, а вслед за ни-
ми и торговые сети, рестораны, стали вынуждены 
искать им замену, причем желательно в той же це-
новой категории. Так, торговая сеть «Семья» вы-
шла на пермского производителя зелени и ово-
щей «Крестьянско-фермерское хозяйство Тол-
стовой Г.В.» и предложила зайти фермерам со 
своей продукцией в магазины. Фермеры не бы-
ли готовы поставлять зелень в сети в нужных объ-
емах, а после предложения начали развивать но-
вые направления.
«Крестьянско-фермерское хозяйство» располо-
жено в Пермском районе, около поселка Фролы. 
Теплицы занимают порядка 1 тыс. кв. м, есть от-
крытый грунт. В этом году фермеры подвели в те-
плицы газовое отопление, сейчас активно закупа-
ют системы лампового освещения. «Очень тяже-
ло конкурировать с Западом, не потому, что у нас 
отсталые технологии, а потому, что у нас вторая 
световая зона, очень темно. Очень короткий све-
товой день, поэтому нужна засветка 12 часов. От-
сюда высокая себестоимость продуктов, поэто-
му мы ищем и стараемся использовать энерго
сберегающие технологи», — рассказала Галина 
Толстова.
Сейчас крестьянско-фермерское хозяйство вы-
ращивает салаты, шпинат, рукколу, мяту, редис, 
цветную и пекинскую капусту и традиционные 
овощи типа картофеля и моркови. В следующем 
году появится малина, земляника, а через два го-
да — жимолость. Ягоды будут сезонным продук-
том хозяйства, они будут выращиваться в откры-
том грунте, особенно интересна для фермеров 
жимолость — по витаминам и полезным веще-
ствам она не уступает другим ягодам, не вызыва-
ет аллергии у детей  и хорошо хранится в заморо-
женном виде.
«Мы стараемся расширяться и осваивать новые 
культуры. Например, выращиваем мяту. Она сей-
час есть у нас в наличии. Зреет урожай брюссель-
ской капусты», — говорит Галина Толстова. Она 
отмечает, что еще одним новым направлением 
развития ее хозяйства может стать выращивание 
топинамбура — корнеплода, который полезен для 
людей, страдающих сахарным диабетом.
Вслед за торговой сетью за продукцией в «Кре-
стьянско-фермерское хозяйство Толстовой Г.В.» 
стали обращаться рестораны, появились новые 
клиенты. «Недавно мы провели во Фролах яр-
марку и теперь хотим сделать ее постоянной: ве-
сенней и осенней, два раза в год. Мы пригласи-
ли фермеров, кто привез мед, кто молоко, поса-
дочный материал и овощи», — рассказала Галина 
Толстова. Продажи шли хорошо, и в крестьянском 

хозяйстве стали подумывать об открытии в посел-
ке Фролы первого магазина фермерских продук-
тов в Пермском районе. Он стал бы площадкой 
для сбыта таких продуктов со всего края и пер-
вым большим фермерским магазином в Перм-
ском районе. Зачастую у малых производите-
лей нет возможности самостоятельно привозить 
продукцию, торговать ею, поэтому магазин будет 
осуществлять логистику от фермера до прилав-
ка. «Фермер производит небольшое количество 

продукции, он не готов войти в сеть, которой нуж-
ны большие объемы. Например, у нас есть фер-
меры, которые производят индейку, копченую ут-
ку, в сеть с этим товаром не войдешь из-за мало-
го его количества, а продать надо бы», — говорит 
Галина Толстова. Открывать в Перми такой мага-
зин она не хочет: во-первых, в краевой столице 
аренда торговых площадей выше, чем в пригоро-
де, а во-вторых, в городе уже работают магазины 
фермерских продуктов. n

Пока фермерские продукты занимают незначительную долю рынка в регионе
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Вячеслав Белов: 
«Мы должны создать действительно 

комфортные условия, а малый и средний 
бизнес не заставит себя ждать»

Стагнация в экономике, последствия санкций и труднодоступность кредитных 
ресурсов могут привести к спаду производства на крупных предприятиях и, как 
следствие, к массовым сокращениям работающих на них сотрудников. В этих ус-
ловиях, считает уполномоченный по защите прав предпринимателей в Пермском 
крае Вячеслав Белов, самое время создавать условия для ведения собственного 
дела. Бизнес-омбудсмен рассказал, как сформировать в регионе благоприятный 
для развития предпринимательства климат, с какими проблемами сталкиваются 
пермские бизнесмены, как и чем им может помочь уполномоченный.

— Вячеслав Артурович, скоро бу-
дет два года с того момента, как в 
Пермском крае появился бизнес-ом-
будсмен. Часто ли предприниматели 
прибегают к вашим услугам? Вырос-
ло ли в этом году количество обраще-
ний?

— Сравнение с прошлым годом, воз-
можно, будет не совсем корректным, 
все-таки до марта этого года я работал в 
качестве советника губернатора, и толь-
ко после принятия соответствующего 
краевого закона и регистрации Аппара-
та уполномоченного в качестве юриди-
ческого лица началась полноценная ра-
бота уполномоченного. Так или иначе, 
в первом полугодии этого года мы полу-
чили в три раза больше жалоб и обраще-
ний, чем за тот же период прошлого го-
да. В численном выражении их не так уж 
много — 106, но надо понимать, что, во-
первых, многие проблемы удается раз-
решить на этапе предварительной кон-
сультации, так что до жалобы дело не до-
ходит, во-вторых, некоторые обращения 
довольно сложные, и работа с ними про-
должается в течение долгого времени.

— С какими вопросами чаще всего 
обращаются предприниматели?

— Как показывает анализ обраще-
ний, с наибольшим количеством про-
блем предприниматели сталкивают-
ся при взаимодействии с органами вла-
сти, преимущественно муниципаль-
ными, реже государственными. Более 
24% обращений касаются споров и жа-
лоб на неправомерность действий чи-
новников, в основном в вопросах зе-

мельных и имущественных отношений. 
Речь идет о том, что при оформлении зе-
мельных участков или муниципального 
имущества в аренду, при переводе жи-
лого помещения в нежилое, предостав-
лении места под размещение объектов 
нестационарной торговли предприни-
матели сталкиваются с необоснованны-
ми, по их мнению, отказами, неправо-
мерными административными барьера-
ми. Свежий пример: предприниматель 
из Березников жалуется, что он заклю-
чает с администрацией договор арен-
ды земельного участка, а администра-
ция вынуждает его взять участок в три 
раза больший, чем ему нужно, то есть, 
по сути, заставляет нести большие рас-
ходы. Еще один пример: в одном из му-
ниципалитетов чиновники отказывают-
ся заключать договоры аренды больше 
чем на год, мотивируя это тем, что пред-
приниматели не всегда стабильно пла-
тят. Я считаю, наоборот, нужно заклю-
чать договоры на 20–25 лет, чтобы пред-
приниматель знал, что не только сегод-
ня, но и завтра, и еще долгое время эта 
торговая точка или этот участок земли 
будет в его распоряжении, а бизнес бу-
дет долгосрочным. Чтобы этот неболь-
шой бизнес мог стать его семейным де-
лом, тогда он и относиться к нему будет 
по-другому, он будет вкладывать в него 
и деньги, и усилия.

— На проверки контролирующих 
органов жалуются реже?

— В качестве одной из системных 
проблем предприниматели называют 
избыточное, на их взгляд, количество 

контрольных и проверочных меропри-
ятий, проводимых надзорными орга-
нами. Эта тема занимает второе место 
по количеству обращений. Проведения 
проверок касается примерно каждое де-
сятое обращение. Около 8% обращений 
связаны с налогами — предпринимате-
ли жалуются на снятие со специально-
го режима налогообложения или на не-
правомерные действия службы судеб-
ных приставов по взысканию задолжен-
ности в Пенсионный фонд. Чуть реже 
обращаются с вопросами, касающимися 
антимонопольного регулирования, ис-
полнения судебных решений, примене-
ния инструментов финансовой поддерж-
ки предпринимателей на региональном 
и муниципальном уровнях, нарушения 
договорных обязательств. На каждую из 
этих категорий приходится примерно по 
4–5% обращений.

— Совсем мало жалоб на уголовное 
преследование — всего 5%, для Перм-
ского края это неактуальная пробле-
ма?

— Обращений, касающихся уголов-
ного преследования, действительно не-
много. Это в прямом смысле штучная 
работа. К слову, это — одни из наиболее 
сложных и трудоемких дел. Не так дав-
но при содействии уполномоченного из-
под ареста был освобожден один из ру-
ководителей управляющей компании 
в сфере ЖКХ. На наш взгляд, в этом де-
ле не было состава уголовного престу-
пления, были исключительно граждан-
ско-правовые взаимоотношения. И, на-
до сказать, такая подмена — явление до-
вольно распространенное, и мы стара-
емся оказывать содействие адвокатам 
предпринимателей, попавшим в такую 
ситуацию.

— Наверное, далеко не все жалобы 
вы признаете обоснованными?

— За первое полугодие обоснован-
ными признаны 20% жалоб, факты на-
рушений, изложенные в них, подтвер-
дились. Все эти жалобы были удовлетво-
рены, и самое важное, что нарушенные 
права предпринимателей были восста-

новлены. Может показаться, что это до-
вольно низкий процент, на самом деле 
это не так. Часто бывают такие случаи, 
что, с одной стороны, факт нарушения 
прав и законных интересов предприни-
мателей подтверждается, но в ходе про-
верки мы выясняем, что и сам предпри-
ниматель допустил нарушения, истекли 
сроки, в течение которых можно восста-
новить права предпринимателей, редко, 
но бывают случаи, что предпринимате-
ли отстаивают свои незаконные интере-
сы. В таком случае жалобу мы удовлетво-
рить не можем.

— Могли бы вы привести пару при-
меров успешно разрешенных кон-
фликтов?

— Был период, мы приняли целый 
вал обращений, касающихся правил ре-
гулирования розничной торговли алко-
голем на территории Пермского края. 
Тем предприятиям, которые располага-
ются в зданиях, являющихся объекта-
ми культурного наследия, отказывали 
в выдаче лицензии. Отказ был обосно-
ванным: на тот момент действовало по-
становление правительства Пермско-
го края, налагавшее соответствующие 
ограничения. Но под действие поста-
новления попадали десятки предприя-
тий, находящихся в центре Перми, почти 
все торговые точки в Кунгуре. Я тогда об-
ращался к председателю правительства 
края, докладывал на совете по предпри-
нимательству при губернаторе, в итоге 
в июле прошлого года в постановление 
были внесены изменения, проблема бы-
ла решена.

