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Игра в «свояк»  
Импортозамещение вслед за инновациями  
стало государственным трендом, которому  
посвящают совещания на высочайшем  
уровне, выставки и даже специализированные 
структуры (например, в начале сентября в Петербурге  
открылся Центр импортозамещения и локализации).  
Существует ли реальное замещение импорта на Северо- 
Западе и какие перспективы есть у региона в этом плане,  
изучала корреспондент BG ВЛАДА ГАСНИКОВА.

В пресс-службе Минпромторга видят успе-
хи в традиционно сильных промышленных 
отраслях региона: энергетическом, неф- 
тегазовом и транспортном машинострое-
нии, судостроении, радиоэлектронике, ав-
топроме, лесопромышленном комплексе, 
фармацевтике. 

«В целом, благодаря многоотраслевой 
структуре промышленности, ситуация в 
регионе выглядит лучше, чем в среднем 
по стране. К 2020 году с помощью пред-
приятий региона мы должны достигнуть 
снижения доли импорта на 17% в нефте-
газовом машиностроении, на 23% в фар-
мацевтике, на 25% в судостроении, на 
32% в сельхозмашиностроении, на 59% 
в радиоэлектронике», — прогнозируют в 
ведомстве.

На сегодняшний день свое участие в ут-
вержденных Минпромторгом отраслевых 
планах по импортозамещению подтверди-
ли 137 предприятий округа. Проекты заяв-
лены по 441 позиции в 15 отраслях. Самые 
популярные направления — нефтега-
зовое машиностроение (20  предпри-
ятий, 21  проект), судостроение (21  пред-
приятие, 61  проект), радиоэлектроника 
(20  предприятий, 100  проектов), фарма-
цевтическая и медицинская промышлен-
ность (44 предприятия, 153 проекта). 

«Ряд проектов успешно реализуется, 
в том числе получившие нашу поддерж-
ку в рамках госпрограмм. Например, де-
сять медицинских препаратов из перечня 
жизненно необходимых и важнейших ле-
карственных препаратов, разработанные 
четырьмя петербургскими фармпредпри-
ятиями, уже проходят клинические испы-
тания», — сообщили в министерстве.

Наталья Зверева, директор фонда Ва-
гита Алекперова «Наше будущее», кон-
статирует, что в регионе, как и в стране 
в целом, наиболее успешно импортозаме-
щение происходит в сельском хозяйстве и 
пищевой промышленности. 

«Северо-Запад — зона рискованного 
земледелия, поэтому больше всего вло-
жений инвесторы направляют в мясо-мо-
лочное производство, прудовые рыбные 
хозяйства, в птицеводство, переработку 
продукции: колбасные, сырные и рыбные 
предприятия», — говорит госпожа Звере-
ва. В качестве удачных примеров импор-
тозамещения она называет запуск произ-
водства мраморного мяса бычков, сыров 
твердых сортов, промышленного выращи-
вания грибов и цветов в Ленинградской 
области, успехи рыбных хозяйств По-
морья и Заполярья, которые смогли от-

казаться от необходимости покупать 
мальков в Норвегии. А в инвестиционной 
компании «Евроинвест» подсчитали, что в 
среднем по стране за год удалось вывести 
из закупочных планов до 70% пищевого 
импорта, что в реальных ценах составляет 
около €60 млрд. 

Парад зависимых В частности, оте- 
чественный рынок спортивного питания 
демонстрирует стремительный рост. Од-
нако его сложно объяснить курсом на 
импортозамещение — в первую очередь 
это происходит из-за подорожания зару-
бежной продукции, которая более 20 лет 
доминировала в этой сфере. 

«Сейчас на долю зарубежного спортив-
ного питания в России приходится около 
50%, хотя еще в конце 2014 года эта циф-
ра составляла все 80%. Если тенденция на 
валютном рынке сохранится и дальше, то 
доля зарубежного спортивного питания на 
рынке может снизиться до 30%», — рас-
считывает Александр Бузаков, руководи-
тель департамента спортивных продаж 
группы компаний PURE, чье производство 
находится в Петербурге. Правда, в от-
расли сильна зависимость от поставок 
зарубежного сырья, поскольку в России 
недостаточно собственных качественных 
компонентов.

Похожая ситуация на рынке беспро-
водных технологий: от падения рубля вы-
играли компании, которые разрабатывают 
и производят свою продукцию в России. 
Это преимущество перед соотечествен-
никами, использующими иностранное 
оборудование, позволяет гендиректору 
компании iRZ Алексею Аксенову рассчи-
тывать как минимум на сохранение преж-
него объема продаж. 

В сфере деревообработки прямых ре-
зультатов нынешнего государственного 
курса не видно: отечественная березо-
вая фанера вытеснила финскую еще 
пять лет назад. Руководитель комбина-
та «СВЕЗА Новатор» Алексей Степанов 
объясняет это более низкой ценой про-
изводства, опытом руководства, которое 
смогло консолидировать отрасль, и уни-
кальностью северной березы, которая 
растет только в северо-западных райо-
нах России.

Производитель из области автохимии 
«РусХОЛТС» еще с кризиса 1998 года пе-
решел на отечественные компоненты и с 
этого времени старается держать уровень 
«как у финнов», который особенно ценит-
ся в Петербурге и Ленобласти.

Изменения конъюнктуры рынка для 
фармацевтики проявятся не раньше, чем 
через пять лет. ➔ 19
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Декларация без прав
За прошедший год страну на поли-
тическом уровне немало потрясло, и 
в свете непрекращающегося потока 
негативной информации извне обсуж-
дение вопросов внутренней политики 
немного потеряло остроту. При этом 
направление государственной про-
паганды, напротив, приняло более 
эгоцентричный характер. Декларируе-
мый на федеральном уровне курс на 
импортозамещение популяризировал 
этот термин быстрее, чем он успева-
ет наполняться смыслом. В ответ на 
маневры иностранных поставщиков 
(сегодня каждое второе сборочное 
производство или «упаковка» — лока-
лизация), наглеть начал и российский 
производитель, зачастую открыто ко-
пирующий фирменный стиль наиболее 
известных зарубежных брендов. 

На деле для выстраивания конкрет-
ной отрасли с опорой на отечествен-
ных поставщиков бизнесу недостаточ-
но ограничения на сбыт иностранной 
продукции и решения проблем субси-
дирования. Принимая на себя ответ-
ственность, коммерсанты хотят знать, 
насколько системны будут меры под-
держки производства внутри страны, 
и хотят быть уверены, что правитель-
ство не потеряет благосклонность к 
ним так же резко, как приобрело, при 
изменении политической ситуации в 
будущем. 

Материалы этого номера также 
показали, что, в отличие от полити-
ческой ситуации, бизнес-сообщество 
региона смирилось с экономическим 
положением. Привыкнув к постоянной 
нестабильности, некоторые даже не 
склонны называть ее кризисом. Ком-
мерсанты присматриваются к возмож-
ностям, которые дает им растущая ди-
намика рынка, учатся новым трюкам и 
более смело меняют принятые ранее 
решения.  На результатах финансово-
го рейтинга компаний региона общая 
экономическая ситуация сказалась 
не так сильно, как можно было ожи-
дать. Знаково, что среди наиболее 
динамично растущих крупных фирм 
СЗФО появился петербургский про-
изводитель лекарств. В остальном же 
в первой сотне компаний по приросту 
выручки за два года (выборка — более 
1700  компаний СЗФО с выручкой за 
2014 год выше 1 млрд рублей) все так 
же превалируют представители сы-
рьевого комплекса (топливо, энергети-
ка) и ритейлеры (как продуктовые, так 
и одежда, бытовые приборы, авто), хо-
рошие позиции держат сельскохозяй-
ственный комплекс и производители 
машин (автопром и судостроение), со-
средотачивающие вокруг себя смеж-
ные производства (приборостроение).

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ЕЛЕНА БОЛЬШАКОВА,
РЕДАКТОР BUSINESS GUIDE «КОМПАНИИ»
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Качественного изменения ситуации можно ждать только при развитии наукоемких отраслей
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МСБ

МСБ

Перспективный малый Небольшие предприятия в России 
всегда были очень чувствительны к изменению экономической конъюнктуры, 
поэтому вместе с падением экономики существенно снижаются их обороты.  
Кроме того, в текущем году объем господдержки малого и среднего бизнеса 
(МСБ) в Петербурге сократился почти в два раза. несмотря на это, предприятия, 
не отягощенные лишним балластом в виде большого количества активов или 
раздутого штата, имеют шанс на рывок вперед, считают эксперты. Татьяна Дятел

Согласно федеральному законодатель-
ству, микробизнесом считаются предпри-
ятия с выручкой 120 млн рублей за кален-
дарный год, малым бизнесом — компании 
с выручкой 800  млн рублей, для сред-
них предел выручки составляет 2  млрд  
рублей. 

По оценке директора СПб ГБУ «Центр 
развития и поддержки предприниматель-
ства» Даниила Старковского, с начала те-
кущего года количество действующих ма-
лых и средних предприятий в Петербурге 
выросло — число хозяйствующих единиц, 
по сравнению с предыдущим годом, со-
ставило более 360 тыс., это около 20% от 
общего количества малых предприятий в 
России. Из них больше половины занима-
ют микропредприятия (около 67%), 25% 
приходится на индивидуальное предпри-
нимательство, и только 500 компаний мож-
но отнести к масштабу среднего бизнеса. 

«Полагаю, малое количество предпри-
ятий среднего бизнеса связано с низ-
кой доступностью персонала требуемой 
квалификации, финансовых ресурсов, 
офисных, производственных, складских 
и торговых помещений, недостаточно 
развитой энергетической и транспортной 
инфраструктурой», — отмечает господин 
Старковский.

За первый квартал 2015 года оборот 
малых предприятий в Петербурге соста-
вил 210,5 млрд рублей, приводит статисти-
ку Наталья Литянская, руководитель ана-
литического центра АО «МСП Банк». Это 
несколько больше, чем за первый квартал 
2014 года (на 4 млрд рублей, или на 2%), 
однако если исключить влияние инфля-
ции, то получится снижение на 12,4%.

В текущем году структура малого биз-
неса в Петербурге заметно изменилась: 
доля обрабатывающих производств и ус-
луг растет, тогда как доля торговли посте-
пенно сокращается, подчеркивает Даниил 
Старковский. 

Если говорить в целом по России, отме-
чает госпожа Литянская, то рост выручки 
в сегменте малого бизнеса в первом квар-
тале зафиксирован только в сельском хо-
зяйстве (+5,1%) и рыболовстве (+11%), а 
также в сфере здравоохранения и предо-
ставления социальных (+16%) и образо-
вательных (+17,6%) услуг. В то же время 
упал оборот в розничной и оптовой тор-
говле (–11%), промышленности (–6,1%), 
строительстве (–5,3%), в сфере транс-
портных услуг и связи (–4,2%).

Возможность для маневра Мно-
гие эксперты сходятся во мнении, что 
из-за низкого доступа к кредитному фи-
нансированию и из-за образования боль-
шого количества задолженностей про-
странство для действий у бизнеса весьма 
ограничено. При этом при определенных 

условиях экономический спад в стране 
все-таки может способствовать росту сек-
тора МСБ. 

«Для этого есть все основания, по-
скольку таким предприятиям в прямом и 
переносном смысле нечего терять. Нет ка-
питальных активов, ценных бумаг, инвести-
ционных потоков, раздутого штата и проче-
го. Предприниматели ведут бизнес налегке 
и достаточно остро чувствуют кризисные 
факторы. Любую негативную динамику 
приходится отрабатывать фактически в ре-
жиме реального времени, чтобы остаться 
на плаву и не уйти в минус. Помимо этого, 
активность малых компаний вызвана новы-
ми возможностями, которые открываются в 
кризис», — полагает сооснователь онлайн-
биржи для поиска перевозчиков «Переве-
зи.рф» Владимир Батищев.

В трудные времена в силу закреди-
тованности часть компаний среднего и 
крупного бизнеса вообще уходит с рынка, 
освобождая ниши для более мобильных 
игроков, считает управляющий директор 
«Модульбанка» Яков Новиков. «На са-
мом деле, количество мелких предпри-
нимателей, наоборот, увеличивается в 
период кризиса: максимальный рост был 
зафиксирован в начале 1990-х, в 1998-м и  
в 2008-м, — отмечает он. — Кто-то теряет 
работу и вынужден заниматься бизнесом, 
чтобы зарабатывать. Но основная причи-
на в том, что в кризис средние и крупные 
компании должны решать большое коли-

чество проблем. А малый бизнес более 
гибкий, он быстрее перестраивается. 
Представьте: поменять меню и перестро-
ить цены в ресторанном холдинге с де-
сятками поставщиков и точек продаж или 
сделать то же самое в небольшом кафе».

В период кризиса шансы на развитие 
имеют компании, которые успели инве-
стировать в производство до скачка курса 
иностранной валюты, обновили оборудо-
вание или нашли свою нишу на рынке. 

В частности, утверждает генеральный 
директор петербургского предприятия по 
производству косметики «Ламарис» Ма-
рина Писецкая, на волне кризиса могут 
подняться компании, задействующие рос-
сийские ресурсы и сырье. 

«Предлагая конкурентоспособные 
цены на товары, такие компании укрепля-
ют позиции и выходят в новые сегменты 
рынка. В таких организациях происходит 
увеличение прибыли в низкой конкурент-
ной среде. Например, есть перспективы 
развития в области отечественной косме-
тологии», — считает госпожа Писецкая, 
добавляя, что именно такая технология по-
могла ее предприятию увеличить объемы 
продаж и выйти в текущем году в новые 
регионы.

Гарантийный прикорм Тем не ме-
нее активно наращивать обороты на рын-
ке без привлечения финансирования со 
стороны не может практически ни одна 

компания: бизнес-модель компаний мало-
го и среднего бизнеса построена на моне-
тизации коммерческой идеи при наличии 
высокого уровня операционной эффек-
тивности. Текущая ситуация в стране в 
первую очередь негативно сказывается 
на способности малого и среднего биз-
неса генерировать денежные средства в 
процессе взаимодействия как с крупным 
бизнесом, так и с физическими лицами. 
Немаловажным фактором является и эко-
номическая неопределенность в отноше-
нии девальвации рубля, что негативно ска-
зывается на потреблении в сфере услуг, 
комментирует руководитель направления 
«Финансы» Русской школы управления 
Оксана Езерская.

«Как следствие, малый и средний биз-
нес активно участвуют в тендерах, про-
водимых крупным бизнесом, который и 
формирует часть спроса на товары, про-
дукцию и услуги предприятий малого и 
среднего бизнеса. Однако существующая 
практика расчета не предполагает аван-
совых платежей. В этой ситуации МСБ вы-
нужден искать внешнее финансирование 
сделок, что в текущей ситуации ослож-
нено высокой стоимостью процентов по 
краткосрочным кредитам, займам и уже-
сточением условий предоставления кре-
дитования со стороны банковского сек-
тора», — уверена госпожа Езерская. Она 
добавляет, что это негативно сказывается 
на импортерах и производителях, исполь-

По наблюдениям экспертов, в секторе МСБ растет доля обрабатывающих производств и услуг
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зующих импортное сырье. В среднем по 
рынку доходы МСБ снизились на 20–30% 
за первые шесть месяцев 2015 года.

Недостающие средства предприни-
матели могут компенсировать в  рамках 
программы господдержки. В 2015 году на 
поддержку малого и среднего бизнеса в 
Петербурге выделено 160 млн рублей про-
тив 300 млн рублей в прошлом году. Всего 
в Петербурге работает шесть программ. 
Самая популярная — «Приобретение ос-
новных средств в лизинг», позволяющая 
вернуть до 5 млн рублей при сделке с рос-
сийской лизинговой компанией. 

На втором месте программа «Кредито-
вание коммерческими банками субъектов 
МСБ», где бизнесмены могут вернуть 90% 
затрат по уплате процентов по кредитным 
договорам. В этом году программа пред-
усматривает возмещение уплаченных про-
центов по кредитным договорам на инве-
стиционные цели и пополнение основных 
и оборотных средств. 

Есть также программы по «Сертифи-
кации», «Ремесленничеству и народным 
художественным промыслам», «Субси-
дированию затрат на создание детских 
центров» и «Поддержке социального 
предпринимательства». Из 170  поданных 
в комитет по развитию предприниматель-
ства и потребительского рынка Петербур-
га заявок 23 компании уже получили суб-
сидию на сумму 28,8 млн рублей. 

Комплексное развитие Эффект 
от гарантийной поддержки вырастет, если 
правительство сможет более гибко под-
страивать свои программы под нужды 
бизнеса, считают участники рынка. На 
сегодняшний день критерии отбора про-
ектов недостаточно гибкие. В целом же 
государственная поддержка практически 
не влияет на текущую ситуацию на рынке, 
финансирование госпрограмм — лишь 
малая доля того, что сейчас реально ему 
необходимо. 

«Сейчас имеет смысл ослабить регу-
ляторную нагрузку на предприятия мало-
го и среднего бизнеса: ввести налого-
вые послабления, отсрочки, упростить 
механизмы регистрации предприятия, 
упорядочить механизмы проверок пред-
приятий, запустить уведомительный, а не 
разрешительный механизм ввода каких-
либо процессов. Конечно, такие меры 
господдержки, как субсидирование про-
центных ставок при кредитовании МСБ, — 
это тоже очень хорошо. Однако к сфере 
малого и среднего бизнеса нужен особый 
подход, и, на мой взгляд, сейчас самое 
правильное — это ослабить давление на 
малый и средний бизнес», — рассуждает 
Александр Казанский, директор фили-
ала «Санкт-Петербургский» Уральского 
банка реконструкции и развития (ПАО КБ 
«УБРиР»).

Дальнейшая судьба предприятий мало-
го и среднего бизнеса зависит от того, как 
быстро сможет восстановиться экономика 
страны, прогнозируют эксперты. Скорее 
всего, оживление на рынке произойдет не 
раньше 2017 года.

«Мы полагаем, что ситуация быстро 
не выправится. Дело в том, что большая 
часть предприятий малого и среднего 
бизнеса работает в отраслях b2c. А неста-
бильность цены на нефть, волатильность 
курса рубля, повышение тарифов оказы-
вают влияние на инфляцию, которая не-
гативно сказывается на потребительском 
спросе», — резюмирует Наталья Литян-
ская из МСП-банка. n

15 ➔ Примерно столько нужно, по оценке 
президента фармацевтической компании 
«РИА 

”
Панда“» Дмитрия Дергачева, для 

перестройки портфеля препаратов под 
импортозамещение, проведения патент-
ной работы и поиска поставщиков, реги-
страции продукта и его выпуска на рынок. 
Но удачное расположение Петербурга с 
логистической точки зрения, расположе-
ние в городе нескольких особых эконо-
мических зон, существование программ 
по развитию фармацевтической отрасли 
дают Дмитрию Шарову, генеральному ди-
ректору компании OCT (занимается кли-
ническими исследованиями), полагать, 
что к 2020 году доля отечественной фарм-
продукции может дойти на внутреннем 
рынке до 50% в стоимостном выражении.

В сфере машиностроения государство 
рассчитывает к 2020 году также сократить в 
два раза долю зарубежной продукции. Это 
дало концерну «Русэлпром», в состав кото-
рого входит Ленинградский электромаши-
ностроительный завод, возможность пред-
лагать свою продукцию для нужд Морфлота 
и Росатомфлота. Программы «Газпрома» 
и «Роснефти» по импортозамещению по-
зволяют концерну предлагать иностранным 
производителям оригинального продукта 
совместную программу локализации их 
производств. «Если используется наш ге-
нератор или двигатель и его доля в общей 
стоимости агрегата более 30%, этого до-
статочно, чтобы назвать продукт локализо-
ванным. Такая продукция предлагается под 
совместными брендами», — рассказывает 
исполнительный директор «Русэлпрома» 
Станислав Щербаков.

В IT-отрасли импортозамещение пока 
малозаметно: оно касается только про-
граммного обеспечения, а все, что от-
носится к «железу», потребует времени 
— отечественные научные разработки и 
производственные мощности не отвеча-
ют в полном объеме запросам россий-
ского рынка. «Если импортозамещение 
понимать как игру против продукции кон-
кретного списка компаний, то полностью 
отказаться от их продукции никак не по-
лучится, можно лишь уменьшить прямые 
отчисления. Объем замены — величина 
очень скользкая, например, отечествен-
ное и 

”
свободное“ программное обеспече-

ние не может работать без вычислитель-
ной инфраструктуры, которая на 100% 
собирается из импортных компонентов», 
— говорит руководитель технического от-
дела компании «Тринити» Антон Уткин.

Особую значимость отечественные 
IT-решения имеют для органов власти 
и госкомпаний. По словам основателя 
компании «Нетрика» Артема Мошкова, 
в Петербурге в ближайшее время будет 
запущен в эксплуатацию государствен-
ный реестр отечественных IT-решений 
для импортозамещения, которым должны 
будут руководствоваться госучреждения 
при проведении госзакупок в этой сфере. 
Кроме того, девальвация рубля сделала 
российские разработки более привлека-
тельными для зарубежных заказчиков.

Генеральный директор компании 
Cognitive Technologies Андрей Черного-
ров уверен, что для импортозамещения 
в сфере программного обеспечения уже 
все готово. «Есть широкий спектр каче-
ственных отечественных продуктов во 
всех IT-категориях. Нужно просто 

”
поме-

нять вентиль“ с западного на российский. 
Вся неспособность к импортозамещению 
— только у людей в головах», — гово-
рит он. По оценке эксперта, с точки зре-

ния информационной безопасности как 
можно скорее нужно переходить на от-
ечественное ПО в судостроительной от-
расли, в сфере электронных закупок, в 
секторе ВПК и топливно-энергетическом  
комплексе.

Согласно исследованию MAGRAM 
Market Research, 38% российских пред-
приятий в сегменте малого и среднего 
бизнеса зависят от импортных составляю-
щих, в Санкт-Петербурге этот показатель 
составляет 49%. По оценке Минпром-
торга, тяжелее всего решить проблему 
импортозамещения в станкостроении, 
гражданском авиастроении, пищевом 
машиностроении, радиоэлектронике и 
производстве медицинской техники. Ди-
ректор аналитического департамента ИК 
«Евроинвест» Владимир Рожанковский 
добавляет сюда же автопром, компонент-
ную электронику, текстильную промыш-
ленность. 

Поддержать зависимые от заграницы 
отрасли призван принятый 13 июля феде-
ральный закон «О промышленной полити-
ке в РФ». «Он предусматривает достаточ-
но разнообразный набор инструментов, 
например, специальный инвестиционный 
контракт. Импортозамещающие проекты 
также получают финансовую поддержку 
в Фонде развития промышленности», — 
подчеркивают в Минпромторге, разрабо-
тавшем этот закон.

Вода уже не та Опрошенные BG пред-
ставители бизнеса считают, что даже если 
зарубежные товары вернутся в Россию 
после изменения экономических и поли-
тических условий, отечественные произ-
водители не отыграют назад. Возможные 
будущие сложности иностранцев связаны 
с тем, что российские компании смогут от-
строить свои рынки сбыта и зарекомендо-
вать свои новые продукты. 

В машиностроении для иностранных 
компаний могут появиться технические 
информационные барьеры, а заказчикам 
будет дороже переключаться с отече-
ственного оборудования на вновь появив-
шееся на рынке импортное. 

В IT-сфере снизится уровень доверия к 
иностранным производителям, и они смо-
гут вернуть свою долю рынка, только если 
вернутся с новыми интересными продук-
тами, которые помогут российским ком-
паниям повысить конкурентоспособность, 
уменьшить затраты и ускорить возврат 
инвестиций, уверен генеральный дирек-
тор группы компаний «Корус Консалтинг» 
Александр Рахманов.

При этом «нефтяная» и банковская от-
расли могут быть потеряны для западных 
вендоров навсегда. «IT-отрасль характе-
ризуется очень долгими циклами продаж 
и длинными проектами, каналы продаж 
здесь выстраиваются годами. Важно по-
стоянно присутствовать на рынке», — по-
ясняет Артем Мошков из «Нетрики».

Правда, в условиях ухода западных 
компаний свои мощности в России на-
ращивают китайские фирмы, с которыми 
местным производителям техники конку-
рировать очень непросто.

В Минпромторге уверены, что по-
настоящему импортозамещающий проект 
должен быть экономически эффективным 
в средне- и долгосрочной перспективе, и 
он даже может стать экспортоориентиро-
ванным. «Международный рынок в разы 
больше внутреннего. Значит, выпускаемая 
продукция должна быть конкурентоспо-
собна. С этой точки зрения, чем дольше 

кризис, тем труднее будет иностранным 
товарам вернуться на наш рынок. А то и 
придется потесниться на своих», — гово-
рят в министерстве.

Но преимущества российских произ-
водителей, появившиеся за счет санкций 
и курса валюты, нивелируются через не-
сколько лет, а без особого таможенного 
регулирования цены на сырье выровняют-
ся. «За это время важно успеть модерни-
зировать производство, вывести на рынок 
собственные бренды, приучить к ним рос-
сийского потребителя. Тогда через пару 
лет станет невыгодно возвращать произ-
водство в Польшу и другие страны только 
для того, чтобы на флаконе было написа-
но 

”
Произведено в Европе“», — призыва-

ет генеральный директор компании «Рус-
ХОЛТС» Александр Кузьмин.

Директор по региональному развитию 
компании Polymedia Владимир Батищев 
призывает перенести вопрос в плоскость 
воспитания и взращивания собственных 
кадров, способных развивать не только 
традиционные отрасли промышленности, 
но и наукоемкие направления. Например, 
компания создала совместно с Петроза-
водским университетом и партнерами из 
Intel, Lego Education и EMC научно-про-
ектную лабораторию для школьников и 
студентов по примеру международных 
STEM-центров. «Мы рассчитываем, что 
лаборатория поможет подготовить но-
вых специалистов для Карелии в сферах 
лесной, целлюлозно-бумажной, горнодо-
бывающей, деревообрабатывающей про-
мышленности, в области программиро-
вания, робототехники, нанотехнологий. В 
перспективе наш проект можно развивать 
в разных регионах России», — говорит  
господин Батищев.

Сомнительная твердость Биз-
несу не хватает уверенности в том, что 
курс импортозамещения — это надол-
го. У директора по маркетингу компании 
«Аскон» Дмитрия Оснача есть ощущение, 
что от импортозамещения как от лозунга 
все устали. «Его примитивная трактовка 

”
срочно выбрасываем все зарубежное и 

ставим отечественное“ не соответствует 
долгосрочным интересам и текущим воз-
можностям российских производителей 
во всех отраслях промышленности. Нам 
как разработчику инженерного программ-
ного обеспечения не нужна разовая акция 
по замене зарубежного программного 
обеспечения на отечественное, тем более 
в форме принуждения. В таком сценарии 
нет перспектив и вдохновения для роста. 
Давайте говорить о развитии с опорой на 
то, что придумано и сделано в России», — 
призывает господин Оснач.

Недостает и поддержки со стороны 
государства: субсидирования бизнеса 
на льготных условиях, поддержки в раз-
витии продовольственно-сырьевой базы, 
серьезного контроля ввоза продукции 
из-за рубежа. «Это особенно важно для 
нашего рынка, так как на сегодняшний 
день примерно 70% импортных брендов 
на полки спортивных магазинов попадают 
по фальсифицированным документам», 
— приводит пример Александр Бузаков из  
цГК PURE.

Однако даже отмечая непоследова-
тельность действий и медлительность 
правительства в разработке необходи-
мых изменений в законодательстве, часть 
опрошенных BG бизнесменов уверена: 
импортозамещение — это безвозвратный 
тренд, на который рассчитывать можно. n
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«Если мы хотим что-то сделать,  
то мы сделаем лучше,  
чем кто-либо  
из западных компаний»  
Председатель совета директоров «ЭГО-Холдинга»  
Александр Кашин в интервью корреспонденту BG  
Юлии Чаюн поделился мыслями о том, какая отрасль в стране 
чувствует себя наиболее устойчиво, что помешало России 
активно развивать свою экономику в «тучные» 2001–2007 
годы и стоит ли верить в отечественное импортозамещение.

BUSINESS GUIDE: В марте этого года вы го-
ворили, что не отмечаете каких-то гло-
бальных кризисных явлений в компаниях 
холдинга. Прошло около полугода с тех 
пор, что изменилось за это время?
АЛЕКСАНДР КАШИН: В разных отраслях 
по-разному. Что касается оборонной 
промышленности, то те, кто делает вос-
требованную и качественную технику, 
чувствуют себя хорошо. По нашей стра-
ховой компании «Капитал-Полис» мы 
не заметили каких-то негативных изме-
нений. Напротив, отмечаем рост: стра-
ховщики, не испытывающие проблем 
с капиталом и резервами, продолжают 
спокойно работать. Другое дело, что  
рублевые заработки обесцениваются, но 
российский бизнес работает в рублевой 
зоне, почему мы должны привязываться 
к доллару?
BG: Как себя чувствует банковский бизнес?
А.  К.: Финансовый сектор, конечно, сей-
час трясет, клиентам стало сложнее 
взаимодействовать с кредитными орга-
низациями. Во-первых, сокращается де-
нежная масса, во-вторых, проценты, под 
которые кредитуют банки, тяжелы для 
бизнеса. Что касается конкретно нашего 
банка «Александровский», то он всегда 
был ориентирован на среднего корпора-
тивного клиента, который демонстрирует 
высокую живучесть в сегодняшней ситу-
ации. Малого бизнеса у нас и так прак-
тически не было, а сейчас начать какое-
то свое небольшое дело — это что-то из 
области фантастики. Крупному бизнесу 
тяжело, потому что было много заимство-
ваний за рубежом в предыдущие годы, 
и на данный момент рефинансировать 
долг очень непросто. Ситуация с валют-
ными кредитами сейчас вообще атомная, 
так как текущие курсы валют несопоста-
вимы с реальной жизнью. Я в принципе 
больше года назад предсказывал все 
движения валюты и сейчас считаю, что в 
районе Нового года курс рубля укрепит-
ся, нет оснований ему быть по 80 рублей 
за доллар, хотя я не исключаю и времен-
ные скачки.
BG: Вы предугадали ситуацию с курсами, 
означает ли это, что у холдинга нет ва-
лютных кредитов?
А.  К.: Нет, у нас и рублевых-то кредитов 
особо нет. Даже в том же банке «Алек-
сандровский» объем кредитов, выданных 
моим компаниям, не превышает 100 млн 

рублей. У нас есть линия в государствен-
ном банке на оборонную промышлен-
ность, но эти деньги мы берем, допустим, 
с июля месяца, а к концу года возвраща-
ем, так работает вся оборонка. Мы раз-
виваемся за счет госзаказов и собствен-
ных средств.
BG: Сколько вы намерены инвестировать 
в ваше направление оборонной промыш-
ленности в этом году?
А. К.: Мы инвестировали в это направление 
очень активно в предыдущие годы, поэто-
му я не думаю, что сейчас будут какие-
то глобальные вложения. Прежде всего, 
перед нами стоит задача качественно и 
в срок выполнить заказ, что нам удается. 
Вообще, сейчас основные инвестиции 
идут в разработки. В целом я могу ска-
зать, что объем вложений оценивается в 
несколько сотен миллионов рублей. 
BG: А как холдинг сокращает издержки?
А.  К.: Если говорить о персонале, то мы 
вообще никого не уволили. Мы сократи-
ли объем инвестиций, никаких новых при-
обретений не планируется. Из крупных 
проектов у нас есть только один: сейчас 
рассматривается возможность строи-
тельства нового завода в другом городе, 
но все это еще на стадии обсуждения. Я 
всегда считал, что кризис — это возмож-
ность для бизнеса, поскольку в непро-
стые времена мы всегда развивались. 
Но сейчас нет желания распыляться на 
разные направления, моя цель — сосре-
доточиться на оборонной промышлен-
ности, создавать новые продукты, быть 
конкурентоспособным не только в Рос-
сии, но и на мировых рынках.
BG: Хотелось бы узнать, будет ли «ЭГО-
Холдинг» финансировать женскую волей-
больную команду «Ленинградка» в тех же 
объемах, что и в предыдущие годы? 
А.  К.: С точки зрения логики мы должны 
были сократить финансирование, но оно 
наоборот выросло на 30%. Связано это 
с приобретением новых игроков. Кроме 
того, на Ситцевой улице мы строим спорт-
комплекс для команды. Нулевой цикл был 
закончен 1  сентября, сам комплекс мы 
планировали открыть в следующем году, 
но на фоне кризиса и затруднений с под-
ключением к электросетям я не берусь 
назвать вам точную дату. Холдинг под-
держивает не только команду мастеров, 
но и выделяет средства на молодежную 
команду и детскую спортивную школу, 

способствуя развитию волейбола в го-
роде. Компании холдинга самостоятель-
но осуществляют деятельность в рамках 
своих социальных программ. Например, 
банк «Александровский» в этом году по-
могал фонду «Адвита», организовал в ка-
честве спонсора концерт для ветеранов 
в БДТ, посвященный 70-летию Победы.
BG: Интересует вопрос импортозамеще-
ния. Во-первых, сколько процентов от 
общего объема комплектующих вы по-
ставляете из-за рубежа и, во-вторых, на 
ваш взгляд, не является ли профанацией 
нынешний тренд на импортозамещение?
А. К.: Мы смогли сократить импортную со-
ставляющую до 2,5% от общего объема 
необходимых для наших производств 
комплектующих. В принципе, я не счи-
таю импортозамещение профанацией. 
Мы почти во всех областях производства 
можем выпускать отечественные анало-
ги. Существует одна только отрасль, где 
мы вряд ли сможем что-то сделать в ко-
роткие сроки, — это микроэлектроника. 
Требуются огромные инвестиции, долгие 
годы — и все равно догнать Запад будет 
очень сложно.