Бывают ситуации, в которых слож-
но добиться абсолютно положительно-
го результата, но мы можем помочь ми-
нимизировать ущерб. Таковы, напри-
мер, дела, касающиеся защиты автор-
ских прав. Начиная с прошлого года, к 
нам стали обращаться предпринимате-
ли, которые жалуются на действия не-
коммерческого партнерства по содей-
ствию защите прав на интеллектуаль-
ную собственность «Эдельвейс». Эта ор-
ганизация только в Пермском крае пода-
ла более полутора сотен исков о взыска-

ЛИЧНОЕ ДЕЛО

ВЯЧЕСЛАВ АРТУРОВИЧ БЕЛОВ
Родился 16 августа 1963 года. Окончил исторический факультет Пермского педаго-
гического института и Московскую государственную юридическую академию по 
специальности юриспруденция. Работал лаборантом военной кафедры Пермско-
го государственного университета, преподавал историю и общественные дисци-
плины. В 1991 году перешел на работу в налоговые органы, где прошел путь от на-
логового инспектора до руководителя управления ФНС России по Пермскому краю. 
С 2009 года работал первым заместителем генерального директора ООО «Пермская 
финансово-производственная группа». Также в 2009 году включен в кадровый ре-
зерв президента России. С 2010 года возглавляет президиум некоммерческого пар-
тнерства «Пермский профессиональный клуб юристов». Награжден знаками отли-
чия «Отличник Министерства Российской Федерации по налогам и сборам» и «По-
четный работник ФНС России». В феврале 2013 года назначен советником губерна-
тора Пермского края Виктора Басаргина, в феврале 2014 года решением Законода-
тельного собрания Пермского края назначен на должность уполномоченного по за-
щите прав предпринимателей в Пермском крае. 
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нии компенсации за нарушение прав на 
использование изображений персона-
жей из мультфильма «Маша и Медведь» 
на текстильной продукции и канцтова-
рах. Мы склонны думать, что «Эдель-
вейс» злоупотребляет правом. Органи-
зация предъявляет требования только к 
представителям малого бизнеса, инди-
видуальным предпринимателям, кото-
рые занимаются мелкорозничной тор-
говлей, к «оптовикам» и фирмам-изгото-
вителям претензий они не предъявляют. 
До сих пор суды всегда вставали на сто-
рону истца. Но появилась и положитель-
ная судебная практика. Мы знакомим с 
ней предпринимателей, даем рекомен-
дации, как добиться уменьшения разме-
ра компенсации.

— В целом к вам обращаются в ос-
новном представители малого бизне-
са?

— Основное количество обраще-
ний, пожалуй, да, исходит от индиви-
дуальных предпринимателей и неболь-
ших компаний, но были обращения и 
от крупных промышленных предприя-
тий. Например, пивоваренная компания 
«САН ИнБев», перед тем как принять ре-
шение о закрытии пермского филиала, 
письменно информировала уполномо-
ченного о возникших у них проблемах. 
Я тогда просил правительство края ока-
зать им содействие. Были обращения от 
научных институтов. Мы консультиро-
вали одно довольно крупное промыш-
ленное предприятие, не буду называть 
его, которое столкнулось с угрозой воз-
буждения уголовного дела в отношении 
руководителя за несвоевременное пере-
числение  налога на доходы физических 
лиц и неполную выплату зарплаты из-за 
несвоевременной оплаты контрагентом 
уже выполненного им крупного заказа. 
Обращались к нам кредитные организа-
ции с просьбой оказать содействие в ча-
сти ужесточения законодательства в от-
ношении недобросовестных предприни-
мателей-заемщиков.

— По вашим прогнозам, количе-
ство обращений и жалоб в будущем 
будет расти?

— Пока нет большого потока, работа 
носит скорее аналитический и система-
тизирующий нарушения прав предпри-
нимателей характер. На количество об-
ращений в дальнейшем будет влиять не-
сколько факторов. С одной стороны, ес-
ли мы будем успешно решать системные 
проблемы, жалоб станет меньше. С дру-
гой стороны, не будем скрывать, нару-
шение прав предпринимателей пока но-
сит массовый характер, поэтому количе-
ство обращений вряд ли станет меньше. 
Наоборот, по мере того, как предприни-
матели будут узнавать о существовании 
такого института защиты своих прав, 
они будут все чаще прибегать к нашей 
помощи, особенно, если мы зарекомен-
дуем себя как эффективный и результа-
тивный инструмент защиты.

— Где предпринимателям вас ис-
кать, как им к вам обратиться?

— В первую очередь — это офис, где 
располагается аппарат уполномочен-
ного. Кроме того, мы регулярно прово-
дим выездные консультации в муници-
палитетах. В начале июня мы заключили 
соглашение с Фондом поддержки пред-
принимательства, благодаря чему на ба-

зе муниципальных центров поддержки 
предпринимательства организована ра-
бота Общественных приемных уполно-
моченного. Сейчас на территории края 
действует 30 таких приемных, до кон-
ца года будет открыто еще восемь. Мы 
очень рады, что такой инструмент у нас 
появился, и надеемся на дальнейшее со-
трудничество. Для тех предпринимате-
лей, кто живет далеко и дружит с ком-
пьютером, на сайте работает интернет-
приемная уполномоченного. На выбор 
для заполнения предоставляются две 
формы: обращение и жалоба. Все они 
регистрируются и обрабатываются ров-
но в том же порядке, что и личные обра-
щения.

— Вячес лав Артурович, в ваши 
функции входит также содействие 
улучшению инвестиционного клима-
та региона. Как вы оцениваете суще-
ствующую ситуацию, и что, на ваш 
взгляд, можно сделать, чтобы создать 
в крае действительно благоприятные 
для ведения собственного дела усло-
вия?

— Начну с вопроса: есть ли у Перм-
ского края источники для благоприят-
ного экономического развития? Оче-
видно, что есть: это прекрасная терри-
тория, хорошее место расположения в 
центре страны, железные и автомобиль-
ные дороги, трудовые и природные ре-
сурсы, университеты. Казалось бы, за 
чем дело встало? Но чего-то не хвата-
ет. И, анализируя, чего же не хватает, 
я прихожу к выводу, что проблема в от-
ношении к предпринимателям. Прихо-
дится признать, что, хотим мы того или 
нет, но отношение к предпринимате-
лям на уровне муниципалитетов остает-
ся не очень, так скажем, дружелюбным. 
Это отношение нужно в корне поменять. 
Ведь индивидуальные предпринимате-
ли — это, пусть небольшие, но работо-
датели и налогоплательщики. Бизнес, и 
малый бизнес в том числе, — это опора 
для развития, источник занятости насе-
ления и благополучия региона. Тем бо-
лее важно это понимать сейчас, пото-
му что если в существующей экономи-
ческой ситуации у крупных предприя-
тий возникнут проблемы, если их про-
дукция окажется невостребованной, ес-
ли они будут вынуждены сокращать про-
изводство и останавливать модерниза-
цию, они начнут высвобождать сотруд-
ников. И тогда именно самозанятость 
могла бы стать выходом из ситуации. По-
этому именно сейчас должны создавать-
ся максимально удобные условия для от-
крытия и ведения своего дела. Если го-
сударство старается оказывать адрес-
ную поддержку крупному бизнесу, то са-
мое лучшее, что сейчас могут сделать му-
ниципалитеты, — это поддерживать не-
больших предпринимателей, но, к сожа-
лению, очень часто в муниципалитетах 
этого не понимают.

Для меня сейчас очень важно, чтобы 
мы не попали в некий коллапс, который 
у нас был в конце 2012-го — начале 2013 
года, когда на фоне кратного повышения 
страховых взносов для индивидуальных 
предпринимателей они начали массово 
сдавать свидетельства о государствен-
ной регистрации в качестве предприни-
мателей. Тогда меньше чем за год число 
предпринимателей в крае сократилось 
на 17 тыс. И они не вернулись обратно. 
И теперь целая группа предпринимате-

лей, которые раньше были зарегистри-
рованы и платили хоть небольшие пла-
тежи: водители, парикмахеры, репети-
торы, лица, сдающие в аренду кварти-
ры, ушла из правового поля. Такие ри-
ски остаются  и сейчас.

— То есть ваш прогноз не очень оп-
тимистичный?

— А в текущей экономической ситуа-
ции он и не может быть оптимистичным. 
Я вижу риски повышения тарифов, вижу 
риски повышения налогов или сборов, 
риски, связанные с удорожанием кре-
дитных ресурсов. Кроме того, на общую 
не самую благоприятную экономиче-
скую ситуацию накладываются некото-
рые локальные решения, принимаемые 
на уровне муниципалитетов, я уже упо-
минал их, которые могут окончатель-
но выбить почву из-под ног малого биз-
неса. Взять хотя бы информацию от ад-
министрации Перми о возможном уве-
личении платы за размещение нестаци-
онарных торговых объектов в пять раз 
или оспариваемое сейчас ужесточение 
правил розничной торговли алкоголем. 
Очевидно же, что значительная часть, 
по крайней мере, малых предприятий, 
предпринимателей может не справить-
ся со всеми этими трудностями, и мы их 
потеряем.

— Кстати, как вы оцениваете наме-
рения краевых властей пересмотреть 
формат предоставления льготы по на-
логу на прибыль?

— Я дал отрицательное заключение 
на этот законопроект. Объясню, поче-
му. Когда сэкономленные за счет при-
менения пониженной ставки по налогу 
на прибыль деньги остаются у предпри-
ятия, они остаются в Пермском крае. 
Да, есть вероятность того, что они мо-
гут быть направлены только на выпла-
ту вознаграждения руководству пред-
приятия или дивиденды, которые так-
же облагаются налогами, но, думаю, ча-
ще они все-таки направлялись на раз-
витие предприятия. И, конечно, в инте-
ресах предпринимателей нужно бы эту 
льготу сохранить. Но понятно, что в дан-
ном случае мое базовое желание не уве-
личивать, а даже уменьшить налоговую 
нагрузку сталкивается с не менее зна-
чимой потребностью наполнения бюд-
жета для исполнения обязательств госу-
дарства и муниципалитетов перед граж-
данами Российской Федерации, поэто-
му, думаю, что вероятность отстоять со-
хранение льготы в существующих эко-
номических условиях и в условиях близ-
кого к предельному дефицита бюдже-
та невелика. Но в любом случае налого-
вая политика должна быть максималь-
но продуманной, обоснованной и  раз-
умной.

— Как этого добиться? И может ли 
этому способствовать институт упол-
номоченного?

— Я считаю, для решения этой за-
дачи в Пермском крае необходимо вне-
дрить эффективно работающий инсти-
тут оценки регулирующего воздействия 
принимаемых и действующих норма-
тивных актов, чтобы всякий раз при при-
нятии того или иного правового акта 
компетентный орган оценивал, как этот 
документ повлияет на развитие пред-
принимательства и инвестиционный 
климат. Эта работа уже начата. Зако-
нодательное собрание Пермского края 
приняло в первом чтении соответствую-
щий законопроект.

Кроме того, сейчас на федеральном 
уровне рассматриваются поправки, 
предполагающие существенное расши-
рение возможностей уполномоченного. 
В частности, речь идет о возможной пе-
редаче на региональный уровень полно-
мочий по приостановлению норматив-
но-правовых актов, участию в провер-
ках и представительству и защите инте-
ресов предпринимателей в суде. Такое 
решение, если оно будет принято, конеч-
но, позволит сделать работу данного ор-
гана более эффективной.

— Если подвести итог, каким обра-
зом все-таки изменить ситуацию?

— Мы все время говорим о привле-
чении инвесторов, причем чаще всего 
речь идет про каких-то внешних инве-
сторов, включая зарубежных. Мы тра-
тим на это деньги и создаем институты 
развития, сайты и презентации, прово-
дим инвестиционные форумы, что, без-
условно, тоже нужно, но я убежден: пре-
жде всего нужно создать условия для 
местных предпринимателей, уже рабо-
тающих здесь, обеспечивающих заня-
тость населения, платящих налоги и го-
товых инвестировать в развитие Перм-
ского края. Я уже говорил о необходимо-
сти изменить отношение чиновников к 
предпринимателям, потому что если су-
ществующий подход сохранится, число 
занятых собственным делом будет сни-
жаться. Нужно на уровне муниципали-
тетов добиться того, чтобы взаимодей-
ствие с властью было простым и удоб-
ным: чтобы не было препятствий при по-
лучении разного рода разрешений, до-
ступ к ресурсам и инфраструктуре был 
максимально облегчен. Ну, и главное — 
это стабильность, прозрачность и пред-
сказуемость. Стабильность действующе-
го законодательства и нормативно-пра-
вового регулирования, прозрачность и 
предсказуемость во взаимоотношениях 
с предпринимателями на региональном 
и муниципальном уровнях — это основ-
ные условия для развития предпринима-
тельства. Сильнейшие и наиболее пред-
приимчивые, конечно, выживают в лю-
бых условиях, но в ситуации нестабиль-
ности и непредсказуемости малый биз-
нес как класс просто не может сформи-
роваться. Поэтому мы должны создать 
действительно комфортные условия, а 
бизнес не заставит себя ждать.

ДОСЬЕ

АППАРАТ УПОЛНОМОЧЕННОГО ПО ЗАЩИТЕ 
ПРАВ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ ПЕРМСКОГО КРАЯ
Аппарат уполномоченного по защите прав предпринимателей создан в марте 2014 
года. осуществляет контроль за соблюдением прав субъектов предприниматель-
ской деятельности и их защиту, обеспечивает взаимодействие с предприниматель-
ским сообществом, оказывает содействие по вопросам создания условий для веде-
ния предпринимательской деятельности в регионе.
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Кудымкарский хэнд-мэйд пришелся по нраву покупателям в десятках российских городов, на Украине и в Европе

Креативный бизнес-класс Малое и среднее 
предпринимательство в Пермском крае, по данным статистики, развивается 
довольно низкими темпами. Так, количество зарегистрированных предприятий 
за прошлый год сократилось на 9%. Несмотря на неблагоприятную статистику, 
в регионе сформировался пул оригинальных бизнес-проектов. Отсутствие опыта 
у их создателей, господдержки и значительного стартового капитала не мешает 
«креативным» проектам благополучно существовать и приносить реальный 
доход. Пять историй о том, как заработать, имея фантазию, друзей и чуть больше, 
чем у других, энергии. ОКСАНА АСТАФЬЕВА

Открыли варежку
В то время как текстильная промышлен-
ность региона находится в глубоком кри-
зисе — Лысьвенская чулочно-перчаточная 
фабрика и Верещагинский трикотаж по-
следние пять лет стабильно сокращают про-
изводство, предприниматели из Кудымкара 
зарабатывают на продаже вязаных аксессу-
аров ручной работы. Аутентичные вязаные 
варежки, шапки и носочки из Коми-окру-
га пользуются прогрессирующим спросом. 
За 2013 год оборот созданной Максимом 
Четиным и Дмитрием Майбуровым компа-
нии Magic Mom вырос в три раза, в этом го-
ду ребята намерены удержать продажи на 
том же уровне. Позапрошлой весной, по-
тратив очередной оклад повара на полто-
ра килограмма шерсти, Максим Четин запу-
стил свой первый бизнес-проект. Дмитрий 
Майбуров придумал бренд и стильный ло-
готип. Но главное сделала мама предприни-
мателя — связала первые тридцать пар ва-
режек. «Мы давно думали о том, чтобы соз-
дать свой бизнес, — рассказывает Максим, 
— сначала была идея шить футболки. По-

том я увидел варежки, которые связала ма-
ма, и понял, что это очень классно смотрит-
ся — аккуратно, качественно и стильно». 
В рекламу вкладываться не пришлось — на-
чинающие предприниматели создали груп-
пу в одной из социальных сетей, куда всту-
пили сначала друзья, потом друзья друзей. 
Сейчас у Magic Mom покупатели в десятках 
российских городов, на Украине и в Евро-
пе. «Сейчас моден хенд-мейд — оригиналь-
ные, авторские вещи пользуются большим 
спросом, — рассказывает Максим Четин. 
— Причем если раньше какие-то интерес-
ные, дизайнерские вещи нужно было искать 
и заказывать через интернет, то сейчас да-
же в Перми появились такие места, где мож-
но купить одежду и аксессуары молодых ди-
зайнеров — шоу-рум „Скворечник“, напри-
мер, Public Place или „Аптека Бартминско-
го“. Довольно часто проводятся маркеты. 
Если ты в эту тусовку попадаешь, ты най-
дешь свою аудиторию».
Для расширения аудитории прошлой зи-
мой Magic Mom вышли в оффлайн. В дру-
жественном проекте — барбешопе «Борис 

Бритва» у предпринимателей была собствен-
ная небольшая витрина. Расчет на живое об-
щение с покупателем оправдался — на офф
лайновые продажи пришлось до 50% оборо-
та. В этом году предприниматели расшири-
ли ассортимент и подыскивают площадку по-
больше. В том числе ведут переговоры о по-
ставках своей продукции в Москву и Екате-
ринбург.
«В самом начале мы сделали очень резкий 
скачок, сейчас мы расширяемся, но проис-
ходит это уже не такими темпами. Для того 
чтобы масштабировать бизнес, нужно упо-
рядочить бизнес-процессы, и нужны день-
ги», — говорит Максим Четин. В поисках 
стратегии развития предприниматели ре-
шили не делать ставку на монопродуктовый 
проект, а вместить в успешный бренд макси-
мум возможного. Сейчас под маркой Magic 
Mom со слоганом Handmade in Kudymkar 
продаются коми-пермяцкие почтовые кар-
точки, серебряные броши и травяные сбо-
ры. Параллельно создатели бренда развива-
ют кулинарный проект — передвижное ка-
фе с коми-пермяцкой кухней.

IT какой
В Пермском крае накоплен немалый опыт по созданию и продви-
жению IT-проектов. Первопроходцем в этом направлении ста-
ла компания «Прогноз», созданная в 1991 году на базе Перм-
ского госуниверситета. Сегодня штат компании насчитыва-
ет более полутора тысяч сотрудников, а ее офисы расположе-
ны в девяти странах мира. Среди удачных примеров — группа 
AlternativaPlatform, на сегодня известная как создатель много-
пользовательских браузерных игр, самой популярной из кото-
рых является игра «Танки Онлайн».
Удачный стартап прошлого года — компания SkyparkCDN, пре-
доставляющая услуги по оптимизации доставки цифрово-
го контента интернет-пользователям (технология CDN, Content 
Delivery Network). Еще несколько лет назад основатель и дирек-
тор SkypаrkCDN Дмитрий Угай работал в компании «ЭР-Телеком» 
и в интересах работодателя в числе прочего искал различные ре-
шения для ускорения загрузки интернет-контента. Продуктами, 
представленными на российском рынке, Дмитрий Угай был не 
особенно доволен, тогда и решил доработать технологию, усо-
вершенствовать клиентский сервис и сделать рынку собствен-
ное предложение.
«Я увидел, что российский рынок существенно отличается от ев-
ропейского и американского, — рассказывает директор компа-
нии. — Мы отставали лет на пять. Кроме того, два крупных игро-
ка, которые на тот момент делили рынок CDN в России, видели 
своими клиентами в основном крупные телеканалы. Огромный 
сегмент малого и среднего бизнеса оставался неохваченным». 
Идея занять перспективный и практически пустой рынок пока-
залась ему весьма привлекательной. На то, чтобы оформить ее 
в бизнес-план понадобилось несколько месяцев. Задумку пред-
приниматель презентовал крупному, тоже вышедшему из Пер-
ми IT-холдингу inMedia. Подсчитали затраты: на запуск проекта 
требовалось порядка 20 млн руб. На условиях опциона начинаю-
щий предприниматель получил деньги и в качестве генерально-
го директора созданной в тот же месяц компании приступил к ре-
ализации проекта.
«Мы сразу же понимали, чем будем отличаться, какие у нас бу-
дут конкурентные преимущества, кто будет нашей целевой ау-
диторией. В итоге это видение и воплотилось», — говорит Дми-
трий Угай. За год SkyparkCDN построил собственную сеть серве-
ров. С учетом партнерских CDN-узлов SkyparkCDN охватывает 60 
городов в 28 странах. Сейчас это самая крупная российская сеть. 
SkyparkCDN, как и задумывалось, работает преимущественно с 
предприятиями малого и среднего бизнеса — это интернет-мага-
зины, разработчики игр и программного обеспечения, развлека-
тельные порталы, СМИ, конструкторы сайтов, online-трансляции, 
аудио-, фото- и видеохостинги.
Набрав меньше чем за год довольно солидную по меркам старта-
па клиентскую базу и вдвое увеличив штат, создатели проекта по-
чувствовали, что не только в Перми, но и в России им становится 
тесно. Окончательно завершив отладку всех процессов и модер-
низировав продуктовую линейку, SkyparkCDN планирует предло-
жить свои услуги европейским и азиатским предприятиям. При-
мерно в то же время компания намерена преодолеть еще один 
столь же значимый для ее будущего барьер — точку безубыточ-
ности. «Задача — в середине следующего года стать операцион-
но безубыточными и начать отдавать инвестору деньги. По инве-
стиционному соглашению, окупить проект нужно в течение трех 
лет», — говорит Дмитрий Угай, отмечая, что, если компания бу-
дет и дальше развиваться теми же темпами, вложения оправда-
ют себя гораздо раньше.
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Владельцы мастерской ретровелосипедов OldIronBicycle сами не ожидали высокого 