По остальным отраслям это потенци-
ально возможно. Например, по самоле-
тостроению, я уверен, мы ничуть не хуже 
других стран. Например, по военным 
самолетам мы, в худшем случае, зани-
маем второе место в мире. А если речь 
идет про гражданскую авиацию — то 
вопрос развития этой сферы упирается 
в финансирование: если будут деньги, 
то мы сможем делать самолеты лучше 
всех. Если говорить в целом про разные 
направления бизнеса, я с сожалением 
отмечаю, что сохранился стереотип о 
превосходстве товара, произведенно-
го на Западе. Я с этим никогда не со-
глашусь, я видел отличные обои, ткани, 
произведенные отечественными ком-
паниями. Если мы хотим что-то сделать, 
то мы сделаем лучше, чем кто-либо из 
западных компаний. Китайские товары 
заполонили весь мир, однако качество 
продукции невысоко. Допустим, если 
вы покупаете десять микросхем на За-
паде, девять из них работают, а если в 
Китае, то работают только пять. И так 
происходит не только с микросхемами, 
но и практически со всеми категориями 
товаров. Если мы что-то производим в 
России, подходим к этому ответственно, 

получаем за это деньги, то никаких во-
просов к качеству не возникает. Давайте 
возьмем мебельный сегмент, который я 
знаю очень хорошо. Есть ряд итальян-
ских фабрик, даже высокого уровня, у 
которых за последние годы значительно 
упало качество произведенной мебели. 
А итальянцы, между прочим, — общепри-
знанные мебельные мастера. Снижение 
качества связано с кризисом и с тем, что 
люди не очень хотят работать. Наши ме-
бельщики, которые раньше в принципе 
не могли сделать закругленные углы, по-
добрать качественный шпон, правильно 
выкрасить его, сейчас делают мебель, 
которую непрофессиональный наблю-
датель не отличит от итальянской. И что 
самое главное, российские производи-
тели способны выпускать мебель такого 
уровня в промышленных масштабах. То, 
что отечественные компании научились 
за десять лет производить такую мебель, 
говорит о том, что наши люди могут все, 
только дайте им станки и деньги.
BG: Почему же мы сейчас принялись за-
мещать импортные товары, будучи почти 
что в мировой изоляции, без возможно-
сти привлекать западное финансирова-
ние и технологии, а не инвестировали 
активно в собственную экономику, когда 
нефть стоила $120 за баррель?
А. К.: К сожалению, мы пропустили самое 
лучшее время. За более чем тысячелет-
нюю историю России не было у нее луч-
шего времени с точки зрения глобальной 
экономики, чем 2001–2007 годы. Стра-
на только вышла из голода девяностых 
годов. Только начали формироваться 
команды, которые были достаточно го-
лодны, и это золотое время было по-
трачено не на созидание, а на утоление 
голода. А в 2008 году произошел разво-
рот, правительство начало привлекать к 
управлению все больше и больше про-
фессионалов, которые действительно 
работают. Например, в министерствах 
обороны, транспорта, финансов за по-
следние годы произошли кардинальные 
изменения: у руля встали люди, которые 
в прямом смысле слова вкалывают. Я не 
говорю, что все идеально, конечно, нет, 
но стало намного лучше по сравнению 
с тем, что было раньше. Если бы те же 
люди руководили процессами в 2001 
году, страна была бы на совершенно 
другом уровне сейчас. n
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Госзаказ снимает шоры Ранее Совет федерации принял 
инициативу президента, согласно которой офшорные компании отрежут от госза-
каза. В августе в силу вступил очередной пакет поправок о деофшоризации рос-
сийской экономики. Новый порядок, полагают эксперты, несущественно  
повлияет на петербургский рынок — компании из низконалоговых юрисдикций 
практически не принимают участия в городских конкурсах, — однако он сделает 
систему правового регулирования более прозрачной и понятной. Татьяна Дятел

13  августа в России вступил в силу оче-
редной пакет мер по деофшоризации 
российской экономики. Речь идет о по-
правках к 227-ФЗ «О контрактной системе 
в сфере закупок товаров, работ, услуг для 
обеспечения государственных и муници-
пальных нужд», полностью запрещающих 
компаниям, зарегистрированным в оф-
шорных зонах, доступ к госзакупкам. 

Как поясняет старший юрист практики 
по инфраструктуре и ГЧП адвокатского 
бюро «Качкин и партнеры» Ирина Митина, 
согласно ранее действовавшей редакции 
закона, принимать участие в торгах могли 
любые юридические лица независимо от 
того, находятся они в России или за ру-
бежом. По новым правилам в закупке не 
вправе участвовать организация, зареги-
стрированная в государстве или на тер-
ритории, предоставляющей льготный на-
логовый режим и не предусматривающей 
раскрытие информации при проведении 
финансовых операций, то есть в офшор-
ной зоне (к ним относятся территории, 
входящие в так называемый перечень 
Минфина).

«Следует также обратить внимание, 
что организация, зарегистрированная в 
РФ, не будет являться офшорной в том 
случае, если ее учредитель или участник 
— иностранная компания. Таким образом, 
новые правила направлены не столько на 
ограничение российского рынка, сколько 
на распространение в отношении участ-
ников торгов российских правовых норм, 
в том числе в отношении налогообложе-
ния, раскрытия информации, осуществле-
ния платежей», — подчеркивает госпожа  
Митина.

Согласно новым правилам, проверять 
участника закупки будет специальная 
профильная комиссия. В Петербурге 
этим будет заниматься комитет по госу-
дарственному заказу, который отвечает 
за размещение и проведение конкурсных 
процедур. 

В профильном ведомстве пояснили, что 
комитет пользуется всеми открытыми ис-
точниками для дополнительной проверки 
данных потенциальных исполнителей: вы-
писки из ЕГРЮЛ, обращение в налоговые 
органы и федеральную службу судебных 
приставов и специальные программы, по-
зволяющие выявить недобросовестных 
участников. На заказчиков и операторов 
также возлагается обязанность по провер-
ке данных о компании. В случае если ко-
миссия по закупкам выявит, что участник 
конкурса является офшорной компанией, 
он отстраняется от участия в тендере. 

Обходные пути Эксперты отмечают, 
что запрет на госзакупки непосредствен-
но у офшоров можно обойти с помощью 
российских посредников. Поскольку, как 

отмечает Ирина Митина, новые поправ-
ки не распространяются на соискателей, 
которых может привлечь подрядчик. «Ве-
роятно, это обусловлено тем, что ответ-
ственность перед заказчиком в любом 
случае несет российская компания — сто-
рона контракта», — добавляет она.

Ранее Минэкономразвития, разрабо-
тавшее поправки, предлагало более жест-
кий вариант изменений. В нем офшоры к 
закупкам нельзя было бы привлечь даже в 
качестве субподрядчиков и соисполните-
лей, но только если цена договора с ними 
составила бы не более 10% от цены кон-
тракта. 

Мария Смирнова, старший юрист кор-
поративной практики Rightmark Group 
уточняет, что зачастую в конкурсной до-
кументации содержится прямой запрет на 
привлечение субподрядчиков. В целом, по 
ее словам, высшие судебные инстанции 
признают правомерность включения в 
конкурсную документацию условий о за-
прете субподрядчиков, указывая, что та-
кой запрет является условием о способе и 
порядке исполнения договора. «Как пра-
вило, если в контрактах и предусматрива-
ется возможность привлечения соиспол-
нителей, то в конкурсной документации 
предусматривается необходимость обяза-
тельного согласия на такое привлечение 
государственного заказчика», — добавля-
ет госпожа Смирнова.

Как аукнется С помощью поправок к 
закону о контрактной системе правитель-
ство надеется обеспечить прозрачность 
финансовых потоков. 

При этом непосредственное влияние на 
систему госзакупок в Петербурге пока не-

очевидно. Так, в комитете по госзаказу BG 
сообщили, что за текущий год, компании, 
зарегистрированные в офшорных зонах, 
не выигрывали конкурсы в Петербурге. 
Правда, статистика комитета не учиты-
вает офшорные компании, которые мог-
ли выигрывать конкурсы, устраиваемые  
ГУПами, МУПами и АНО. Всего же с на-
чала года за счет бюджетных средств, а 
также средств бюджетных учреждений в 
городе заключено более 160 тыс. контрак-
тов на сумму 102 млрд рублей.

При этом примеры участия офшорных 
компаний в городском госзаказе все же 
есть. Наиболее ярким является конкурс 
на поставку вагонов с асинхронным дви-
гателем для петербургской подземки за 
3,8  млрд рублей. В тендере победило на 
тот момент наполовину офшорное ООО 
«Вагонмаш» (49% акций предприятия при-
надлежало компании «Леонтодон Ридео 
Лимитед», зарегистрированной на остро-
ве Гернси в проливе Ла-Манш). Так как 
прямого запрета на участие офшоров в 
госзакупках на тот момент не было, город 
просто не стал заключать контракт с побе-
дителем до тех пор, пока компания не за-
регистрировала долю на Кировский завод 
и не объявила о своих планах по локали-
зации производства в Петербурге. Теперь 
ООО «Вагонмаш» под действие принятого 
закона не попадает. 

«По общему правилу национальный 
режим для иностранных организаций дей-
ствует только в случаях, если это пред-
усмотрено международным договором. 
Кроме того, существует ряд особых ус-
ловий для допуска иностранных компаний 
на рынок (установлены, например, при-
казом № 155 Минэкономразвития России 

от 25.03.2014). Таким образом, количество 
участников закупок — иностранных ком-
паний, в том числе из офшорных зон, не-
велико, и новые нормы не должны суще-
ственным образом повлиять на рынок», 
— резюмирует Ирина Митина.

Без лишних вопросов По мнению 
экспертов, несмотря на то, что офшорные 
компании мало выигрывали в госзакупках, 
поправки в этой части необходимы, по-
скольку будут способствовать достраива-
нию системы правового регулирования.

По оценке комитета по госзаказу, за-
конопроект крайне важен для поддержки 
отечественного производителя и разви-
тия внутренней конкуренции. «Благодаря 
документу, финансовые средства пере-
станут 

”
утекать“ за границу — офшорные 

компании не платят налоги. Повысится 
прозрачность, так как российские фир-
мы гораздо проще проверить на пред-
мет текущей деятельности, завершенных 
проектов, деловой репутации и благонад-
ежности», — пояснили в ведомстве, до-
бавив, что сотрудничество с офшорными 
компаниями сопряжено с определенными 
рисками. 

В настоящее время офшорными тер-
риториями Министерство финансов при-
знает 42 юрисдикции, в том числе Лихтен-
штейн, Объединенные Арабские Эмираты, 
Монако, Сейшельские и Нормандские 
острова, Гибралтар и другие. С 2013 года 
офшором не признается Кипр, а с 1 янва-
ря 2015 года — Мальта.

«В числе лидеров популярных офшо-
ров входят Швейцария, зависимые тер-
ритории Великобритании — Каймановы 
острова (Малый Кайман, Кайман-Брак и 
Большой Кайман), Люксембург, Гонконг. 
Самый популярный офшор для россий-
ских компаний — Белиз», — комментирует 
Мария Смирнова.

Среди основных причин обращения к 
офшорам эксперты перечисляют высо-
кий уровень секретности в отношении 
финансовых активов клиентов, низкие из-
держки, значительное количество налого-
вых привилегий: освобождение от уплаты 
НДФЛ, корпоративного налога и налогов 
на заработную плату и прибыль. 

Сегодня офшорные схемы использу-
ют в первую очередь в целях сохранения 
активов компании, например, для пред- 
отвращения рейдерских захватов, по-
скольку при использовании офшорной 
компании настоящий владелец скрыт. 
Кроме того, использование офшора мо-
жет служить целям престижа: холдинго-
вая структура, которая имеет во главе 
резидента престижного европейского 
государства, выглядит более привлека-
тельной в глазах потенциальных ино-
странных инвесторов. n

Поправки в закон о контрактной системе призваны залатать темные дыры в проверке деятельности и финан-
совых потоков офшорных компаний, участвующих в госзаказе
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Время быстрых  
решений Периоды 
нестабильности способствуют 
развитию, убежден генеральный 
директор группы компаний ЦДС Михаил 
Медведев. В интервью BG он рассказал 
о том, почему сегодня не намерен 
сокращать персонал и почему для 
компании в нынешней экономической 
ситуации так важно приобретать новые 
земельные участки. Беседовала Татьяна Крылова

BUSINESS GUIDE: Как бы вы сформулировали 
стратегию ЦДС в нынешних условиях? 
МИХАИЛ МЕДВЕДЕВ: Рынок сжимается, и по-
этому, конечно, мы еще более тщательно 
просчитываем возможности вывода новых 
объектов. С другой стороны, появилось 
больше времени для осмысления и регу-
лирования внутрикорпоративной деятель-
ности. Мы стремимся оптимизировать и 
саму структуру, и организацию труда — 
перевести как можно больше процессов 
в электронный вид. Выполнение этой за-
дачи займет еще год-полтора и позволит 
нам развиваться более устойчиво, когда 
рынок начнет расти. Мы также постоян-
но ведем мониторинг предложений на 
земельном рынке: сейчас как раз тот ин-
тересный период, когда более или менее 
приличные участки можно найти по отно-
сительно невысоким ценам. 
BG: Все ли ваши подразделения сегод-
ня обеспечены достаточными объемами 
работы? 
М.  М.: У нас всегда есть большой запас 
по потенциальным возможностям, по-
этому все подразделения можно еще до-
гружать и догружать. Но объем работ не 
уменьшился, и сокращения персонала не 
планируются. За 16 лет существования в 
нашей компании уже сформировался моз-
говой штаб, который минимизирует нега-
тивное влияние внешних факторов. 
BG: Как в ЦДС реализуется идея импорто-
замещения?
М. М.: Доля импортных материалов в массо-
вом сегменте жилищного строительства 
невелика: окна, лифты, отчасти отделоч-
ные материалы. И они приобретались у 
зарубежных производителей просто пото-
му, что превосходили отечественные ана-
логи по соотношению «цена/качество». 
Пока наблюдается рост цен не в разы, а 
на проценты. Если импортная продукция 
станет недоступна, конечно, придется ис-
кать новых поставщиков. Но вызывает со-
мнения, что более дешевое будет лучше. 
BG: Стало ли сложнее соблюдать параме-
тры качества, принятые у вас в компании в 
нынешних экономических условиях?
М.  М.: На качестве наших объектов это 
вообще не сказывается. А в плане рабо-
ты в более сложной экономической си-
туации… Любая компания развивается 
циклично. У нас сейчас, во-первых, есть 
денежные запасы, во-вторых, достаточно 
большое количество непроданных квар-

тир в домах высокой степени готовности, 
по ряду объектов мы близки к заверше-
нию строительства. Совокупность этих 
факторов способствует большей стабиль-
ности компании. Но общая экономическая 
ситуация, конечно, не может не держать в 
тонусе. Сейчас то время, когда нужно смо-
треть внимательно вокруг и достаточно 
быстро принимать решения: приобретать 
перспективный участок, выставленный на 
продажу, корректировать маркетинговую 
политику.
BG: И какие участки вы приобретали в по-
следнее время?
М. М.: С начала года наш земельный банк 
пополнился четырьмя «пятнами». Думаю, 
мы получим разрешение на строительство 
объектов на этих землях и расскажем о 
соответствующих планах в середине 2016 
года. Разумеется, когда рынок сжимается, 
приобретение «пятен» несет более вы-
сокие риски. На первое место выходит 
стабильность, а на второе — развитие. 
Поэтому сейчас главное не наделать не-
правильных шагов, чтобы не пришлось 
бороться с их последствиями. Но все-таки 
мы постоянно стремимся развиваться и 
увеличивать свое присутствие в городе, 
не забывая и о Ленинградской области. 
BG: Вернемся к продажам. Вы удовлетво-
рены сегодняшними показателями?
М.  М.: Нет, но объемы продаж постоянно 
растут: июль был лучше, чем июнь; август 
— лучше, чем июль. Даже весной, несмо-
тря на стагнацию на рынке, наши объекты 
были востребованы, а начиная с мая объ-
ем продаж на ранее выведенных объектах 
увеличивается. 

Вообще, надо сказать, сегодня все за-
стройщики, продающие свои объекты на 
начальной стадии развития, объективно 
оценивают сократившуюся покупатель-
ную способность населения. Мы видим 
адекватные средневзвешенные рыночные 
цены плюс достаточно лояльные усло-
вия продаж. Поэтому те, кто хотел купить 
квартиру, понимают, что это надо делать 
сейчас. Потому что когда начнется эко-
номический рост либо появятся новые 
формы государственной поддержки, цены 
продемонстрируют бурную динамику. 
BG: Как сказалась на спросе либерализа-
ция условий ипотеки?
М.  М.: Конечно, она стала очень мощной 
поддержкой. Сделки с привлечением 
ипотечных кредитов, думаю, сегодня яв-

ляются важной составляющей у всех за-
стройщиков. Для нас это практически 50% 
от общего объема. При этом количество 
банков, фактически занимающихся ипо-
текой, уменьшилось — остались основ-
ные игроки. Мы, к примеру, работаем с 
банками ВТБ24, «Санкт-Петербург», «Воз-
рождение», «Открытие» и, разумеется, со 
Сбербанком. 
BG: А предпочтения покупателей измени-
лись? Какие квартиры сегодня наиболее 
популярны?
М.  М.: Поскольку финансовые возможно-
сти населения стали скромнее, мы видим 
возрождение интереса к меньшим форма-
там жилья. Но, с другой стороны, сейчас 
квартирами-студиями никого не удивишь, 
поэтому до сих пор остаются иногда пере-
косы по спросу. Небольшая двухкомнат-
ная квартира может быть более ликвид-
ной, чем средняя однокомнатная, потому 
что дает больше вариантов использова-
ния жилплощади. Но сейчас, повторю, об-
щая тенденция в условиях сжатия рынка 
и падения реальных доходов населения 
однозначна: тяготение к более компакт-
ным вариантам. 
BG: На вашей квартирографии в проек-
те-миллионнике в Новосаратовке (Все-
воложский район) это смещение спро-
са скажется? 
М. М.: Нельзя построить миллион квадрат-
ных метров из одних квартир-студий. По 
двум причинам. Во-первых, мы достаточ-
но сильно потеряем в продаваемом ме-
траже. Маленькие квартиры — это и ма-
ленькие дома; там, где можно построить 
100  тыс. кв.  м, квартирами-студиями по-
лучится только 80 тыс. кв. м. А во-вторых, 
все-таки предпочтения покупателей раз-
ные, как и жизненные ситуации. Кому-то 
квартира меньше трехкомнатной не под-
ходит в принципе, потому что не обеспе-
чивает потребности именно этой семьи. 
Поэтому чтобы сделать продукт для ши-
рокой группы населения, примитивной 
квартирографией не обойдешься. Соот-
ветственно, жилье, соответствующее на-
шему стандарту «Базовый комфорт», это 
не студии, а такое соотношение типов 
квартир и метражей, которое делает этот 
продукт полезным для широкой группы 
населения. Поэтому говорить, что из-за 
кризиса надо строить только маленькие 
однокомнатные квартиры, категорически 
неправильно. 

BG: Какие объекты вы планируете вывести 
на рынок до конца года? 
М. М.: Как раз первую очередь нашего про-
екта в Новосаратовке, третью очередь 
ЖК «Весна в Кудрово», где мы, кстати, 
начнем продажи по схеме договора до-
левого участия. А кроме этих объектов — 
новые корпуса комплекса на Октябрьской 
набережной и проекта в Янино. 
BG: Работа с заключением ДДУ для вас 
— пилотный проект, апробируемый в  
Кудрово. Есть ли идеи расширить пере-
чень объектов с привлечением средств по 
этой схеме?
М.  М.: Пока новые объекты, наверное, бу-
дем выводить на рынок с заключением до-
говоров долевого участия, а через полго-
да после начала продаж подведем первые 
итоги и тогда посмотрим. 
BG: Вас устраивает то, в какую сторону 
развивается сегодня законодательство?
М.  М.: За последние десять лет в зако-
нодательстве, имеющем отношение к 
нашей деятельности как строительной 
компании, постоянно что-то менялось. 
Что-то привнесено, на наш взгляд, пра-
вильное, что-то нет. Но рынок неизменно 
адаптируется к новым правилам, так что 
к возможным изменениям мы относим-
ся спокойно. Были, конечно, странные 
идеи о фактической отмене долевого 
участия граждан в строительстве много-
квартирных жилых домов к 2020 году. 
Но даже если отменят долевое участие, 
деятельность строительных компаний не 
прекратится — просто объемов будет в 
десять раз меньше. Другое дело — на-
сколько это правильно для националь-
ной экономики. 
BG: В первом полугодии нынешнего года 
Ленобласть впервые превзошла Санкт-
Петербург по объему ввода жилья в экс-
плуатацию. Какой динамики этого показа-
теля, по вашему мнению, можно ожидать в 
среднесрочной перспективе?
М. М.: На ближайшие несколько лет у Лен- 
области очень большой потенциал по тем 
объектам, которые уже в стройке либо по 
которым оформлена градостроительная 
документация. Но в среднесрочном пе-
риоде Петербург, конечно, будет строить 
жилья больше. Если только не последуют 
категорические решения о том, что строй-
ку в городе следует резко ограничить. 
Хотя не думаю, что для таких решений 
есть серьезные предпосылки. n
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Технологическая невосприимчивость 
Российские строительные компании пока практически не используют 
получившее широкое распространение на Западе информационное 
моделирование в строительстве (BIM). Между тем эта технология позволяет 
централизованно контролировать строительный процесс на всех его этапах  
и экономить время на проектирование на 20%, а иногда и на 90%. Валерий Грибанов

В Западной Европе около половины про-
ектов строятся по технологии BIM, в Рос-
сии же 3D- и 4D-моделирование пока еще 
недостаточно развиты. Всего около 10% 
проектных организаций предлагают такой 
подход, а на практике он применяется во-
обще в единичных случаях. 

Тимур Нигматуллин, финансовый ана-
литик инвестиционного холдинга «Фи-
нам», говорит: «Информационное моде-
лирование применяется в строительстве в 
РФ пока нечасто. Я оцениваю долю про-
ектов с использованием BIM в единицы 
процентов. Для сравнения: по некоторым 
данным, в Европе это 30–45%, а в США — 
50–60%». 

Информационное моделирование зда-
ний предполагает прежде всего сбор и 
комплексную обработку в процессе про-
ектирования всей архитектурно-конструк-
торской, технологической, экономической 
и иной информации о здании со всеми ее 
взаимосвязями и зависимостями, когда 
здание и все, что имеет к нему отноше-
ние, рассматриваются как единый объект. 
Правильное определение этих взаимо- 
связей, а также точная классификация, 
хорошо организованное структурирова-
ние и достоверность используемых дан-
ных — залог успеха информационного 
моделирования.

Проектирование таким способом по-
зволяет рассчитать точную сметную сто-
имость, ежедневно контролировать ход 
реализации проекта, при необходимости 
вносить корректировки и сразу же пере-
считывать ресурсы. 

BIM, при соблюдении ряда условий, яв-
ляется одним из наиболее мощных и эф-
фективных инструментов повышения про-
изводительности проектов. Наибольший 
эффект от применения этой технологии в 
проектировании проявляется для типовых 
проектов — в экономии трудозатрат на 
проектирование (в снижении стоимости 
проектирования); для сложных и уникаль-
ных проектов — в увеличении точности 
проектирования, снижении количества 
переделок и, соответственно, сокраще-
нии сроков проектирования и фактиче-
ских затрат при производстве строитель-
но-монтажных работ. 

Однако основным выгодоприобретате-
лем становится заказчик строительства. 
В случае если он с самого начала ставит 
своей целью оптимизацию затрат не толь-
ко на этапах проектирования и производ-
ства строительно-монтажных работ, а на 
протяжении всего жизненного цикла объ-
екта недвижимости, от момента анализа 
бизнес-альтернатив до вывода объекта из 
эксплуатации и его утилизации, то эффект 
от применения BIM значительно выше. 

В качестве примера можно привести 
снижение затрат на разработку и реа-
лизацию проекта организации строи-
тельства (ПОС) в сложных объектах, ав-

томатизацию процесса оценки сметной 
стоимости проекта, сокращение затрат на 
разработку визуализаций и другого циф-
рового контента для системы управления 
зданием (BMS), оптимизацию затрат на 
эксплуатацию.

Немаловажный эффект имеет и фак-
тор создания единого кластера хранения 
актуальных данных об объекте и сопут-
ствующего увеличения эффективности 
взаимодействия организаций-участников 
(включая проверяющие инстанции), со-
кращения строительных и эксплуата-
ционных рисков, снижения накладных 
расходов», — говорит Антон Ганибаев, ру-
ководитель проектов департамента по ра-
боте с корпоративными клиентами Colliers 
International. 

Толкать модель Вопрос о будущем 
BIM-технологий в России очевиден. Дру-
гих проработанных альтернатив, кроме 
совокупности Lean-BIM-IPD (три подхода 
к управлению строительной деятельно-
стью: бережливое строительство — lean 
construction, информационное моделиро-
вание — building information modelling и 
интегрированное выполнение проектов 
— integrated project delivery), в настоящее 
время не существует. «В России на уров-
не pull–факторов, учитывая, что внедре-

ние практик BIM является долгосрочным 
инструментом повышения эффективности 
бизнеса, в связи с текущей негативной си-
туацией на большинстве рынков мы ожи-
даем некоторого снижения доли спроса на 
BIM-решения со стороны заказчиков и, со-
ответственно, снижение количества BIM-
проектов в будущем периоде. В то же вре-
мя есть некоторые позитивные сдвиги на 
уровне push-факторов и, в частности, ряд 
законодательных инициатив. Например, 
решение экспертного совета при прези-
денте РФ от 4 марта 2014 года о разработ-
ке плана по внедрению BIM в России или 
находящийся на обсуждении в Государ-
ственной думе проект закона о рассмотре-
нии экспертизой проектной документации 
в BIM-модели. В результате Мосгосэкспер-
тиза в 2014 году прошла обучение BIM-
технологиям, а все большее количество 
классических организаций с госучастием 
(концерн 

”
Росэнергоатом“, 

”
Моспроект-4“ 

и другие) разрабатывают программы пере-
хода на BIM-based-технологии проектиро-
вания и организации систем управления 
строительными проектам», — рассказыва-
ет господин Ганибаев. 

Все эти факторы говорят о том, что вне-
дрение BIM началось на государственном 
уровне, и в том числе поэтому повсемест-
ное внедрение BIM технологий в России в 

обозримой перспективе является безаль-
тернативным, добавляет он.

Накопительный эффект Расходы 
на внедрение BIM варьируются в зависи-
мости от масштаба, специфики организа-
ционной структуры и кадрового состава 
материнской организации и включают в 
себя прямые затраты на технологическую 
составляющую (апгрейд рабочих станций, 
закупка и установка софта, создание со-
ответствующей IT-инфраструктуры) и на 
развитие квалификации и компетенций 
(обучение исполнителей-проектировщи-
ков и BIM-менеджеров, дополнительные 
консультации внешних специалистов). 

Внедрение BIM является сложным, 
долгосрочным организационным про-
ектом, который должен быть тщательно 
спланирован по этапам, обеспечен долж-
ным уровнем поддержки на уровне руко-
водства и рядовых исполнителей, а также 
нужным количеством ресурсов. 

Эта система требует и административ-
но-кадровых изменений. «При переходе к 
BIM необходимо учитывать тот факт, что на 
некоторое время в организации неизбежно 
произойдет ощутимое падение производи-
тельности труда со всеми вытекающими. 
Однако в успешных проектах внедрения 
через полгода или год суммарный нако-
пленный синергетический эффект от сме-
ны технологии проектирования позволяет 
сэкономить в проектах средней сложности 
не менее 20%, а в более сложных и уни-
кальных проектах — до 90% времени», — 
отмечает Антон Ганибаев.

«Сама по себе система не требует 
больших затрат. Тем не менее требуется 
длительное время для обучения персо-
нала и коррекции бизнес-процессов. Со-
гласно опыту реализации проектов в РФ, 
внедрение технологии BIM позволяет со-
кратить сроки проектирования на 20%, 
снизить стоимость строительства на 30%. 
Также на 5–10% уменьшается стоимость 
эксплуатации объекта», — добавляет  
господин Нигматуллин.

Как говорят аналитики, статистика по 
использованию технологий BIM в проектах 
не ведется ни в Американской (PMI), ни в 
Европейской (IPMA) профессиональных 
ассоциациях по управлению проектами. 
«В свободных источниках энтузиасты тех-
нологии BIM приводят сведения о более 
чем пятидесятипроцентном проникнове-
нии BIM на американском рынке, однако к 
этим данным мы предпочитаем относиться 
с осторожностью. На рынке Великобри-
тании значительный рост в применении 
BIM связан с необходимостью реализа-
ции одновременно большого количества 
комплексных и уникальных строительных 
объектов, с четко определенным сроком 
ввода в эксплуатацию (строительные объ-
екты к Олимпиаде 2012 года)», — расска-
зал Антон Ганибаев. ➔ 26

В России даже если все участники строительства согласятся выполнить проект в BIM, в согласующие инстан-
ции он все равно должен быть представлен в установленном 2D-виде
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24 ➔ В данном случае использование BIM 
не обошлось без государственного регу-
лирования. Эффект от данной инициативы 
был оценен по достоинству, и в результа-
те на сегодняшний день в Великобрита-
нии действует решение, в соответствии 
с которым с 2016 года все госзаказы в 
области строительства будут выдаваться 
только фирмам, работающим в BIM. Также 
предполагается, что к 2025 году уровень 3 
(максимальный уровень по официальной 
шкале организационной зрелости по BIM) 
станет основным, а возможно, даже обя-
зательным показателем зрелости BIM в 
строительной индустрии Великобритании.