спроса на их модели
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Это выносимо
Последний год в Перми активно разви-
вается формат coffee to go. Первую точ-
ку по продаже кофе с собой создатель 
более чем успешной сети кофеен Red Cup 
и модного тренда в пермском общепите 
Илья Гусев, на тот момент владелец вин-
ного бутика, открыл еще в 2011 году. На 
скромную кофейную зону мало кто обра-
щал внимание: особых денег кафе не при-
носило, лишних затрат, впрочем, тоже не 
требовало. История Red Cup началась в 
январе 2013 года.
«Я считал это направление — coffee to go 
достаточно перспективным, — рассказы-
вает Илья Гусев. — Провели анализ рын-
ка и решили активно развиваться. Нача-
ли думать — чем выделиться? Так роди-
лась идея красной кружки. Ребрендинг 
мы провели за одну ночь: изменили фир-
менный стиль, установили новое обору-
дование и одновременно открыли вторую 
точку». Яркий, запоминающийся бренд 
вкупе с качеством продукта и грамотным 
продвижением дали неожиданный даже 
для самих создателей результат. За пол-
тора года сеть Red Cup выросла в Перми 
до 14 точек, еще 12 кофеен открылись в 
других регионах, плюс на руках у создате-
лей два десятка заключенных договоров. 
К концу этого года пить кофе из красных 
бумажных стаканчиков будут в 40 горо-
дах России.
Изначально развивать проект предпри-
ниматель хотел самостоятельно. Был со-
ставлен план региональной экспансии: Ка-
зань, Екатеринбург, Санкт-Петербург и Мо-
сква. На это отводилось не более полуго-
да. Но к осуществлению задуманного все 
никак не удавалось приступить: слишком 
много было желающих «перенять перм-
ский опыт». После очередной консуль-
тации Илья Гусев принял решение: стро-
ить региональную сеть силами франчай-
зи будет быстрее, проще и в конечном сче-
те эффективней. Оперативно сформиро-
вали пакет документов, в мае начали за-
ключать франчайзинговые договоры. По-
делиться опытом, оборудованием, техно-
логией и брендом предприниматель готов 
за 390 тыс. руб. — это стоимость базово-
го пакета, роялти составляют 10 тыс. руб. 
ежемесячно. Средний чек в кафе состав-

ляет 120 руб. при себестоимости 40 руб., 
объем продаж — порядка 3 тыс. условных 
чашек кофе. Расчетная валовая прибыль в 
месяц — 180 тыс. руб.
Невысокий входной порог и относи-
тельно простая технология привлека-
ют к модному бизнесу повышенное вни-
мание. Формат «кофе с собой» в Перми 
сейчас развивают четыре-пять компа-
ний, это около 40 мини-кофеен. Но до сих 
пор, считает Илья Гусев, рынок позволя-
ет выходить новым игрокам. Сам он на-
мерен в ближайшее время довести коли-
чество кофеен Red Cup до 25, заняв наи-
более оживленные точки в отдаленных 
микрорайонах. А еще в планах — откры-
тие кондитерской. Инвестиции в проект 
Илья оценивает в 1 млн руб., запустить 
производство он  планирует до конца 
года. На первом этапе кондитерская бу-
дет выпускать продукцию для собствен-

ных нужд — так что с собой скоро мож-
но будет взять еще сэндвич и печенье, в 
перспективе предприниматель собирает-
ся поставлять закуски и десерты и в дру-
гие городские кафе. В 2015 году Илья Гу-
сев  намерен реализовать еще два проек-
та. На первое полугодие запланировано 
открытие цеха по обжарке кофейных зе-
рен. Сеть Red Cup в месяц потребляет по-
рядка 2 тыс. тонн кофе — с такого объе-
ма и начнут. Максимальная мощность це-
ха составит 6 тыс. тонн. И ближе к концу 
года в Перми может появиться еще один 
ресторан. Концепцию предприниматель 
раскрывает только в самых общих чер-
тах: это будет заведение с особенной ат-
мосферой и полезной едой из экологи-
чески чистых продуктов. Стационарное 
заведение будет дополнять сеть точек в 
формате street food. Оба проекта реали-
зует та же команда — Red Cup team.

Крути педали
Последние несколько лет в Перми активно развивается велодвижение. Ин-
терес к процессу проявили, в частности, городские власти, и даже попыта-
лись создать в городе велодорожки. Интерес горожан к велоспорту спро-
воцировал развитие сопутствующего бизнеса: появились точки проката и 
ремонтные мастерские, а прошлым летом и мастерская ретровелосипедов 
OldIronBicycle.
Владельцы мастерской — Дмитрий Белослудцев и Константин Черных ре-
ставрируют старые велосипеды, ремонтируют их и собирают из компонен-
тов абсолютно новые модели. Первый велосипед на базе «Урала» 64-го го-
да прошлой весной собрали в гараже в Березниках. Ни на что особо не рас-
считывая, выставили его на «Авито». Через три дня из Перми приехал поку-
патель. Потратив около четырех тысяч на детали и комплектующие, начи-
нающие бизнесмены получили с первой сделки вдвое больше. «Ничего та-
кого, что это будет наш бизнес, мы не планировали. Просто увидели где-то 
в интернете отреставрированный старый велосипед, решили тоже попро-
бовать — просто посмотреть, что из этого получится. Думали, может быть, 
кому-нибудь подарить его при случае. И тут — бац! — его купили», — рас-
сказывает Дмитрий Белослудцев.
С тех пор, меньше чем за год, начинающие предприниматели продали еще 
14 ретровелосипедов, более трех десятков отреставрировали. Так слу-
чайный эксперимент превратился в бизнес. В начале зимы молодые лю-
ди переехали в Пермь, открыли собственную мастерскую под брендом 
OldIronBicycle и едва справляются с заказами — «за выходные нужно со-
брать четыре велика». Один из них поедет в Тольятти. О пермском проекте 
довольно скоро узнали любители ретротематики из других регионов — от-
туда сейчас приходит до трети заказов. Стоимость одного велосипеда коле-
блется в среднем от 8 до 15 тыс. руб. Самый дорогой из собранных велоси-
педов был продан за 42 тыс. руб. — сделанная под заказ оригинальная ди-
зайнерская модель. «Основные наши клиенты — это люди в возрасте, ко-
торые ностальгируют по тем временам и хотят себе велосипеды, на которых 
катались в юности, и продвинутая молодежь — они заказывают ретробай-
ки часто по собственным эскизам. Для них это способ выделиться из тол-
пы», — говорит Дмитрий Белослудцев. За последние два года в городе от-
крылось сразу несколько небольших предприятий, предлагающих самые 
разные «пожившие» вещи: прокат автомобилей «Ретровояж», велопрокат 
Starbikes, антикварный салон Mire Retro, мастерская мебели Commode. Да-
же владельцы старых, давно вышедших из строя велосипедов, почувство-
вав модный тренд, резко задрали цены на то, что раньше готовы были от-
дать чуть не бесплатно. «Первое время мы просто ездили по деревням, ис-
кали компоненты. Вешали объявление, мол, в пятницу приезжаем, будем 
смотреть. Люди в условленное место приносили то, что у них осталось от 
велосипедов. Мы смотрели, выбирали», — рассказывает Дмитрий Бело-
слудцев. Теперь заказать велосипедную раму или запчасти даже из-за гра-
ницы стоит не намного дороже, чем привезти из гаража на соседней улице, 
подсчитали предприниматели и решили пересадить своих клиентов на ев-
ропейские ретробайки. К следующему сезону предприниматели намерены 
собрать коллекцию велосипедов на базе чешских моделей, выпускавших-
ся в 70–80-е годы. А еще в планах совсем уж экзотические — ретроэлек-
тробайки. Компаньоны уверены, и такой гибрид найдет своих почитателей. 
И уже для всех к весне OldIronBicycle собираются выпустить линейку аксес-
суаров под собственным брендом: сумочки, оригинальные ручки для руля, 
сиденья. Предприниматели нашли мастерскую, которая возьмется за их из-
готовление, сейчас разрабатывают дизайн, оценивают объемы заказа, а за-
одно и масштаб требуемых вложений. Пока все деньги, которые предпри-
ниматели выручают от продажи велосипедов, уходят в оборот. Впрочем, ес-
ли все задуманное на следующий год реализуется, по подсчетам партнеров, 
бизнес должен начать приносить уже ощутимый доход.

Стричь поляну
Сфера услуг довольно насыщена, и найти здесь пустую нишу не-
просто. Предприниматели, открывшие барбешоп «Борис Брит-
ва», сделали ставку на новый формат: в их салоне можно под-
стричься, побриться, а заодно немного выпить и просто хорошо 
провести время в комфортной обстановке. В проект три перм-
ских стилиста вложили порядка 500 тыс. руб. Небольшое поме-
щение, барная стойка с легким алкоголем, два рабочих места в 
концептуальном, мрачноватом интерьере — классика жанра — 
в Перми на тот момент была воспринята как оригинальная наход-
ка. О салоне много писали, стилистов охотно френдили в соцсе-
тях — клиентская база формировалась довольно быстро.
«Мы отличаемся от классических салонов с евроремонтом и гла-
мурными постерами. В этом и состояла наша идея — создать та-
кое пространство, где и самим будет приятно работать, и посе-
тители будут чувствовать себя комфортно. И она оправдала се-
бя», — говорит Дмитрий Болотов. Весной заведение вышло на 
полную мощность. Сейчас у обоих мастеров в день примерно по 
восемь-десять клиентов. «Барбешопы набирают обороты. Еще 
недавно люди и представления не имели, что это такое, сейчас — 
это привычный элемент рынка услуг. Вот увидите, скоро откро-
ются и другие барбешопы», — считает второй партнер в «Бори-
се Бритве» Никита Юткин.
Стоимость стрижки в салоне стабильна и пока не менялась — 
800 руб., стрижка бороды — 400. «Борис Бритва» намеренно 
обосновались в среднем ценовом сегменте, что позволяет од-

новременно охватить максимальную аудиторию и сохранить на 
должном уровне качество самой услуги. На качестве здесь де-
лают особый акцент: «Одной оригинальной идеи мало. Можно 
создать красивую картинку, необычный антураж, люди, конечно, 
придут посмотреть. Но если они не получат при этом качествен-
ную основную услугу, во второй раз их уже не заманишь», — 
объясняет Дмитрий Болотов.
В пространство парикмахерской включена небольшая барная 
секция. С одной стороны — это дополнительный сервис для 
клиентов: «Это очень логично — когда мужик приходит вечером 
после работы подстричься и может заодно выпить кружку пи-
ва», — объясняет ответственный за зону для отдыха третий пар-
тнер в компании Роман Щукин. Вторая функция бара — вовлечь 
в финансовый оборот тех, кто просто зашел потусить в модное 
место. В прошлом году, чтобы максимально задействовать име-
ющиеся площади, предприниматели дополнительно занялись 
продажей средств по уходу за волосами и аксессуаров. От по-
следнего — непрофильного направления, впрочем, довольно 
скоро решили отказаться. «Мы решили не создавать ярмарку у 
себя: больших денег это не приносит, — объясняет Дмитрий Бо-
лотов, — а следить за всем этим приходится. Мы решили сосре-
доточиться на своем узком направлении». Но оставаться толь-
ко небольшим, креативным салоном ребята не намерены. В пла-
нах — расширение. Это будет не простое тиражирование идеи, 
говорят создатели барбешопа, а некий новый проект. Задумку 
предприниматели пока не раскрывают.

К концу этого года пить кофе из красных бумажных стаканчиков, придуманных в Перми,  будут в 40 

городах России
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С хорошим СТАРТом
Системная политика городских властей, направленная 
на развитие малого и среднего предпринимательства, 
уже не первый год способствует формированию благо-
приятной среды для развития новых бизнесов, воплоще-
нию научных идей в востребованные рынком высоко-
технологичные продукты. В совокупности с федераль-
ными инициативами по поддержке научно-техническо-
го предпринимательства это дает мощный толчок к соз-
данию массы востребованных креативных проектов в 
Перми.

Инвестиции  
на инновации

Эффективными инструмен-
тами, которые сегодня дают на-
чинающим предпринимателям 
реальные возможности для за-
пуска собственного дела, явля-
ются конкурсы СТАРТ и УМНИК. 
Их проводит Фонд содействия 
развитию малых форм предпри-
нимательства в научно-техниче-
ской сфере. Представитель Фон-
да в Пермском крае Георгий По-
летаев поясняет, что основная 
цель этих конкурсов — финанси-
рование стартапов и поддержка 
молодежи, которая готова ком-
мерциализировать интеллекту-
альную собственность. По про-
грамме УМНИК, например, вы-
деляются гранты на проведение 
научно-исследовательских ра-
бот по таким направлениям, как 
информационные технологии, 
медицина будущего, современ-
ные материалы и технологии их 
создания, новые приборы и ап-
паратные комплексы, биотехно-
логии. Финансирование рассчи-

тано на два года — по 200 тыс. 
руб. на каждый год. Уже более 
100 человек в Перми и крае се-
годня работают в рамках перво-
го и второго этапа УМНИКа. Уже 
начался прием заявок на новый 
конкурс, его итоговые меропри-
ятия пройдут 27–28 ноября это-
го года. Этот студенческий реги-
ональный конкурс инновацион-
ных проектов по программе УМ-
НИК станет юбилейным — он 
проводится уже в десятый раз.

СТАРТ ориентирован на под-
держку инновационных разра-
боток, которые имеют потенци-
ал выхода на рынки. Чтобы при-
нять в нем участие, рассказыва-
ет Георгий Полетаев, предприя-
тие должно обладать интеллек-
туальной собственностью, су-
ществовать не более двух лет и 
иметь годовой оборот не выше 
1 млн руб. СТАРТ рассчитан на 
три этапа. В первый год начина-
ющие предприниматели получа-
ют 1 млн руб. на НИОКР. Второй 
год предполагает запуск произ-
водства, третий год — выпуск 

готовой продукции. Получить 
средства Фонда на втором и тре-
тьем этапе — 2 и 3 млн руб. соот-
ветственно — можно при усло-
вии софинансирования из вне-
бюджетных источников. Сегод-
ня более 50 пермских проектов 
уже получили поддержку в той 
или иной форме по программе 
СТАРТ. Сейчас идет прием за-
явок на первый год для новых 
проектов, а победители прошло-
го года уже готовятся ко второ-
му этапу.

Эффективность таких про-
грамм высоко оценивают и под-
держивают муниципальные вла-
сти, ведь это стимулирует разви-
тие экономики краевого цен-
тра. Новые уникальные бизнес-
продукты, разрабатываемые в 
рамках конкурсов, привлекают 
внимание не только к их иници-
аторам, но и к Перми в целом. 
«В Перми сформирована и реа-
лизуется система мер поддерж-
ки развития малого и средне-
го бизнеса. В рамках ее реали-
зации начинающие предприни-
матели получают поддержку по 
вовлечению в бизнес, сопрово-
ждению проектов и поиску ин-
вестиций. Особое место в этой 
системе занимает проведение 
конкурсов «Умник» и «Старт». 
Средства, полученные пермски-
ми предпринимателями в рам-
ках данных программ, — это не 
местные субсидии, а привлечен-
ные в регион инвестиции. При 
этом важно, что инновацион-
ные проекты, которые рожда-
ются на территории нашего го-
рода, получают высокую незави-
симую оценку на уровне федера-
ции. Такие предприятия в буду-
щем могут составить основу об-
новленной экономики нашего 

города», — уверен заместитель 
главы администрации Перми 
Виктор Агеев.

Фонд сотрудничает с му-
ниципалитетом в рамках об-
щей политики развития мало-
го и среднего бизнеса, привле-
кая наработки местных властей 
в этой сфере. Георгий Полетаев 
рассказывает, что многие про-
екты, которые профинансиро-
вал Фонд, размещаются на пло-
щадке городского бизнес-инку-
батора. В основном это проекты 
в сфере IT. Такое использование 
ресурсов дает синергетический 
эффект и ощутимую помощь на-
чинающим предпринимателям. 
В свою очередь инвестиции в 
стартапы — это не просто высо-
корисковые вложения, они име-
ют отдачу в перспективе. Геор-
гий Полетаев приводит стати-
стику фонда: на один вложен-
ный рубль государство получа-
ет обратно 3,17 руб. через нало-
ги, создание рабочих мест и т.д.

Виктор Агеев обращает вни-
мание на положительную ди-
намику пермских разработок в 
рамках конкурсов: «В этом году 
наметился явный положитель-
ный тренд участия пермских ин-
новационных проектов в феде-
ральных программах. По итогам 
прошлых лет при реализации 
программы «Старт» лишь каж-
дый пятый инновационный про-
ект переходил на второй год фи-
нансирования.  С учетом распре-
деления финансирования в рам-
ках программы это означает, что 
предприятия недополучали 80% 
грантовых средств, которые мог-
ли направить на развитие своих 
проектов. В текущем году ситуа-
ция изменилась кардинально — 
все победители прошлого кон-

курса соответствуют условиям 
для перехода на второй год фи-
нансирования». Георгий Полета-
ев считает такую тенденцию по-
казательной и для фонда, и для 
региона.

По опытному образцу
В числе претендентов на вто-

рой этап СТАРТА действитель-
но уникальные инновационные 
проекты и технологии из абсо-
лютно разных сфер. Это, напри-
мер, разработка методик и соз-
дание лаборатории по определе-
нию лекарственных и наркоти-
ческих веществ в биожидкостях. 
«Мы занимаемся определени-
ем различных токсикантов у лю-
дей. Наша технология позволя-
ет определять более 13 тыс. нар-
котиков и их метаболитов в од-
ной пробе, причем с очень высо-
кой чувствительностью. Если с 
помощью обычных методик это 
можно обнаружить только если 
прошли сутки, то наша методика 
может определить вещества и че-
рез три-четыре дня после употре-
бления, а некоторые — и через 
месяц. Все это делается в сжатые 
сроки и с очень низкой погреш-
ностью результатов исследова-
ния», — поясняет суть идеи один 
из разработчиков Станислав Тя-
жельников, участвовавший в 
обоих конкурсах. «В прошлом 
году мы получили поддержку на 
СТАРТ как раз после УМНИКа. 
Изначально мы занимались ис-
следованиями в области анали-
тики и токсилогической химии. 
В итоге это вылилось в разработ-
ку продукта, который называ-
ется определение наркотиков и 
токсических веществ в биожид-
костях. Он может применяться 
в рамках программы по тести-

Лаборатория по определению наркотиков и токсических веществ 
в биожидкостях — претендент на второй этап СТАРТа

Проекты Станислава Тяжельникова и Ольги Терпуговой высоко оценены на уровне федерации



рованию школьников, студен-
тов на наркотики. Это также ин-
тересно и крупным предприяти-
ям», — рассказывает господин 
Тяжельников. Следующим эта-
пом развития проекта, по его 
словам, является определение в 
крови лекарств. «Мы приходим к 
индивидуальной медицине, ко-
торая сейчас активно развива-
ется в Японии и США. Речь идет 
об изучении действия отдельных 
препаратов на конкретного че-
ловека. В результате мы можем 
таким образом индивидуально 
менять дозу, подбирать сам пре-
парат. Это и есть  индивидуаль-
ный подход к терапии пациен-
та. Если человек всю жизнь пьет 
препараты, например от давле-
ния, мы можем сделать так, что-
бы у него было минимум побоч-
ных эффектов и максимум дей-
ствия», — уточняет разработчик 
технологии.