Незрелый рынок В России схема 
проектирования строго регламентирует-
ся, и для экспертизы проекта и получения 
положительного заключения не требу-
ется создание цифровых моделей. Сле-
довательно, компании-проектировщики, 
которые строят 3D- и 4D-модели, и деве-

лоперы, которые заказывают подобные 
работы, делают это исключительно по 
собственному желанию. 

Эксперты считают, что ключевыми фак-
торами, тормозящими внедрение BIM, яв-
ляются общий негативный фон и стагна-
ция в строительном секторе экономики. 

Второй фактор — это низкая инфор-
мированность и отсутствие прямой за-
интересованности в применении данной 
технологии в среде заказчиков строитель-
ства. «По признанию одного из ведущих 
московских девелоперов в секторе ком-
мерческой недвижимости, в настоящее 
время они не заинтересованы инвести-
ровать в развитие собственных специ-
алистов BIM, так как позже апгрейд будет 
дешевле. Кроме того, нет гарантии, что 
обученные специалисты останутся в рам-
ках материнской организации, а не уйдут 
в поисках лучшей доли. С другой сторо-
ны, при крайней необходимости всегда 
можно переманить к себе уже лучших, за-

рекомендовавших себя проектировщиков 
BIM», — рассуждает господин Ганибаев. 

Третий фактор — это низкий (точнее 
нулевой) средний уровень зрелости BIM 
у организаций, участвующих в разных ро-
лях в реализации строительных проектов. 
Даже если генеральный проектировщик 
будет готов выполнить проект в BIM, ско-
рее всего, другие участники проекта (про-
ектировщики-смежники, генподрядчик и 
его субподрядчики, поставщики оборудо-
вания и комплектующих, пусконаладчики, 
эксплуатационщики и даже сам заказчик) 
будут не готовы работать в этой среде. 
Либо согласующие инстанции попросят 
предоставить им проект на согласова-
ние в классическом 2D-виде, на русском 
языке, оформленный в соответствие с 
ГОСТ Р 21.1101–2009. 

Генеральный директор ООО «Дудер-
гофский проект» Василий Вовк считает, 
что развитие ВIM-технологий будет наи-
более востребовано в создании нети-

повых объектов, а типовое жилье будет 
применять данную технологию уже впо-
следствии, когда она станет более доступ-
ной и популярной. 

Специалисты компании «Лемминкяй-
нен» полагают, что тормозят внедрение 
BIM и проблемы синхронизации из-за от-
сутствия единых утвержденных стандар-
тов наполненности данных. Для россий-
ских компаний часто проблемой является 
то, что изначально BIM — иностранная 
технология, а значит, им требуется адап-
тация стандартов под российские нормы. 
«Тем не менее компания 

”
Лемминкяйнен“ 

в своей работе уже использует некоторые 
элементы BIM-технологий в различных 
бизнес-процессах. В продажах и марке-
тинге — визуализация, в сметной работе 
— определение объемов работ, в проекти-
ровании — сведение нескольких разделов 
проекта в одной модели: архитектурного, 
конструктивного, инженерных разделов», 
— приводят пример в компании. n

Труд на грани Негативные факторы в российской экономике 
естественным образом оказали влияние и на рынок труда, скорректировав спрос 
на персонал и предлагаемое число вакансий в различных отраслях и сферах.  
В текущей ситуации работодатели будут избавляться от вспомогательного звена, 
неспособных на быстрое развитие и склонных к конфликтам с сослуживцами 
сотрудников. Дмитрий Быков

Несмотря на сложную ситуацию, по срав-
нению с началом года активность на рын-
ке труда все же выросла, при этом рост 
числа публикаций вакансий в июне — 
июле 2015 года (по сравнению с январем 
— февралем 2015 года) фиксируется по 
всем профессиональным областям, го-
ворит директор HeadHunter в Северо-За-
падном федеральном округе Юлия Саха-
рова. Так, наиболее ощутимый прирост 
показали следующие сферы: услуги для 
населения, медицина, фармацевтика и 
аптеки, государственные организации, 
розничная торговля, сельское хозяйство, 
ЖКХ, автомобильный бизнес, логистика, 
металлургия и металлообработка. Наи-
меньший прирост вакансий наблюдается 
в сфере искусства и культуры, в лесной 
промышленность и деревообработке, 
финансовом секторе, а также в области 
СМИ, маркетинга, рекламы и PR. 

«Если проанализировать динамику в до-
лях в общем количестве вакансий, опубли-
кованных на портале, то мы видим рост доли 
вакансий профсфер 

”
розничная торговля“ 

и 
”
медицина, фармацевтика“, снижение 

доли — 
”
услуги для бизнеса“, 

”
финансовый 

сектор“, 
”
строительство, недвижимость“», 

— отмечает госпожа Сахарова. 
Среди особенностей требований к со-

искателям в вакансиях, опубликованных 
летом 2015 года, — почти двукратный рост 
числа вакансий, на которые работодатели 
готовы рассматривать соискателей без 
опыта работы в данной сфере и рост доли 
вакансий со сменным графиком. Здесь 
сказался фактор сезонности, считает экс-
перт, так как компании искали сотрудни-
ков для работы в сферах туризма, обще-
ственного питания, гостиничного бизнеса 
и для участия в промоакциях.

Оптимизация По словам Юлии Саха-
ровой, в начале 2015 года большинство 
компаний предполагали худший сцена-
рий: 27% работодателей-респондентов 
планировали уменьшение численности 
персонала и лишь 19% — увеличение 
штата. Тем не менее в конце первого квар-
тала выросла доля ответов респондентов, 
которые приняли решение по увеличению 
численности (23%), и выросла доля рабо-
тодателей, которые дифференцирован-
но подошли к индексации и увеличению 
окладов сотрудникам: реже уменьшение 
зарплат по компании в целом, но больше 
точечных изменений в рамках отдельных 
позиций. 

«При сокращениях персонала боль-
шинство работодателей (58%) расста-
вались не более чем с 10% сотрудников, 
около 5% опрошенных работодателей 
приняли решение провести значительные 
сокращения — более 30% персонала. 
Чаще сокращениям подвергались рядо-
вые сотрудники бэк-офиса», — отметила 
госпожа Сахарова. 

Наиболее частыми способами снижения 
издержек, помимо непосредственно сокра-
щения сотрудников, она называет измене-
ние мотивационных схем, KPIs, объедине-
ние функциональных обязанностей разных 
должностей в одной, сокращение затрат на 
внешнее обучение, изменение структуры и 

уменьшение затрат на компенсационные 
пакеты (ДМС, мобильная связь и другое).

Наибольшие трудности в текущем году 
испытали автомобильный сектор (и произ-
водство, и продажа), строительный бизнес, 
ресторанный и отельный бизнес, СМИ, и это 
напрямую сказывается на сотрудниках ком-
паний этих отраслей, говорит заместитель 
генерального директора по управлению 
продажами кадрового холдинга «Анкор» 
Алексей Зеленцов. «Даже те предприятия, 
которые не проводили сокращений, сегод-
ня свели к минимуму набор персонала. Все 
озабочены оптимизацией и повышением 
производительности текущим или сокра-
щенным составом», — добавляет он. 

При этом эксперт отмечает, что часть 
компаний, пережив первую волну кризи-
са, действительно постепенно возвраща-
ются к докризисному уровню потребности 
в персонале. Самым ярким примером, по 
его мнению, является индустрия инфор-
мационных технологий, особенно ориен-
тированная на разработку программного 
обеспечения для международных компа-
ний. Продолжают нуждаться в рабочем 
персонале и производственные компании 
— квалифицированные «синие воротнич-
ки» по-прежнему в цене. 

Как прогнозирует представитель «Анко-
ра», ситуация неопределенности в эконо-
мике в целом и на рынке труда в частности 
продлится как минимум до конца третьего 
квартала текущего года. «Даже когда кри-
зис чисто экономический, прогнозировать 
его течение довольно сложно. Сегодня же 
влияние, причем очень сильное, имеют 
политические факторы, а это еще более 
усиливает возможность непредсказуемо-
го развития событий в ближайшем буду-
щем», — заключает эксперт. ➔ 28

Чтобы не попасть под оптимизацию штата, сотруднику недостаточно быть просто эффективным. В равной  
степени он должен быть лояльным к компании и дружелюбным к коллегам
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Инфраструктура

Инкубатор в стадии стартапа  
По данным Минэкономразвития, в России создано около полутора сотен бизнес-
инкубаторов. BG решил узнать, какие из моделей действующих в регионе 
«цитаделей нового бизнеса» наиболее успешны и адаптированы к российской 
действительности и какую лепту вносят работающие объекты в наращивание 
инновационной массы экономики страны. Анастасия Цыбина

Задача бизнес-инкубаторов — стать 
ядром бизнеса, способствовать техноло-
гическому трансферу в рамках инноваци-
онного процесса и структурного обновле-
ния экономики России. Мировая практика 
показывает, что научные центры вклады-
ваются именно в стартапы. 

Стандартный набор услуг бизнес-инку-
батора в той или иной степени включает 
юридическое и бухгалтерское обслужи-
вание, информационную и PR-поддержку, 
рекламу, обучение, консалтинг, содействие 
в привлечении финансирования, организа-
цию участия в выставках, а также защиту 
интеллектуальной собственности, серти-
фикацию испытаний, маркетинговые ис-
следования. Обычно за проектом закреп- 
ляется менеджер, ответственный за про-
движение проекта от стадии идеи до произ-
водства промышленного образца продукта 
или технологии и выхода их на рынок.

Заместитель генерального директора 
— директор проектного офиса, член прав-
ления ОАО «РВК» Евгений Кузнецов выде-
ляет два основных подхода к созданию и 

целевому назначению бизнес-инкубато-
ров. Первый заключается в генерации но-
вых бизнесов разного типа (как правило, 
сервисных, торговых компаний) на специ-
ально созданных для этого площадках. 
В основном эту концепцию под эгидой 
Минэкономразвития в регионах реализу-
ют муниципалитеты. Она направлена на 
коммерциализацию идей, создание новых 
рабочих мест и другое.

Вторая модель предполагает, что биз-
нес-инкубаторы создаются на базах тех-
нологических центров, вузов под конкрет-
ные задачи трансфера технологий. В этом 
случае проект направлен на увеличение 
капитализации бизнеса, рост инвестиций. 
По мнению Евгения Кузнецова, в России 
наиболее успешная модель бизнес-инку-
батора до конца еще не отработана.

Сервисный выбор В комитете по 
промышленной политике и инновациям 
(КППИ, курирует инкубаторы) Петербур-
га, «примеряя» две основные модели биз-
нес-инкубаторов, более универсальной 

площадкой для развития инновационных 
проектов и более близким ко второй мо-
дели считают бизнес-инкубатор «Ингрия» 
(был запущен в 2009 году, входит в про-
ект ОАО «Технопарк Санкт-Петербурга»). 
«Если в Первом городском бизнес-инку-
баторе на первом месте инфраструктур-
ные сервисы (предоставление площадей 
по льготным арендным ставкам), то 

”
Ин-

грия“ ориентирована в первую очередь 
на достижение резидентом конкретного 
результата: привлечение инвестиций, кли-
ентов, увеличение выручки. Инфраструк-
тура в этом перечне менее значима, по-
этому около 70% резидентов пользуются 
услугами 

”
Ингрии“, не размещаясь там», 

— сообщает пресс-служба комитета. 
По словам генерального директо-

ра ОАО «Технопарк Санкт-Петербурга»  
Андрея Соколова, наиболее востребован-
ными услугами «Ингрии» являются именно 
консультации. «Поэтому у нас есть услуга 
заочной резидентуры, предназначенная 
для проектов, которые физически не раз-
мещены в 

”
Ингрии“, но желают получать 

нашу поддержку», — рассказывает он. 
Чтобы попасть в резидентуру инкубатора 
(размещается на арендованной площад-
ке на проспекте Обуховской Обороны), 
стартап должен подать заявку с описа-
нием проекта и получить положительное 
заключение экспертного совета. Второй 
способ — успешно выступить на ежеме-
сячном стартап-линче (открытом разборе 
проектов). 

В свою очередь, льготная аренда 
площадей Первого городского бизнес-
инкубатора (создан в 2006 году прави-
тельством Петербурга совместно с Минэ-
кономразвития России, открыт в 2007 году 
на площадях делового центра «Кристалл») 
на момент запуска около десяти лет назад 
была одним из основных преимуществ 
для привлечения молодых инновационных 
компаний. Это отчасти и объясняет тог-
дашнюю популярность инкубатора у инве-
сторов. «В год открытия в нем было уже 
39  резидентов. Сегодня в нем находятся 
50 резидентов, что составляет более 85% 
от возможностей площадки. ➔ 30

26 ➔ Первые на выход Понимание 
того, от каких сотрудников придется из-
бавиться компании, если положение из-
менится к худшему, формируется задолго 
до начала экономического спада, поэтому 
в настоящее время отдельно взятому со-
труднику уже слишком поздно задумы-
ваться о том, что можно сделать, чтобы не 
попасть в число уволенных, считает спе-
циалист по продукту CEB SHL Russia & CIS 
Максим Пескин. 

По его словам, в условиях кризиса ком-
пании стремятся избавиться от трех кате-
горий сотрудников. В первую попадают 
те, кто хронически не выполняет постав-
ленных целей и не справляется с поручен-
ными задачами на одном и том же уровне, 
при этом не демонстрируя значительного 
потенциала к развитию. «Другими слова-
ми, речь не о тех сотрудниках, которые 
ставят себе с каждым разом все более 
сложные и амбициозные цели, а о тех, кто 
попросту 

”
не тянет“ и поэтому становится 

источником лишних затрат и общей не-
эффективности», — поясняет господин 
Пескин. 

Ко второй категории относятся те ра-
ботники, которые достигают поставлен-
ных целей и даже добиваются выдающих-
ся результатов, но при этом действуют 
вразрез с принятыми в организации 
правилами и порядками. «Несоответ-
ствие ценностям, культурным и психоло-
гическим установкам, писаным и неписа-
ным законам, действующим в компании, 
— важнейший потенциальный источник 
конфликтов», — уточняет специалист. С 
точки зрения руководства, если в благопо-
лучные годы такие неформалы могут быть 

полезны в первую очередь как источник 
неординарных подходов и ресурс для ре-
шения сложных задач, требующих умения 
пойти на риск и взять на себя персональ-
ную ответственность, то в кризисной ситу-
ации гораздо важнее принадлежность со-
трудника к коллективу, его соответствие 
стандартам и ожиданиям. 

Третью категорию составляют сотруд-
ники, которые находятся в состоянии ак-
тивного или даже тлеющего конфликта с 
коллегами из других отделов. «Опыт по-
казывает, что этот фактор даже более ва-
жен, чем отношения с непосредственным 
руководителем: решения об увольнениях 
практически всегда становятся результа-
том сложных политических торгов, и мне-
ния менеджеров соседних функций могут 
сыграть решающую роль», — заключает 
Максим Пескин.

Алексей Зеленцов выделяет две ос-
новные категории сотрудников, попадаю-
щих под сокращения в условиях кризиса. 
Первая — сотрудники с самой высокой 
заработной платой. «Если работодатель 
считает, что на текущем рынке найдет 
на меньшие деньги не менее опытного, 
а то и более эффективного сотрудника, 
то зачастую такие замены происходят», 
— говорит он. При этом, по мнению экс-
перта, к таким процессам необходимо 
подходить с головой, так как в 95% слу-
чаев подобные действия могут привести 
не к оптимизации, а к еще более высоким 
затратам.

Вторая категория — вспомогательный 
персонал, то есть сотрудники с невысокой 
квалификацией или выполняющие функ-
ции, не влияющие напрямую на основной 

бизнес компании. «Сейчас распростра-
ненным бизнес-инструментом является 
передача на аутсорсинг максимального 
количества функций. Естественно, в таком 
случае значительное количество персона-
ла таких подразделений сокращается или 
передается в управление аутсорсеру», — 
поясняет господин Зеленцов. 

Между тем эксперт подчеркивает, что 
вид и размер оптимизации зависит не от 
отрасли или индустрии, а только от руко-
водства, так как каждый принимает реше-
ние исходя из своего видения состояния 
компании и возможных перспектив. «Это 
могут быть и частичные сокращения, рас-
ширение круга обязанностей для текущих 
сотрудников, заморозка административ-
ных бонусов, полное или частичное со-
кращение компенсационных пакетов или 
изменение соотношения фиксированной 
заработной плат и бонусов по результа-
там», — говорит он.

Мобилизация талантов Для тех 
сотрудников, которые не рискуют быть 
уволенными, кризис обещает в первую 
очередь увеличение нагрузки и ускоре-
ние темпов работы, нарастание сложно-
сти и разнообразия задач, развитие по 
горизонтали, а также более интенсивное 
взаимодействие с коллегами, в том числе 
из других команд, отделов, подразделений 
и стран. Также, считает Максим Пескин, 
именно в кризисной ситуации для талант-
ливых сотрудников зачастую открываются 
новые возможности. 

При этом, подчеркивает эксперт, не-
обходимо учесть, что в последние годы от 
любых сотрудников требуется несколько 

больше, чем простое выполнение своих 
обязанностей и достижение поставленных 
целей. «Все чаще можно услышать, что 
вклад любого работника в успех компании 
складывается из двух частей: собственно 
рабочей деятельности, ее результативно-
сти и эффективности и сетевого результа-
та — той пользы, которую сотрудник при-
носит за счет того, что помогает другим и 
подключает других к собственным проек-
там и задачам», — говорит он. 

Идеальный же сотрудник будущего, по 
мнению господина Пескина, — это чело-
век эпохи Возрождения. «Чтобы прино-
сить ощутимую пользу для бизнеса, ему 
мало быть экспертом в своей функцио-
нальной области. Не менее важны уверен-
ные и обширные знания в других, смеж-
ных сферах, способность поддержать 
профессиональный разговор с самыми 
разными специалистами, а также умение 
с равной эффективностью общаться с 
представителями самых разных культур, 
формировать команды, управлять их де-
ятельностью, превращая различия в ис-
точник творческих решений, и, наконец, 
добиваться результата, не сдаваясь на 
полпути», — перечисляет эксперт харак-
теристики супермена. 

Алексей Зеленцов отмечает, что если 
раньше многие компании выбирали со-
трудников, учитывая их возможность ра-
сти и развиваться в компании долгое вре-
мя, то есть долговременный потенциал, то 
сейчас все больше работодателей делают 
ставку на сотрудников, которые могут при-
нести результат уже завтра, поддержать 
компанию на плаву в тяжелые экономиче-
ские времена. n
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28 ➔ Стоимость аренды в первый год ре-
зидентства для компании составляет око-
ло 240 рублей за квадратный метр», — со-
общила руководитель бизнес-инкубатора 
Виктория Бойцова. 

Но постепенно здесь приходят к идее 
увеличения числа сервисов, позволяю-
щих сделать объект привлекательнее для 
стартапов и более конкурентоспособ-
ным на рынке инкубирования. «С 2014 
года эксперты инкубатора могут оценить 
перспективность проекта с точки зрения 
готовности к реализации, сопровождать 
инновационный проект на всех стадиях 
развития, провести мониторинг развития 
проекта резидента и предложить реко-
мендации по развитию», — перечисляет 
госпожа Бойцова.

В соседней Ленинградской области по 
принципу бизнес-инкубатора создается 
Северо-Западный центр трансфера тех-
нологий (СЗЦТТ). Физически площадка 
пока не существует, но это не мешает 
центру работать. «Нанотехнологический 
центр объединяет в себе функции инку-
бирования, предоставления гибкой техно-
логической площадки и посевного финан-
сирования. СЗЦТТ реализует полный цикл 
услуг, направленных на структурирование 
и коммерциализацию инновационных про-
ектов в области нанотехнологий и инфра-
структурную поддержку их трансфера 
в промышленность и на рынок», — рас-
сказывает генеральный директор СЗЦТТ  
Даниил Ковальчук. 

В портфеле центра более 35 проектов 
на разных стадиях. Проектная деятель-
ность ООО «СЗЦТТ» запущена в 2013 
году (администрация находится во фронт-
офисе Ленинградской области). Часть 
стартапов и технологических компаний 
СЗЦТТ будет размещена в технопарке, ко-
торый сейчас строится в рамках проекта 
по созданию Северо-Западного нанотех-
нологического центра (СЗНЦ) в Гатчине 
(Ленинградская область). Первая очередь 
зданий технопарка должна быть введена в 
эксплуатацию в 2016 году.

Mikko Kaarela (Микко Каарела), заме-
ститель директора Spinverse Management 
Consulting Ltd (работал в инкубаторе фин-
ской компании «Технополис» в академго-
родке Отаниеми под Хельсинки), приводит 
примерно тот же перечень услуг финских 
инкубаторов, что представлен и в рос-
сийских объектах: «В Финляндии есть 
инкубаторы широкого профиля, но наи-
более успешные из них специализируют-
ся более узко, например на студенческом 
бизнесе, технологических проектах, про-
ектах, направленных на ускоренный рост 
на международных рынках».

Мерило успеха В 2014 году ОАО «РВК» 
провело исследование по оценке эффек-
тивности технопарков и бизнес-инкубато-
ров России согласно общемировой оценке 
эффективности, где основной критерий — 
выживаемость компаний-резидентов биз-
нес-инкубаторов спустя один и три года. 
«Если в мире после завершения инкубаци-
онного периода на рынке спустя это время 
остается 90–95% компаний, то в России 
этот процент значительно меньше. Вто-
рая группа — компании, выжившие спустя 
три года, — составляют всего 10–20% от 
общего числа», — комментирует господин  
Кузнецов.

Кроме того, исследователи РВК вы-
явили три критерия бизнес-инкубатора, 
которые увеличивают процент выживае-
мости стартапов. Первый — это линейка 

сервисов: чем шире комплекс услуг пред-
ставляется инкубатором, тем более силь-
ным становится резидент. «Это и аренда 
площадей, и бизнес-услуги, и наличие ра-
боты с инвесторами, и центр прототипиро-
вания, и многие другие опции», — делится 
результатами господин Кузнецов. Второй 
фактор, повышающий шанс на успех ком-
пании, — это наличие экспертного совета. 
Там, где работает такой орган, компании 
значительно перспективнее и лучше раз-
виты. И наконец, конкурс на отбор. «Если 
конкурс три-пять компаний на место для 
размещения и резидентства в инкубаторе, 
то, естественно, отбор идет качественнее 
и проекты отбираются самые лучшие», — 
подчеркивает эксперт. Таким образом, вы-
живаемость стартапа напрямую зависит 
от среды, в которой он выращивается.

Микко Каарела согласен: «Что делает 
стартапы успешными? Это предоставле-
ние высококлассных экспертных услуг по 
развитию бизнеса, которые значительно 
ускоряют развитие и рост компаний-ре-
зидентов и значительно снижают риск 
провала. В эту категорию входят, напри-
мер, образование, коучинг, контакты и 
предоставление доступа к обществен-
ному и частному финансированию». Ча-
сто резиденты изначально привлекаются 
льготными помещениями. Но если спро-
сить успешных предпринимателей веду-
щих инкубаторов, то скорее они вспоми-
нают драгоценные советы по развитию 
бизнеса и контакты, предоставленные 
высококвалифицированными эксперта-
ми инкубатора.

В Петербурге наиболее успешным ин-
кубатором считают «Ингрию». «По раз-

личным оценкам, это один из крупнейших 
бизнес-инкубаторов в России. В среднем 
там постоянно находятся 60–70  рези-
дентов. За все время работы инкубатор 
поддержал более 300  стартап-проектов. 
Только за последний год эти компании за-
работали более 700 млн рублей. Налого-
вые отчисления резидентов в региональ-
ный бюджет превосходят выделяемую на 
существование инкубатора субсидию», 
— комментируют в КППИ. 

Основными критериями оценки эффек-
тивности работы инкубаторов в комитете 
считают количество резидентов, объем 
привлеченных инвестиций, количество 
созданных рабочих мест. «Мы лидиру-
ем в России по числу привлеченных ин-
вестиций (с 2009 года около 2  млрд ру-
блей) и выручке резидентов (также более 
2,4 млрд рублей, из них 765 млн рублей в 
2014 году)», — приводит данные Андрей 
Соколов. 

В СЗЦТТ сегодня 27 проектных компа-
ний, шесть из которых осуществляют де-
ятельность на рынке, продавая продукты 
и услуги. «В связи с тем, что стартапы 
СЗЦТТ находятся на ранней стадии раз-
вития, существенная выручка у проектных 
компаний пока не предполагается», — 
комментирует результаты работы центра 
господин Ковальчук. 

Виктория Бойцова не называет конкрет-
ных цифр, но говорит, что по основным 
показателям эффективности с момента 
открытия есть постоянный и уверенный 
рост, за исключением прошлого года, ког-
да в связи с общим экономическим спа-
дом наблюдался и спад в экономических 
показателях деятельности бизнес-инкуба-

тора и его резидентов. Однако в 2015 году 
все эти показатели вновь выросли, заме-
чает она.

Проблемы с формальными показателя-
ми с точки зрения инкубатора связаны, с 
одной стороны, с тем, что настоящая от-
дача от стартапов реализуется только по-
сле окончания резидентуры в инкубаторе. 
С другой стороны, эксперты инкубатора 
не имеют прямого влияния на решения 
руководителей компаний-резидентов. 
«Поэтому лучше обеспечить достаточный 
уровень вложений на предоставление 
экспертных услуг по развитию бизнеса, 
определить какой-то минимально доста-
точный набор 

”
входных“ и 

”
выходных“ по-

казателей, — советует Микко Каарела. — 
Мы считаем компанию-резидента зрелой 
с точки зрения процесса инкубации, когда 
она вышла на рынок и в состояний обес- 
печить финансирование дальнейшего 
развития, причем желательно не только за 
счет инвесторов».

Километры инкубации По дан-
ным Минэкономразвития, в рамках спе-
циальной программы в России создано 
148  бизнес-инкубаторов в 58  субъектах 
РФ, из них открыты и действуют 139 об-
щей площадью около 304 тыс. кв. м. «За 
весь период реализации программы про-
цесс инкубирования прошли более 2 тыс. 
компаний. Средняя площадь одного биз-
нес-инкубатора составляет 2 тыс. кв. м.», 
— сообщили в министерстве. 

Однако, по мнению Евгения Кузнецо-
ва, пока вклад бизнес-инкубаторов и их 
резидентов в экономику страны очень 
незначительный. «Это процесс ближай-
ших 10–20  лет. Но в некоторых сферах, 
например в IT и интернет-технологиях, 
стартапы приобретают все большее зна-
чение. Более того, есть сферы, в которых 
стартапам очень сложно начинать, не 
имея сложно и правильно организованной 
среды: это биотехнологии, фармацевтика, 
медицинские технологии, другие высоко-
технологичные направления», — полагает 
господин Кузнецов. 

Одной из проблем в развитии бизнес-
инкубирования в России он считает несо-
гласованность и разобщенность в работе 
нескольких федеральных ведомств. «Так, 
Минэкономразвития занимается програм-
мами развития кластеров, Минсвязи — 
технологических парков, а Минобразова-
ния — университетов. Поэтому возникает 
ситуация, когда развитие одних и тех же 
направлений происходит параллельно. 
Необходимо скоординировать действия. 
Причем ставка на университеты в дан-
ном случае была бы, по нашему мнению, 
более правильной. Это мировой тренд — 
развивать инновационную, социальную и 
иную инфраструктуру и все сопутствую-
щие направления вокруг университетов и 
кампусов. Именно эта модель применяет-
ся лучшими научными центрами Британии, 
Германии, Кореи», — считает эксперт.

Микко Каарела уверен, что для соз-
дания успешных бизнес-инкубаторов в 
России необходимо соблюсти всего не-
сколько принципов: четкая специализа-
ция на обслуживании технологических 
стартапов, стремящихся к быстрому, 
международному росту, высокая про-
фессиональная квалификация экспертов, 
деловой опыт и масса контактов, а также 
организационное разделение работы и 
команд, связанных с арендой помещений, 
и предоставлением экспертных услуг по 
развитию бизнеса. n

Один из способов попасть в резидентуру главного городского инкубатора — успешно выступить на ежемесяч-
ном стартап-линче
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«Хорошая бизнес-школа создает среду, 
где растут знания и формируется  
здоровое бизнес-сообщество» 
В чем дистанционное обучение проигрывает живому общению в рамках бизнес-
школы, на чем строится конкуренция компаний, предлагающих программы 
MBA и почему российские топ-менеджеры склонны получать знания в России, 
BG рассказал исполнительный директор Санкт-Петербургского международного 
института менеджмента (ИМИСП) Андрей Федоров. Беседовала Юлия Чаюн

BUSINESS GUIDE: Как кризис сказывается на 
поведении ваших потенциальных слуша-
телей? Отмечаете ли вы уменьшение чис-
ла заинтересованных в образовании топ-
менеджеров и собственников бизнеса?
АНДРЕЙ ФЕДОРОВ: Количество слушателей 
не уменьшилось, однако изменился их 
возраст. Аудитория повзрослела, сейчас 
слушатели до 30 лет, чья личная финансо-
вая устойчивость невелика или чей бизнес 
еще слишком молод и не приносит доста-
точно средств, перераспределяют денеж-
ные потоки на иные нужды. Источники 
финансирования претерпели коррекцию: 
если раньше компании полностью или ча-
стично прокрывали расходы своих менед-
жеров на образование, то теперь в кризис 
они вынуждены сокращать издержки. За-
частую «под нож» идут бюджеты, в кото-
рых предусматривались определенные 
суммы на бизнес-образование.
BG: А кто больше заинтересован в MBA — 
топ-менеджеры или собственники бизнеса?
А. Ф.: Наемных менеджеров среди слуша-
телей больше, чем собственников компа-
ний. Зачастую владельцы бизнеса заин-
тересованы в результатах здесь и сейчас, 
а бизнес-образование имеет отложенный 
эффект. Именно поэтому им менее ин-
тересно то, что будет работать в средне-
срочной перспективе, как бы это пара-
доксально ни звучало. При этом многое 
зависит от целей слушателей и текущего 
состояния их бизнеса. Если у компании 
снижаются показатели, она начинает ис-
пытывать проблемы, которые еще не ста-
ли критичными, тогда бизнес-образование 
может стать панацеей, поскольку подска-
жет пути решения и выхода из кризиса. Но 
если бизнес уже идет на дно, сиюминутно 
вытащить его MBA, конечно же, не спосо-
бен. Это сравнимо со здоровьем челове-
ка — если постоянно следить за собой, 
делать профилактические обследования, 
можно предупредить серьезную болезнь. 
Если же этим не заниматься, а состояние 
внезапно ухудшилось, то в лучшем случае 
поможет только серьезная хирургия.
BG: Есть ли повышение интереса к отече-
ственным бизнес-школам со стороны тех, 
кто планировал получать степень MBA за 
рубежом, но в силу скачков валют поме-
нял свое решение?
А. Ф.: Такой интерес мы фиксируем уже бо-
лее двух лет, но связан он не с курсами 
валют, а с территориальной спецификой 
бизнеса. Для людей, которые ориентиро-
ваны на работу на российском рынке и 
в структуре российских компаний, более 
полезны кейсы и наработанные методики, 
связанные с особенностями отечествен-