Станислав Тяжельников го-
ворит, что участие в таких про-
граммах поддержки и получе-
ние грантов — это практически 
единственный способ привлечь 
инвестиции в подобные разра-
ботки: «В России венчурное ин-
вестирование, особенно в меди-
цине, в фармации не развито, 
потому что деньги в таких про-
ектах долго «отбиваются». У нас 
проект-исключение. Мы рассчи-
тываем на сроки окупаемости в 
два-три года. Тем не менее, най-
ти первоначальный капитал дру-
гим способом не удалось, только 
фонд смог нам помочь». Это да-
ло толчок к развитию собствен-
ного бизнеса. Сегодня компания 
«Инновационные тест-системы» 
уже успешно коммерциализиру-
ет свои научные разработки: она 
сотрудничает с биохимически-
ми лабораториями Перми, а ин-
терес к индивидуальной медици-
не проявляют частные клиники. 
Востребованность продукта на 
рынке позволила инициаторам 
проекта привлечь внебюджет-
ные источники. На второй год 

компания получила подтверж-
дение софинансирования в раз-
мере 5,3 млн руб., которое пла-
нируется использовать на разви-
тие материальной базы. Такой 
результат дает возможность пре-
тендовать на дальнейшую под-
держку фонда.

Получить гранты в рамках 
СТАРТа могут претенденты из 
любой сферы и любого возраста, 
ограничений фонд не устанав-
ливает. Главное, уверяет регио-
нальный представитель фонда 
Георгий Полетаев, это не просто 
отличная идея, но и наличие ко-
манды, которая может ее реали-
зовать в реальный продукт, вос-
требованный на рынке. В чис-
ле таких удачных разработок он 
называет технологию по очист-
ке и переработке попутного не-
фтяного газа (ПНГ). Ее созда-
тели уже получили грант 1 млн 
руб. на НИОКР и сегодня наме-
рены развивать бизнес дальше, 
получив 2 млн руб. на следую-
щий этап. Разработчики проекта 
занимаются вопросами утили-
зации  и очистки попутного не-
фтяного газа. «Сейчас основным 
способом утилизации ПНГ явля-
ется сжигание его на факельных 
установках. Это приводит к зна-
чительным финансовым поте-
рям, а также порождает негатив-
ные экологические и климати-
ческие последствия. В то же вре-
мя попутный нефтяной газ  яв-
ляется ценным химическим ве-
ществом, это источник получе-
ния энергии, бензинов, дизель-
ного топлива, спиртов. Но его 
промышленное использование 
осложнено высоким содержа-
нием сероводорода. В основном 
это характерно для малых место-
рождений, с дебетом до 10 млн 
кубометров в год. Соответствен-
но эти малые месторождения с 
повышенным содержанием се-
роводорода переводятся в раз-
ряд неперспективных или вооб-
ще не используются для перера-
ботки ПНГ», — рассказывает ди-

ректор ООО «Экопромгаз» Оль-
га Терпугова. Компания увиде-
ла потенциал в создании специ-
альных мобильных установок 
для очистки и переработки ПНГ 
на месторождениях, где созда-
ние полноценной инфраструк-
туры для этих целей экономиче-
ски невыгодно. Ниша подобной 
продукции оказалась незаня-
той. «Наша установка действует 
на малых месторождениях, где 
невыгодно строить заводы. Она 
позволяет эффективно очищать 
ПНГ от сероводорода без исполь-
зования различных токсичных 
реагентов. Кроме того, серово-
дород потом перерабатывает-
ся в нетоксичные или допуска-
ющие безопасное хранение про-
дукты. При этом устройство по-
требляет часть очищенного газа 
на свое энергообеспечение», — 
перечисляет новаторские ре-
шения госпожа Терпугова. При 
этом аналогов такой модульной 
установки практически нет: ее 
себестоимость оценивается в 
3–4 млн руб., в то время как схо-
жие варианты в разы дороже — 
от 20 млн руб. и выше. Разработ-
ка представляет большой инте-
рес для нефтедобывающих ком-
паний, в частности она уже при-
влекла внимание одного лиде-
ра нефтяной отрасли Прикамья 
— компании «ЛУКОЙЛ». Толь-
ко в Пермском крае модульная 
установка может использовать-
ся на десятках месторождений. 
К идее пермских изобретателей 
присматриваются и другие реги-
оны — результатов испытаний 
промышленного образца ждут в 
Татарстане и Тюмени.

Несмотря на высокий потен-
циальный спрос и обеспечен-
ность финансовым ресурсом, ин-
вестировать в такие проекты на 
стадии научных разработок ком-
пании нефтегазового сектора не 
спешат. «Это только кажется, что 
нефтяники — богатейшие люди, 
и дать 1 млн руб. на исследова-
ния им ничего не стоит. На самом 

деле все эти структуры хотят по-
купать только  готовую продук-
цию, а финансировать НИОКР — 
нет. В стартапы никто не вклады-
вает, и на сегодняшний момент 
фонд единственный такой эле-
мент, который дает деньги на по-
севные стадии», — поясняет Ге-
оргий Полетаев. Такое венчур-
ное финансирование приносит 
свои плоды. Тот же «Экопромгаз» 
уже готов перейти к испытаниям 
промышленного образца на од-
ном из месторождений. Компа-
ния также подыскала инвесторов 
на второй этап и надеется за счет 
этого привлечь средства Фонда 
на второй год.

Участие в этих конкурсах по-
зволяет начинающим предпри-
нимателям и ученым эффектив-
но выстраивать и собственное 
жизненное пространство. Побе-
дители  признаются, что получе-
ние грантов позволило им сосре-
доточиться на исследованиях и 
разработке продукции. «Услов-
но говоря, не надо искать работу 
и устраиваться барменом, что-
бы обеспечить существование. 
Свой потенциал можно вложить 
во что-то более полезное. В ре-
зультате в разы выросло количе-
ство защищенных диссертаций. 
Я сам, получив этот грант, смог 
отвлечься от насущных проблем 
и через полтора года защитил-
ся», — отмечает Станислав Тя-
жельников. Все это способству-
ет формированию качественной 
предпринимательской среды в 

Перми, созданию нового поко-
ления инноваторов, которые мо-
гут успешно трансформировать 
научные наработки в развиваю-
щийся бизнес. И таких примеров 
уже немало. Особенно много их 
в области IT-технологий. Одной 
из ярких историй успеха стала 
пермская  компания «Сателлит 
Инновации» Артема Разумкова, 
специализирующаяся на про-
граммном обеспечении для си-
стем видеонаблюдения. Это то-
же достижение СТАРТа — бла-
годаря конкурсу предпринима-
тели получили стартовый капи-
тал для выхода проекта на ры-
нок. Сегодня компания являет-
ся полноценным быстрорасту-
щим бизнесом, она уже стала ре-
зидентом Сколково. В качестве 
другого примера Георгий Поле-
таев приводит разработку стар-
шего преподавателя мехмата 
ПГНИУ Андрея Дуракова — это 
мобильное приложение для му-
зеев и их посетителей.

Успешных проектов, за-
пуск которых в Перми состоял-
ся с помощью СТАРТА и УМНИ-
Ка, с каждым годом становится 
все больше. Организаторы кон-
курсов и городские власти рас-
считывают, что новый отбор по-
ложит начало еще большему ко-
личеству креативных бизнесов и 
инновационных предприятий. 
Ведь качественная предприни-
мательская база в итоге стано-
вится серьезным конкурентным 
преимуществом Перми.

Георгий Полетаев: «Основная цель конкурсов  — поддержать  перспективные научные разработки» 

Новые технологии утилизации  и очистки попутного нефтяного 
газа уже привлекли инвесторов

«В Перми сформирована и реализуется 
система мер поддержки развития малого 
и среднего бизнеса». 

—  Виктор Агеев
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Ставки сделаны Закрытие внешних рынков для российских 
заемщиков, рост инфляции и общее ослабление экономики в ближайшее 
время приведут к масштабному изменению условий кредитования, и в первую 
очередь кредитования юридических лиц. Большинство банков пока заняли 
выжидательную позицию и лишь незначительно скорректировали свою 
кредитную политику. Эксперты уверены — роста ставок и ужесточения 
условий предоставления займов не избежать, равно как и роста просроченной 
задолженности со стороны малых предприятий. ОКСАНА АСТАФЬЕВА