ного рынка. Конечно, в своих методиках 
мы используем и западные наработки, и 
приводим международные кейсы, они все 
равно адаптируются нашими преподава-
телями под российские бизнес-реалии.
BG: Откуда вы привлекаете своих препо-
давателей, имеют ли они какое-то отноше-
ние к бизнесу?
А. Ф.: Никто не хочет слушать теоретиков, 
все заинтересованы в практиках. Наши 
преподаватели — это профессиональные 
бизнес-коучи с внушительным опытом 
образовательной деятельности, облада-
ющие обширными деловыми контактами. 
При этом ряд из них имел или имеет свой 
бизнес, но совмещать и то и другое до-
статочно сложно. Бывает, мы привлекаем 
бизнесменов, которые готовы рассказать 
о какой-то проблеме, о том, как бизнес 
эту проблему преодолевал, и которым 
интересно обсудить пути ее решения со 
слушателями. У нас достаточно стабиль-
ный состав преподавателей, которых в 
том числе частные компании приглашают 
вести корпоративные тренинги. Случает-
ся, что на нас выходят бизнесмены, нако-
пившие большой опыт предприниматель-
ской деятельности и желающие своими 
знаниями поделиться даже бесплатно. 
Таких людей мы на пробу привлекаем в 
качестве спикеров, чтобы посмотреть на 
их уровень и на то, насколько полезна их 
информация для слушателей.
BG: Сколько же в Петербурге бизнес-школ 
и как вы конкурируете между собой?
А.  Ф.: Около десяти, считая государствен-
ные учреждения, где есть программы MBA. 
Рынок бизнес-образования довольно узок, 
количество заинтересованных слушателей 
гармонично распределяется между суще-

ствующими школами, особой борьбы за 
них нет. Главная задача, стоящая перед 
ИМИСП, — поддерживать качествен-
ный уровень образования. Если качество 
снизится, то мы потеряем слушателей, 
поскольку «сарафанное радио» в биз-
нес-сообществе работает очень хорошо. 
Недобор слушателей — не большая про-
блема для государственных вузов, получа-
ющих финансирование из бюджета, а для 
частных школ, живущих на самообеспече-
нии, это критично. У ИМИСП получается 
набирать слушателей. При этом нельзя 
останавливаться на достигнутом успехе, 
он не бывает вечным. Стоит только рассла-
биться, и через некоторое время выясняет-
ся, что ты начинаешь отставать от рынка. В 
бизнес-образовании всегда можно ставить 
планки выше и выше, как и в любой пред-
принимательской деятельности. При этом 
скопировать что-то с Запада не получится, 
так как у них есть свои проблемы. Кроме 
того, нет гарантии, что ты сможешь пра-
вильно скопировать чужие успехи.
BG: Меняется ли стоимость образования в 
ИМИСП?
А.  Ф.: Да, инфляция и рост тарифов на 
коммунальные услуги вынудили нас не-
значительно повысить стоимость. Если 
год назад она составляла 780 тыс. рублей 
за полуторагодичный курс, то сейчас — 
800 тыс. рублей.
BG: Что ждет бизнес-образование в сред-
несрочной и долгосрочной перспективах?
А.  Ф.: Далеко заглянуть вперед сложно 
— слишком много переменных, понят-
но лишь, что отрасль будет меняться. Но 
среднесрочные перспективы хорошие, 
предпосылок к сокращению спроса на 
образование нет. Всегда будут востре-
бованы люди, которые способны объяс-
нить бизнес-процессы, помочь исправить 
финансовые показатели компании. Не-
смотря на то, что среди российских топ-
менеджеров и собственников компаний 
нет полного осознания необходимости 
бизнес-образования, ситуация значитель-
но улучшилась по сравнению с тем, что 
было еще, скажем, 10–15 лет назад. Я могу 
судить об этом со всей уверенностью, по-
скольку ИМИСП работает на рынке уже 
26 лет. Российский менеджмент сейчас и 
тогда — это совершенно разные вещи, ка-
чество подготовки и понимание ситуации 
у бизнесменов значительно выросли.
BG: Вы используете дистанционное обуче-
ние, допустим, по скайпу?
А.  Ф.: Важнейший компонент в образова-
нии — это живое человеческое общение. 
У меня есть опыт и виртуального, и реаль-
ного процесса обучения, и хочу подчерк- 

нуть, что вживую эффект совершенно 
иной. Получить информацию, прослушать 
лекцию — это не проблема, но когда нет 
общения с преподавателем, с другими 
слушателями, теряется одна из главных 
составляющих образования. Тем более 
что не все люди готовы воспринимать ин-
формацию удаленным способом.
BG: На Западе в образовательных учреж-
дениях слушатели выстраивают долго-
срочные отношения для дальнейшего 
взаимодействия в бизнесе. Насколько это 
развито среди ваших слушателей?
А. Ф.: У нас это тоже практикуется в полной 
мере. Часть людей имеют явную цель за-
вязать полезные знакомства. Кто-то потом 
благодаря этому меняет работу, кто-то от-
крывает совместный бизнес. Курс длится 
полтора-два года — это все-таки достаточ-
ный срок для того, чтобы узнать друг друга 
и завязать более тесные отношения. Кста-
ти, возвращаясь к дистанционному обра-
зованию, удаленным способом невозмож-
но хорошо наладить контакты. Обучение 
в группе единомышленников дает очень 
сильный эффект, сплачивает, когда они 
сообща работают над сложными кейсами. 
Зачастую люди растут, обмениваясь опы-
том с соседями, коллегами. Мы стараемся 
поддерживать и всячески способствовать 
такой синергии. Хорошая бизнес-школа 
создает среду, где растут знания и форми-
руется здоровое бизнес-сообщество.
BG: Какие области, концепции, инструмен-
ты менеджмента близки лично вам? 
А. Ф.: Стратегия и культура организации, и 
это неразрывно связано между собой. С 
этими областями связаны такие инстру-
менты, как ромбовидная модель миссии 
(Кэмпбелл и Юнг), культурная сеть (Джон-
сон), структурирование организаций 
(Минцберг), очень интересна книга «Об-
разы организации» Гэрета Моргана. Если 
говорить о предпочтениях и интересах, то 
на основе опыта работы, а также изуче-
ния деятельности компаний во время об-
учения на программе МВА мне было инте-
ресно и полезно наблюдать взаимосвязь 
культуры, структуры и стратегии.
BG: А чем вы занимаетесь вне работы?
А. Ф.: Хобби — это активный туризм. Само-
стоятельно в палатках на несколько дней 
пешком или по воде, со всеми связанными 
с этим сложностями, вызовами и впечат-
лениями. Хороший способ быстро пере-
ключаться и отдыхать — немного экстри-
ма. Значимая для меня установка — это 
то, что менеджмент и лидерство разные 
вещи: лидерство для видения, прорыва, 
направления, а менеджмент — регулярная 
повседневная работа профессионалов. n
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Где яйца лежат Спад в экономике традиционно заставляет 
владельцев бизнеса искать новые стратегии выживания на рынке. Одни 
компании стараются открывать новые направления развития, «разложить яйца 
по разным корзинам», другие, напротив, принимают решение сосредоточиться 
лишь на том направлении, в котором особенно сильны. В среде экспертов  
нет единого мнения о том, какой путь правильный. Валерий Грибанов

Считается, что о диверсификации обычно 
задумываются в двух случаях. Если гово-
рить упрощенно, то либо компания уже 
достигла всего в своей сфере деятель-
ности и начинает постепенно создавать 
собственные цепочки, приобретая или 
организуя новые предприятия, связанные 
с основным бизнесом, либо наоборот, ос-
новной бизнес не приносит достаточно 
прибыли, и приходится задумываться о 
том, где еще заработать. Правда, бывают 
случаи, когда обоснованность решений 
о новых направлениях бизнеса не может 
объяснить никто. «К примеру, владелец 
автосервиса покупает ресторан. Такие 
проекты по большей части обречены на 
неудачу просто вследствие недостаточ-
ной компетентности нового ресторатора. 
Диверсификация полезна тогда, когда 
группа компаний генерирует прибыль 
большую, чем все эти компании по от-
дельности. В противном случае не стоит 
диверсифицировать бизнес», — полагает 
Максим Гладких-Родионов, генеральный 
директор аудиторской компании «Уверен-
ность».

Понадеяться на партнера В по-
следние годы у успешных ранее нефтяни-
ков, металлургов, угольщиков (чаще всего 
именно у сырьевиков были деньги для игр 
с новыми бизнесами) появлялись ресто-
раны, сельскохозяйственные предприятия 
(ведь «рынок сбыта практически гаран-
тирован»), медицинские центры («люди 
всегда болеют»), девелоперские проекты 
(«жить и работать где-то надо»). Но не-
редко такие проекты ждал бесславный ко-
нец и списание убытков. Спасением, как 
правило, являлось наличие профильного 
предпринимателя, который становился 
управляющим партнером в новом проек-
те. Но и это не панацея, так как с выбором 
партнера можно ошибиться. Тем не менее 
это традиционный шаг.

В качестве типичного примера дивер-
сификации Игорь Сулькис, директор 
Strategy Capital Advisor, приводит созда-
ние сети медицинских центров москов-
ским девелопером. «Идей здесь, видимо, 
несколько — и утилизировать первые 
этажи в построенных домах, и повысить 
привлекательность продаваемых квар-
тир за счет полезной инфраструктуры, 
и вхождение в новый бизнес. Взлетит ли 
такая конструкция? Вполне возможно, что 
взлетит, если управляющий партнер ока-
жется сильным предпринимателем с лич-
ным опытом успешной работы в частной 
медицине. Мне же кажется, что с большой 
вероятностью проект не будет сильно 
успешным, так как очень уж разные биз-
несы, лучше бы они развивались само-
стоятельно. Может статься, например, что 
для развития клиник более перспективны 
иные локации, чем те, в которых строит 
девелопер», — рассуждает эксперт.

Набор вводных Вопрос, диверсифи-
цировать бизнес или, наоборот, концен-
трировать его, не имеет универсального 
корректного ответа. Но есть набор ввод- 
ных, понимание которых позволяет более 
или менее адекватно ответить на этот во-
прос в каждом конкретном случае. «Как 
минимум надо учитывать состояние ма-
кроэкономики. Находимся ли мы в стадии 
роста или же на дворе спад. Считается, 
что диверсифицированные бизнесы легче 
переносят кризисы: какие-то направления 
проваливаются, другие успешно выжи-
вают. Понятно, что эта идея носит весь-
ма ограниченный характер с невысокой 
степенью конструктивности. Ведь вполне 
можно представить ситуацию, что владе-
лец бизнеса не угадал и все его направ-
ления 

”
успешно“ валятся в кризис. И ему 

приходится придумывать ровно столько 
антикризисных стратегий, сколько у него 
бизнесов», — рассуждает Игорь Сулькис. 

При этом, считает он, централизация и 
специализация хороши в момент роста. 
«Самое время накапливать конкурент-

ные преимущества, усиливать рыночную 
долю, наращивать масштаб. Для того что-
бы делать это все успешно, и требуется 
максимально четкая фокусировка и глу-
бина погружения как самого предприни-
мателя, так и его менеджмента. Означает 
ли это, что специализированный бизнес 
обязательно провалится в кризис? Вовсе 
нет. Можно без труда представить такую 
ситуацию, когда именно за счет масштаба 
и сильной рыночной позиции бизнес будет 
чувствовать себя лучше конкурентов. И не 
только успешно переживет кризис, но и 
усилится за счет покинувших рынок более 
слабых игроков», — резюмирует эксперт.

Андрей Гусев, управляющий партнер 
юридической фирмы «Борениус» в Рос-
сии, имеет несколько иную точку зрения: 
«Достаточно обычным делом во время 
кризиса является консолидация бизнеса. 
Это означает 

”
делаем то, что умеем луч-

шего всего, концентрируемся на самых 
ключевых и профильных вещах“. Многие 
понимают, что кризис — время возмож-
ностей, некоторые эти возможности ис-

пользуют, покупая дешевеющие активы и 
захватывая рынок, единицы при этом идут 
на новые рынки, в новые продукты и виды 
услуг. В кризис комфортнее то, что тебе 
понятнее и ближе».

Впрочем, юрист указывает на то, что 
узкий специализированный сегмент очень 
опасен, так как рынок может измениться, 
например, в связи с нормативным регули-
рованием. «Обратите внимание, как умер-
ла, так и не окрепнув, тема предоставле-
ния и обслуживания кабинок для курения. 
Это произошло из-за особенностей зако-
нодательного регулирования, запрещаю-
щего курение внутри общественных поме-
щений (где во многих западных странах и 
установлены кабинки). С другой стороны, 
диверсификация, разнообразие направ-
лений бизнеса и типов активов придает 
дополнительную устойчивость. Падает 
одно, может вырасти другое. Только вот в 
кризис никто из моих клиентов не занима-
ется диверсификацией. Как правило, при-
чина банальна — на развитие не хватает 
денег, нет аппетита к новым или дополни-
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Решение о развитии нового направления бизнеса стоит принимать очень взвешенно: пытаясь сориентироваться в незнакомой отрасли, собственник рискует потерять 
контроль над основным источником своего дохода
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Бизнес в облаках 
Развитие новых технологий,  
и прежде всего — интернета, 
безвозвратно меняет экономику. 
Сегодня, чтобы запустить бизнес  
с миллионными оборотами,  
требуются минимальные  
инвестиции, необходимость офисов 
ставится под сомнение, а проекты 
интернационализируются благодаря 
отсутствию чувствительности цифровых 
данных к расстояниям. Валерий Грибанов

Ведущие мировые аналитические агент-
ства еще несколько лет назад выявили ос-
новные технологические тренды будуще-
го: облачные сервисы, мобильность, Big 
Data, интернет вещей. Текущая ситуация 
подтверждает их прогнозы. 

Еще в 2013 году российский рынок об-
лачных сервисов, по данным IDC, соста-
вил $353 млн. По данным ведущих игроков 
отечественного рынка, значительный рост 
продолжен и в 2014 году: несмотря на па-
дение курса рубля, выросли даже валют-
ные показатели. Мировой рынок облачных 
сервисов был оценен агентством Forrester 
Research в размере $72  млрд в 2014 
году, к 2016 году прогнозируется рост до 
$106 млрд.

Панацея крупных городов Анали-
тики уверены: синергетическое сочетание 
облачных сервисов и мобильности, массо-
вое использование мобильных устройств 
и развитие широкополосного доступа в 
интернет изменят традиционное понима-
ние бизнеса. 

«Глубокое проникновение технологий 
удаленного доступа может стать панаце-
ей для крупных городов России. Нет бо-
лее простого решения проблемы пробок 
в часы пик и жилищного вопроса, чем за-
конодательная поддержка перевода ча-
сти сотрудников на работу из дома. Мно-
гократное снижение трафика и работа 
из пригородных домов повысят качество 
жизни в мегаполисе без каких-либо за-
трат. Жители удаленных уголков России 
смогли бы полноценно трудиться в круп-
ных организациях без дорогостоящих пе-
реездов, получив 

”
социальные лифты“», 

— рассуждает Аркадий Золотовицкий, 
директор по развитию компании i-Sys.

Сегодня, взяв в руки смартфон или 
планшет, люди даже дома, в дороге, на 
отдыхе отвечают на письма, вовлекаются 
в выполнение срочных бизнес-задач. Мо-
бильные технологии позволяют принимать 
решения с помощью телефонов, просмат- 
ривать документы и работать с ними на 
даче, пляже, детской площадке.

По данным Microsoft, организации, вне-
дрившие технологии мобильности, увели-
чивают фактическое рабочее время на 
10–15% без какого-либо сопротивления 
персонала. «Таким инноваторам никогда 
не приходится заставлять сотрудников си-

деть на работе до ночи, лишая их отдыха 
и сна. Благодаря мобильности происходит 
естественный отбор компаний-претенден-
тов на рост и ускоряется вымирание от-
сталых бизнесов из прошлого, где главный 
показатель эффективности — длительное 
присутствие в офисе», — полагает госпо-
дин Золотовицкий.

Александр Гришин, директор по корпо-
ративным продажам компании RCNTEC, 
говорит, что по прогнозам 20% росси-
ян будут работать удаленно уже к 2020 
году. «Ведь есть категории сотрудни-
ков, которые уже работают дистанцион-
но: это и программисты, и дизайнеры, и  
IT-специалисты, которые удаленно управ-
ляют оборудованием. Я предполагаю, эта 
цифра будет даже больше. Ведь уже сей-
час есть разработки, которые позволят 
любым сотрудникам, работающим с ин-
формацией на компьютере, работать уда-
ленно», — говорит он.