В настоящее время доступ к зарубежным финансо-
вым ресурсам существенно ограничен и, по боль-
шому счету, фактически закрыт для российского 
бизнеса. Не желающие брать на себя чрезмерные 
риски иностранные финансисты отказывают даже 
в коротких кредитах и тем организациям, которые 
под санкции не попали. «По факту уже не выдают 
никакие кредиты, — отмечает председатель сове-
та пермского регионального отделения «Деловой 
России» Дмитрий Теплов, — ни длинные, ни корот-
кие, на которые запрет не распространяется». В та-
ких условиях федеральные банки вынуждены ак-
тивнее заниматься привлечением на внутреннем 
рынке.
Однако с начала года Банк России в борьбе с ра-
стущей инфляцией уже трижды повысил ключевую 
ставку, в общей сложности с 5,5 до 8%, что соответ-
ственно привело к увеличению стоимости внутрен-
них заимствований. Причем эксперты видят пред-
посылки для дальнейшего повышения учетной 
ставки. «Поскольку основной целевой показатель 
для Центробанка — это уровень инфляции, то в ус-
ловиях роста стоит ожидать действий по его огра-
ничению. Есть вероятность дальнейшего повыше-
ния ставки привлечения средств для банков в ок-
тябре», — считает генеральный директор ОАО АКБ 
«Проинвестбанк» Александр Воронцов. Для сохра-
нения необходимого уровня рентабельности в ус-
ловиях удорожания ресурсов банки закономерно 
вынуждены будут повышать процентные ставки по 
кредитным продуктам. Этот прогноз подтвержда-
ет заместитель председателя Западно-Уральско-
го банка ОАО «Сбербанк России» (ЗУБ Сбербанка) 
Александр Ситников: «Поскольку дорожают ресур-
сы для финансовых компаний, повышается и цена 
кредитов для предпринимателей».
Пока большинство банков утверждают, что повы-
шать ставки в текущем году не планируют. Заняв 
выжидательную позицию, они слегка корректиру-
ют кредитную политику: сокращают выдачу ссуд по 
нижнему уровню установленной процентной кре-
дитной ставки, повышают требования к качеству 
заемщиков, больше внимания уделяют управле-
нию рисками по залоговому обеспечению, неко-
торые банки практикуют осторожное повышение 
ставки для новых клиентов. По сути, рынок в ожи-
дании: кто начнет движение первым? «В нашем бан- Эксперты прогнозируют повышение ставок по кредитам для предпринимателей 
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ке тенденция к росту ставок явно не проявилась, но 
уже обозначена, — отмечает управляющий перм-
ским филиалом АКБ «Фора-банк» Василий Шилов. 
— У нас установлен диапазон процентных ставок по 
кредитам для юридических лиц в среднем на уровне 
14–16% годовых. Сейчас мы все реже кредитуем по 
нижнему уровню, при этом ставки устанавливают-
ся индивидуально в зависимости от рентабельности 
проекта и экономического смысла для всех участ-
ников сделки». Оптимистично настроенные экспер-
ты прогнозируют прибавку в 2 п.п., самый пессими-
стичный прогноз — 5 п.п. «Если мы сейчас привле-
каем кредиты под 14% годовых, то вскоре это бу-
дет 16–19%, — оценивает ситуацию директор ООО 
«Пермская химическая компания» Алексей Несте-
ров, — разумеется, большинство предприятий не 
сможет себе этого позволить». Стоимость креди-
тов в конце лета уже выросла в среднем на 1–3 п.п., 
отмечает Александр Воронцов. Он ожидает, что до 
конца года некоторые банки могут поднять ставки 
еще на 0,5–1 п.п. «Однозначно, кредиты станут ме-
нее доступными, а ставки поднимутся, — уверен 
председатель совета директоров ОАО «Метафракс» 
Армен Гарслян. — Как всегда в таких сложных ситу-
ациях, сильные выиграют, а те, кто не успел встать 
на ноги или находится в пограничном состоянии, 
будут испытывать серьезные сложности».

Бремя — деньги Повышение стоимости 
кредитов, а также общее неблагополучие в эконо-
мике, как ожидается, скажутся на качестве обслу-
живания кредитов. Банки готовятся к росту просро-
ченной задолженности, и в первую очередь в сег-
менте малого и микробизнеса. «Поскольку в эко-
номике мира и России наблюдается рецессия, без-
условно, число предприятий с низкой платежеспо-
собностью возрастает», — говорит Александр Сит-
ников. Западно-Уральский Сбербанк по итогам го-
да планирует сохранить объем просроченной за-
долженности на текущем уровне — примерно 3,7% 
кредитного портфеля, но добиться этого намерен 
за счет погашения проблемной задолженности ря-
дом крупных клиентов. Показатель в сегменте ма-
лого бизнеса, вероятнее всего, даст отрицательную 
динамику. Это подтверждает управляющий ВТБ24 
в Пермском крае Светлана Щеголева: «Сейчас сек-
тор кредитования малого и среднего бизнеса де-
монстрирует высокие риски. На просрочку выходят 
кредиты, которые хорошо обслуживались послед-
ние полтора года».
Растущий уровень невозврата неминуемо приве-
дет к ужесточению требований к заемщикам. «Бан-
ки будут в первую очередь обращать внимание на 
положительную кредитную историю клиента, — от-
мечает директор операционного офиса «Прикам-
ский» Росбанка в Перми Игорь Мерзлов. — Мно-
гие уже пересматривают методы оценки риска при 
кредитовании корпоративных заемщиков в новых 
условиях». Так, например, некоторые банки свора-
чивают программы беззалогового кредитования, а 
к ликвидности залога предъявляются повышенные 
требования. Тщательней оценивают банки финан-
совое состояние заемщика и поручителей, с боль-
шим вниманием анализируют представленные на 
рассмотрение бизнес-планы. «Не дремлет и Цен-
тробанк, который постоянно повышает требования 

к методикам оценки заемщиков и использует при 
этом самый консервативный подход», — добавля-
ет Александр Воронцов.
Самым высокорисковым сегментом, по словам 
Светланы Щеголевой, окажутся микропредприя-
тия с годовой выручкой менее 20 млн руб.: «В на-
стоящее время ВТБ24 намеренно сдерживает тем-
пы выдачи новых кредитов в этом сегменте». В та-
кой ситуации активизировались микрофинансо-
вые организации, они с готовностью предостав-
ляют свои услуги не имеющим шансов в банках 
малым предпринимателям. К примеру, ОАО «Фи-
нотдел» с конца 2013 года фиксирует значитель-
ное повышение спроса на услуги компании. Предо-
ставляющие займы под и так высокий процент, ми-
крофинансовые организации пока повышать став-
ку не планируют.
Между тем банки вынуждены формировать допол-
нительные резервы по сомнительным долгам, что в 
свою очередь создает еще один фактор роста про-
центных ставок: частично отыгрывать потери при-
дется на поле стоимости кредитных ресурсов.
Сложившаяся экономическая ситуация и измене-
ния кредитной политики приведут к замедлению 
темпов роста корпоративных кредитных портфе-
лей банков. «Повышенные ставки по кредитам при-
водят к тому, что растут затраты бизнеса на привле-
чение ресурсов, а потому часть компаний отклады-
вают свои проекты, требующие привлечения за-
емных средств», — поясняет Александр Воронцов 
(Проинвестбанк). Такого же мнения придержива-
ется Светлана Щеголева: динамика рынка кредито-

вания МСБ демонстрирует снижение темпов роста 
по двум причинам: банки более тщательно выбира-
ют заемщиков, да и сами предприниматели осто-
рожно подходят к новым проектам и кредитованию.
«Фора-банк» пока не корректирует свои планы по 
увеличению кредитного портфеля корпоратив-
ных клиентов: бизнес-планом пермского филиа-
ла предусмотрен 30%-ный рост по итогам года — 
до 1,8 млрд руб.: «Мы ожидаем продолжения пото-
ка клиентов, потребность реального бизнеса в за-
емных средствах для продолжения и завершения 
начатых проектов все равно останется, но мы не 
исключаем, что бурный рост кредитного портфе-
ля прекратится, надеемся, что без проседания», — 
говорит Василий Шилов. Схожее мнение озвучива-
ет «Проинвестбанк»: прогноз по росту кредитного 
портфеля на 2015 год и плановые объемы выдач 
существенным изменениям не подвергнутся. Более 
того, по словам господина Воронцова, за последнее 
время банк не только не снизил свою активность, 
но и предоставил поддержку ряду клиентов из бан-
ков, приостановивших кредитование, — в августе-
сентябре в работу было принято более 30 заявок на 
кредиты от новых клиентов, которые ранее с бан-
ком не сотрудничали.
ЗУБ Сбербанка, в начале текущего года заклады-
вавший рост корпоративного кредитного портфеля 
на уровне 13%, по итогам первого полугодия скор-
ректировал свои ожидания. По адаптированному к 
новым условиям плану кредитный портфель банка 
в 2014 году вырастет только на 6% — до 183 млрд 
руб. «Рост будет меньше, чем мы прогнозирова-

ли, потому что кредитный рынок все-таки сужает-
ся, — комментирует корректировку Александр Сит-
ников. — И рецессия, и санкции оказывают на это 
влияние: многие компании сворачивают свои ин-
вестпроекты. Тем не менее, мы все равно ожидаем 
некоторого роста, он позволит нам сохранять свою 
долю на рынке».
В ситуации взаимно натянутых отношений меж-
ду банками и заемщиками особенно востребован-
ным, считают эксперты, станет инструмент госга-
рантий. «Гарантии государственных фондов, при-
равниваются к обеспечению первой категории ка-
чества, что уменьшает кредитный риск, они инте-
ресны банкам и облегчают предприятиям доступ к 
заемным средствам», — отмечает Василий Шилов. 
Дмитрий Теплов называет несколько источников 
получения госгарантий. По кредитам, выданным 
банками-партнерами, госгарантии дает «Россий-
ский банк поддержки малого и среднего предпри-
нимательства» (МСП Банк). Гарантии по возврату 
половины суммы кредита может взять на себя ре-
гиональный фонд кредитования малого и средне-
го бизнеса. Здесь поручителем по кредитам тради-
ционно выступает «Пермский гарантийный фонд». 
«Да, ставки начинают расти, требования к заемщи-
кам ужесточаются, что, конечно, затрудняет пред-
приятиям, особенно сектору МСБ, доступ к заем-
ным средствам. Но и бизнесу сейчас нужно изме-
нить подход к выбору банка, — советует Дмитрий 
Теплов, — внимательней оценивать кредитную по-
литику банков и изучать возможные инструменты 
поддержки».  n

Банки готовятся к росту просроченной задолженности в первую очередь в сегменте малого и микробизнеса
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Эффективны ли программы господдержки 
малого и среднего бизнеса?
Юрий Чирков, кузнечная мастерская «Чирковка»:

— Мы — коммерсанты, 
сами набираем заказы 
и строим свою жизнь. 
Власти нам помогли в 
самом начале, помогли 
тем, что выделили заку-
ток на «Пермском Арба-
те» (пешеходная улица 
Пермская. — BG), даль-
ше мы сами зарабаты-

вали себе клиентов. У нас еще есть некоммерче-
ское направление, по нему мы обучаем детей куз-
нечному делу. Нужно молодое поколение отвле-
кать от компьютера. Мальчик и девочка так увле-
клись, что хотят все бросить и полностью окунуться 
в кузнечное дело. Скоро будем пытаться работать с 
наркоманами. По этому направлению мы выиграли 
грант на 400 тыс. руб.

Дмитрий Сазонов, председатель Пермского регио-
нального отделения «Опора России»:

— Сегодня невозмож-
но дать квалифициро-
ванную оценку эффек-
тивности действующих 
государственных про-
грамм поддержки ма-
лого и среднего пред-
принимательства, по-
скольку система оцен-
ки в настоящий момент 

направлена на количественные, а не на качествен-
ные показатели. Нет четких механизмов, нет про-
зрачных критериев в части экономического эффек-
та, то есть какую отдачу получает экономика регио-
на от каждой бюджетной копейки, направленной на 
поддержку малого и среднего бизнеса. И такая си-
туация характерна не только для Пермского края, а 
для всей России в целом.
Программы поддержки в разной форме существу-
ют на разных уровнях — это муниципальные, ре-
гиональные, федеральные программы, есть отрас-
левые программы у Минсельхоза и Минпромтор-
га, у Минкультуры и т.п. Есть обучающие проекты, 
создаются бизнес-инкубаторы в территориях. Есть 
грантовые и субсидиарные программы для пред-
принимателей, есть проекты гарантирования кре-
дитования и возмещения затрат, есть лизинговые 
программы господдержки. На реализацию подпро-
граммы «Развитие малого и среднего предприни-
мательства в Пермском крае» в бюджетах разных 
уровней заложено порядка 440 млн руб. Внешне 
картина выглядит достаточно благополучно. 
При этом мы видим, что у программ нет преемствен-
ности, нет заинтересованности в развитии каждо-
го предпринимателя — получателя господдерж-
ки. С одной стороны, ни для кого не секрет, что есть 
случаи получения субсидий теми, кто правильно на-
учился составлять бизнес-планы и оформлять от-
четные документы. С другой — мы получаем обра-
щения предпринимателей, фермеров, где они жалу-
ются, что не могут получить субсидию или банков-
ский кредит даже при формальной поддержке ре-
гионального гарантийного фонда — часто банкам, 
да и государству неинтересно работать с «малыша-
ми». Кроме того, муниципалитеты не всегда готовы 
сформулировать, какие именно меры поддержки 
предпринимателей необходимы для развития этой 
территории, вплоть до того, что финансирование по 
программам остается невостребованным.

Очевидно, что меры поддержки должны быть 
адресными, с одной стороны, а с другой – необхо-
дима оценка этой адресности. Необходимо диффе-
ренцировать господдержку, для каких-то отраслей 
– это льготные налоговые ставки, для других – из-
менение мер государственного регулирования, как 
было с региональным и местным законом, опреде-
ляющим расстояние от торговой точки или общепи-
та до социальных объектов. Важно определять при-
оритеты развития экономики — отраслевые, с точ-
ки зрения продовольственной безопасности, с точ-
ки зрения потенциальных точек роста в территори-
ях региона и т.д. Необходимо сформировать пакет 
инвестпроектов с региональнымсофинансирова-
нием. Важно создать систему мотивации для биз-
неса и власти, учитывающую потенциал роста пред-
приятий и территорий.
Сегодня Общественная палата РФ совместно с Опо-
рой России проводит масштабный мониторинг эф-
фективности программ поддержки предпринима-
тельства. Мы соберем информацию по всем реги-
онам и направим предложения для формирования 
систему оценки эффективности для подобных го-
спрограмм. Уже сегодня очевидно, что «бесплат-
ные» и «невозвратные» деньги, раздаваемые как в 
рамках программ развития предпринимательства, 
так и в рамках проектов службы занятости не да-
ли толчка для развития малого и среднего бизне-
са, число занятых и работающих в малом и сред-
нем бизнесе фактически не увеличилось. Никто и 
ни в одном ведомстве не готов назвать число пред-
принимателей, продолживших свою деятельность 
хотя бы более года после участия в программах, а 
тем более – более трех лет. «Бесплатные» и «невоз-
вратные» деньги в принципе не могут быть стиму-
лом для развития экономики.

Николай Харин, серийный предприниматель, осно-
ватель AABSURD.PRO — агентства по созданию и 
продвижению сайтов:

— Я не могу сравнивать 
с тем, как обстоят дела в 
других городах, но могу 
сравнивать эффектив-
ность мер по поддержке 
малых и средних пред-
принимателей с преды-
дущими годами у нас в 
Перми. Существенную 
помощь в этом вопросе 

оказывает «Пермский бизнес-инкубатор». В прин-
ципе, любой желающий начать собственное дело че-
ловек может туда обратиться и получить основные 
знания по продвижению, составлению коммерче-
ских предложений. Уровень контента высокий. Так-
же молодым предпринимателям предоставляется 
возможность использовать места в инкубаторе под 
офис. Я сам выходец из бизнес-инкубатора. Внача-
ле год там трудился, затем, зарядившись предпри-
нимательским духом, сам решил открыть свое дело.
Также существуют бизнес-инкубаторы при вузах: в 
Вышке, в политехе. Это очень здорово, когда чело-
век со студенческой скамьи получает знания о по-
строении своего дела. Существует проект «Ты — 
предприниматель», в котором я являюсь бизнес-
тренером, он рассчитан на поддержку не только мо-
лодых предпринимателей из Перми, проходят вы-
езды по всему краю: мы ездили в Красновишерск, 
Кунгур, Чусовой и другие города.
Из негативного: сегодня стало сложнее попасть на 
площадки фестивалей. Если год назад проходил от-

крытый конкурс на места, к примеру, «Белых но-
чей», то сейчас туда попадают «свои да наши». Это 
видно из уровня самого фестиваля, фирмы, кото-
рые туда попадают, заинтересованы только в при-
были.
Подводя черту, могу сказать, что Пермь находится 
на достойном уровне предпринимательской среды, 
но, безусловно, есть куда стремиться.

Наталья Хомутских, исполнительный директор кли-
ники немецкой стоматологии «Гутен таг» и исполни-
тельный директор Некоммерческого партнерства 
«Пермский краевой союз стоматологов»:

— Из положительных 
моментов взаимодей-
ствия бизнеса нашего 
сегмента и уровня и вла-
сти, к сожалению, ниче-
го сказать не могу. Если 
вы начинаете бизнес, то 
вам могут помочь день-
гами, как же быть с биз-
несом, который уже ра-

ботает, которому необходимо расширяться? У вла-
стей на данный момент не разработан единый фи-
нансовый инструмент, также нет базы недвижимо-
сти в свободном доступе. Что касается кадров, то 
бизнес медицинских услуг и, в частности, стомато-
логии испытывают реальный «кадровый голод». 
У нас контакты с Пермской медакадемией, но они 
не могут по определенным причинам сменить про-
грамму. В итоге студентов приходится доучивать, и, 
выходя из стен вуза, они не могут рассчитывать на 
работу врача. Точки роста, безусловно, есть, и бы-
ло бы хорошо, если бы власти нас услышали и пош-
ли на диалог.

Дмитрий Теплов, председатель Совета Пермского 
регионального отделения общероссийской обще-
ственной организации «Деловая Россия», директор 
Краснокамского РМЗ:

— В настоящее время 
в основном мы видим 
шаги в сторону финан-
совой поддержки пред-
приятий, например, су-
ществует программа 
развития малого и сред-
него бизнеса на террито-
рии Пермского края. Но 
круг пользователей этой 

программы достаточно ограничен, если не считать 
большого образовательного проекта, который про-
ходит последние несколько лет. Финансовые ме-
ры — это, конечно, хорошо, но существующая про-
центная ставка велика, а соответственно не позво-
ляет использовать их, в первую очередь для про-
изводственных компаний. Соответственно можно 
сделать вывод, что степень эффективности оста-
ется невысокой.
Новой мерой, направленной в первую очередь для 
развития производственного бизнеса, является го-
сударственный лизинг оборудования на льготных 
условиях. В нашем регионе такая лизинговая ком-
пания также была создана, однако с начала дея-
тельности прошло не так много времени, чтобы 
оценивать результаты.
За последние 20 лет, несмотря на ряд реформ, прове-
денных правительством РФ, мы практически не про-
двинулись в актуализации требований федерально-
го законодательства, предъявляемых к деятельности 

малых и средних компаний. Сегодня большая часть 
нормативных требований к производственным пред-
приятиям разного размера существует еще с совет-
ских времен. Это касается, к примеру, областей ка-
дрового учета, МЧС и гражданской обороны, эколо-
гии, безопасности дорожного движения и т.д. Эти ар-
хаичные нормы зачастую приводят к огромным не-
производственным затратам, а это впоследствии 
влияет на себестоимость продукции. Необходимо 
проанализировать требования всех федеральных 
структур к производственному бизнесу и дифферен-
цировать их по отношению к компаниям разного раз-
мера. При этом необходимо пересмотреть сами кри-
терии отнесения компаний к малому и среднему биз-
несу и руководствоваться в основном численностью 
персонала, а не составом учредителей.

Мария Золотарева, гостевой комплекс «Аллюр»:
— Наиболее активную 
поддержку нам оказы-
вает Центр поддерж-
ки предпринимате-
лей Пермского района. 
К ним можно обратить-
ся и за адресной помо-
щью и побывать на об-
щих, развивающих пред-
принимательскую гра-

мотность встречах и семинарах. Например, семи-
нары по грамотному ведению кадрового делопро-
изводства — заполнение табелей, принципы учета, 
заключение и расторжение трудовых отношений. 
Эффективна финансовая поддержка — микрозай-
мы, субсидии, гарантии. Вокруг нас много добросо-
вестных предпринимателей, среди которых нужда-
ющиеся в эффективной адресной поддержке, ма-
леньким магазинам формата «у дома» нужно под-
спорье против сетей-гигантов, например «Пятероч-
ки», нужны навыки и знания по привлечению кли-
ентов, их удержанию. Какие-то азы маркетинга, ме-
неджмента очень бы им пригодились.

Илья Баршевский, владелец ресторана «Русская 
печка»:

— Меры по поддерж-
ке малого бизнеса для 
меня это, как Дед Мо-
роз! Я про них, конеч-
но же, слышал, но ни-
когда не видел. Воз-
можно, ресторанный 
бизнес не входит в те 
категории бизнесов, 
которые власть хочет/

может/готова поддерживать.

Максим Бодров, директор компании по производ-
ству кондитерских изделий «Глазурь»:

— Если рассматривать 
этот вопрос с точки зре-
ния информационной 
поддержки, то все от-
лично, а если говорить 
о практической сторо-
не, то довольно посред-
ственно. Материальная 
поддержка нужна как 
раз во время становле-

ния, именно так и обеспечивается будущий рост 
компаний.
Подготовил Иван Никитин
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