Развитие интернета, современные об-
лачные технологии существенно повысили 
мобильность сотрудников, позволяя выпол-
нять многие задачи вне офиса. Это, без-
условно, увеличило производительность 
труда и скорость коммуникаций между пар-
тнерами, заказчиками и провайдерами.

Григорий Петров, евангелист 
Voximplant.com, добавляет: «Облачные 
технологии все больше меняют бизнес, 
открывая новые возможности для орга-
низации работы и взаимодействия со-
трудников. Появившиеся недавно облач-
ные автоматизированные телефонные 
станции (АТС) позволяют преодолеть 
одно из последних препятствий на пути 
к удаленной работе. Раньше сотрудники, 
часто общающиеся с клиентами, были 
привязаны к своему рабочему телефо-
ну и корпоративной АТС, которая была 
интегрирована с системой автомати-
зации, скрывала телефонные номера, 
предоставляла очередь звонков, архив и 
многое другое. Перевести такого сотруд-
ника на работу из дома было сложно. 
Компании, использующие облачные АТС, 
не только экономят деньги на дорогом 
оборудовании, но и могут дать возмож-
ность сотрудникам работать из дома. 
Работая удаленно, сотрудник использует 
браузер и свой собственный мобильный 
телефон из любой точки мира, где есть 
интернет». ➔ 34

тельным рискам. Их и так хватает», — де-
лится господин Гусев.

Корзины на одной полке Стремле-
ние к диверсификации часто зависит не-
посредственно от собственника бизнеса, 
от его восприятия рисков. С одной точки 
зрения, диверсификация позволяет повы-
сить общую устойчивость бизнеса за счет 
формирования стабильных денежных по-
токов от активов из разных секторов. С 
другой, такие компании часто менее кон-
курентоспособны. Широкая диверсифи-
кация снижает внимание собственников 
к каждому конкретному активу. Вдобавок 
дорого обходится корпоративный центр 
(типичный пример — АФК «Система»).

«Иногда диверсификация обусловле-
на требованиями отрасли. Для девело-
перов характерна вертикальная дивер-
сификация, которая позволяет снизить 
отраслевые риски (например, рост цен 
на стройматериалы). Так, группа ЛСР не-
сколько лет назад приобрела активы по 
производству стройматериалов. Тем не 
менее в кризис ради получения финанси-
рования часто компании избавляются от 
непрофильных активов. Та же ЛСР про-
дала недавно бетонные заводы в Москве. 
Я думаю, это общерыночная тенденция», 
— приводит свежий пример Тимур Нигма-
туллин, финансовый аналитик инвестици-
онной компании «Финам».

В то же время Алексей Соловьев, управ-
ляющий директор Prostor Capital, считает, 
что диверсификация диверсификации 
рознь. «Если агентство по подбору персо-
нала открывает новое направление бизне-
са и начинает также осваивать рынок про-
фессиональных тренингов — это вполне 
нормальная, логичная для развития биз-
неса практика: рано или поздно в рамках 
одного сегмента становится тесно, клиен-
ты хотят комплексные решения, и нужно 
осваивать новые направления. И главное, 
все это происходит в рамках основной 
специализации и профессиональных ком-
петенций, их не надо менять. В качестве 
примера могу привести питерскую компа-
нию UMI.ru. В начале своего развития ком-
пания занималась созданием специаль-
ных систем для строительства сложных 
корпоративных сайтов, а потом увидела 
еще один интересный для себя рынок — 
создание готовых сайтов-шаблонов для 
среднего и малого бизнеса, то есть для 
тех, кто не готов платить сотни тысяч руб- 
лей за индивидуальные разработки и ди-
зайн, но кому нужно представительство в 
сети. И это оказалось очень полезно для 
их бизнеса в целом. Или другой пример: 
у меня есть знакомый бизнес-консультант, 
который работает со стоматологическими 
клиниками. И в один прекрасный момент 
он стал параллельно консультировать 
еще и предприятия в сфере общепита. 
То есть он не поменял сферу деятельно-
сти (остался консультантом), но расширил 
сферу применения своих знаний, стал ос-
ваивать новый для себя рынок. И это тоже 
нормально. Так же работают, например, 
маркетологи, пиарщики, юристы и многие 
другие специалисты-консультанты. А вот 
если владелец ресторана захочет открыть 
фитнес-центр или строительная компа-
ния — турагентство, то результаты такой 
неожиданной диверсификации спрогно-
зировать уже сложнее. Поскольку это 
совершенно иная по своим процессам и 
организации бизнес-модель, осваивать ее 
придется с нуля, а еще бороться с конку-
рентами, не имея нужных знаний и каких 

бы то ни было козырей и преимуществ. 
Такая диверсификация может быть более 
логична для инвестора, чем для основате-
ля бизнеса, то есть для человека, который 
вкладывает средства с целью их приумно-
жить, а не с целью построить новый биз-
нес самостоятельно», — полагает госпо-
дин Соловьев. 

Впрочем, он отмечает, что сегодня 
большинство венчурных фондов тоже ста-
рается не «разбрасываться», а фокусиро-
ваться на одном или нескольких понятных 
им сегментах, будь то электронная ком-
мерция или новые финансовые техноло-
гии. «Иначе риски неудачных инвестиций 
сильно возрастают — потенциал малозна-
комых тебе рынка и бизнес-модели пра-
вильно оценить сложнее», — объясняет 
эксперт.

Максим Вайнберг, исполнительный 
директор компании «Адамас», напротив, 
считает, что диверсификация в рамках 
компетенции компании имеет свои мину-
сы: «Уходя в близкую отрасль, ты разло-
жил яйца по разным корзинам, но сами 
корзины остаются, в общем-то, на одной 
полке». 

Освоению новых сфер, предприни-
мателям мешает, по мнению господина 
Вайнберга, «незрелый» предпринима-
тельский менталитет. «Если в своем 
бизнесе тебя сопровождает осознанный 
предпринимательский риск, то когда ухо-
дишь в диаметрально противоположное, 
выступаешь уже не как предприниматель, 
а как инвестор. Для России это реальная 
проблема: инвестор пока не может при-
мириться со своей ролью и оценивать 
только то, каким образом размещены 
средства, не вникая в вопросы оператив-
ного управления и формальности. Мы не 
пришли еще к уровню грамотности, когда 
можем находиться на уровне совета ди-
ректоров», — говорит он.

Не по Сеньке шапка По мнению экс-
пертов, при выборе дальнейшей страте-
гии развития важно правильно оценить 
совокупность имеющихся у предприни-
мателя ресурсов. Причем ресурсов всех 
типов — финансовых, организационных, 
экспертных. Позволить себе эффектив-
ную диверсификацию может только тот, 
у кого хватит компетенций менеджерской 
команды, иначе вместо одного сильно-
го бизнеса, лидером которого является 
предприниматель, он рискует получить на-
бор слабых и плохо управляемых осколков 
своего состояния. «Если же нет достаточ-
ных финансовых ресурсов, то есть опас-
ность создать группу бизнесов, каждый из 
которых будет достаточно мал и в случае 
кризиса станет потенциальной жертвой 
более крупных специализированных кон-
курентов просто потому, что не будет до-
статочного количества денег для развития 
и проведения антикризисных мероприя-
тий на падающем рынке. В целом я счи-
таю, что удел большинства предпринима-
телей — это специализированный бизнес 
с четкой стратегией развития, понятными 
конкурентными преимуществами и лиде-
ром, знающем о своем бизнесе все. Лишь 
самые крупные холдинги или инвестици-
онные компании могут себе позволить 
эффективную диверсификацию. Их сила 
— компетентные менеджерские команды, 
способные одновременно удерживать 
под контролем бизнесы, находящиеся на 
разной стадии жизненного цикла, работа-
ющие на различных рынках», — резюми-
рует господин Сулькис. n
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33 ➔ Держать дистанцию Кирилл 
Бигай, основатель Preply.com, считает, что 
в ближайшие пару лет в молодых компа-
ниях соотношение сотрудников, работа-
ющих в офисе и удаленно, может достиг-
нуть 50 на 50. Но более крупные бизнесы 
будут идти к этому намного медленнее.

Татьяна Ледовская, руководитель служ-
бы аналитики и ConsumerLab Ericsson в 
регионе «Северная Европа и Централь-
ная Азия», считает, что это связано с во-
просами корпоративной безопасности. 
«Результаты нашего опроса показали, 
что боле 80% крупных компаний в мире 
поддерживают инициативу BYOD (bring 
your own device, 

”
принеси собственное 

устройство“), но вопрос безопасности яв-
ляется ключевым. Только 43% компаний 
предоставляют полный удаленный доступ 
ко всем корпоративным ресурсам, тогда 
как доступ исключительно к почте — 71% 
компаний», — говорит она. 

Господин Бигай напоминает также, что 
живое общение помогает команде работать 
сплоченнее, поэтому потребность в присут-
ствии сотрудников в офисе сокращается 
не так сильно, как это можно было ожидать.

Тем не менее Никита Догадченко, руко-
водитель направления унифицированных 
коммуникаций компании CTI, рассказы-
вает: «Одна из крупнейших российских 
ритейл-сетей, известная каждому, содер-
жит более половины штата дома, то есть 
на удаленной работе. В целом такой под-
ход позволяет компаниям серьезно эко-
номить не только на офисных площадях, 
но и на других статьях расходов, таких как 
мебель, офисные и канцелярские принад-
лежности и многое другое».

Заместитель генерального директора 
по основной деятельности аутсорсинговой 
компании «Интеркомп» Лия Пекленкова 
считает, что, несмотря на существенное 
влияние новых технологий на бизнес в 
России, говорить о массовом сокращении 
арендных площадей компаниями и пере-
воде сотрудников на дистанционную ра-
боту пока рано. Безусловно, есть те, кому 
это удалось: прежде всего тем же самым 
IT-компаниям. В практике ряда компаний 
нормальной является ситуация, когда коли-
чество рабочих мест меньше, чем сотруд-
ников, так как последние могут выполнять 
работу вне офиса. Но количество таких 
примеров составляет только несколько 
процентов от общего числа компаний на 
рынке. «Прежде всего это связано с не-
сколькими факторами. Во-первых, с не-
достаточным регулированием некоторых 
вопросов трудовых отношений на законо-
дательном уровне. Во-вторых, с отсутстви-
ем сложившейся культуры таких отноше-
ний между работником и работодателем: с 
одной стороны, далеко не все сотрудники 
могут эффективно работать дистанцион-
но, а с другой, далеко не все работодатели 
готовы 

”
распустить сотрудников по домам“ 

из-за опасений потери контроля, хотя тех-
нические решения по обеспечению объек-
тивного контроля уже появились», — разъ-
ясняет госпожа Пекленкова.

Так или иначе, еще одним следствием 
развития технологий, считает господин 
Бигай, станет интернационализация биз-
неса. «Сейчас стало намного проще стро-
ить международный бизнес, и это то, к 
чему нужно стремиться, увеличивая долю 
экспорта в экономике», — полагает он, 
напоминая, что развитие коммуникаций 
позволяет гораздо проще находить кон-
такт с зарубежными партнерами, чем еще 
десять лет назад.

Коммерция по дешевке Юлия Ав-
деева, директор по маркетингу компании 
«ИдеаЛоджик», говорит, что развитие 
интернета оказывает огромное влияние 
и на рынок e-commerce. «Если раньше, 
чтобы открыть интернет-магазин, нужно 
было арендовать склад и офис, нанять и 
обучить штат сотрудников (от операторов 
call-центра до курьеров), а также обеспе-
чить выполнение ряда операционных про-
цессов, таких как прием товара у постав-
щиков и размещение его на хранение, 
прием заказов от покупателей, комплекта-
ция заказов, их упаковка и доставка, кас-
совое обслуживание, то сейчас все это 
можно легко и быстро передать на аут-
сорсинг. По сути, запустить интернет-ма-
газин теперь можно находясь где угодно, 
все остальное сделают аутсорсинговые 
компании: от разработки и продвижения 
сайта до доставки заказа получателю», — 
делится эксперт.

Следуя новым тенденциям, большое 
распространение получили компании — 
дропшиперы и одностраничные сайты, 
занимающиеся продажей монотовара. 
Первые — посредники иностранных ин-
тернет-магазинов. Они размещают в сво-
ем магазине товары с других площадок, 
получают с русскоязычных покупателей 
деньги за заказ, а потом заказывают этот 
товар за рубежом на адрес покупателя, 
имея при этом свою маржу. Вторые же 
занимаются администрированием. Соз-
дают продающий одностраничный сайт, 
предлагающий купить тот или иной товар, 
нанимают компанию по его продвижению 
(или просто закупают лиды), аутсорсин-
говый call-центр (менеджеры которого 
консультируют покупателей и принимают 
заказы) и оператора, обеспечивающего 
полный цикл логистики — прием товара 
у поставщика, комплектацию заказов, ор-
ганизацию доставки отправлений тем или 
иным способом и прием с получателей 
денежных средств. «И в первом, и во вто-
ром случае владельцу интернет-магазина 
достаточно просто иметь компьютер с до-
ступом в интернет и несколько аутсорсин-
говых компаний, готовых выполнять всю 
операционную работу», — говорит госпо-
жа Авдеева.

Популярность аутсорсинга в сфере ло-
гистики растет с каждым годом. Согласно 
последним исследованиям, более 80% ин-
тернет-магазинов готовы передавать на 
аутсорсинг те или иные бизнес-процессы. 
И если раньше об аутсорсинге задумыва-
лись в основном крупные интернет-мага-
зины, достигшие определенного уровня 
развития и стремящиеся к расширению, 
то сейчас все больше стартап-проектов 
выбирают путь аутсорсинга с момента 
своего открытия. 

«Тем не менее российский рынок 
e-commerce отстает от развитых на 15 лет 
и имеет колоссальный потенциал роста 
как в части своего объема, так и в части 
использования аутсорсинга. К примеру, 
если в США около половины интернет-ма-
газинов передают на аутсорсинг все свои 
логистические процессы, то в России эта 
цифра не превышает 15%. А это означает, 
что существующие тренды сохранятся и в 
дальнейшем», — прогнозирует предста-
витель «ИдеаЛоджик».

Александр Левитас, бизнес-тренер и 
консультант, совладелец PR и маркетин-
гового агентства «Дискавери центр», со-
гласен с коллегой. «Все то, что нужно для 
запуска стартапа с потенциалом прибыли 
в миллионы долларов, зачастую доступно 
бесплатно или за копейки. Хотите про-
фессионально сделанный сайт? Вам не 
нужен Лебедев со своей студией, вы мо-
жете поставить движок WordPress и 

”
натя-

нуть“ на него готовый дизайн, все вместе 
обойдется меньше чем в сто долларов. Хо-
тите прикрутить к сайту интернет-магазин, 
блог, сервис видеоконференций, соци-
альные кнопки, систему бэкап, бухгалте-
рию, выставление счетов? Соответствую-
щие расширения либо сервисы доступны 
за копейки, за проценты, а то и вовсе 
бесплатно, — делится господин Левитас. 
— То же самое касается и офлайнового 
бизнеса. Почти любую функцию в сво-
ей компании вы можете аутсорсить. Есть 
компании, готовые взять работу на себя, 
и есть фрилансеры, готовые работать за 
небольшие деньги, причем нередко это те 
же самые фрилансеры, за чью работу вы 
заплатили бы сотни тысяч, если бы сдела-
ли заказ в более крупной компании. Почти 

все, от курьерской службы до печати книг, 
может сделать для вас кто-то другой. Нуж-
ны технологии, комплектующие, упаковка, 
даже готовый товар? Есть и это, и недоро-
го — уже разработано, уже произведено, 
осталось только наклеить логотип».

Умные вещи Одной из ключевых тех-
нологических инноваций станет проникно-
вение интернета вещей (Internet of things, 
или IoT) во все сферы жизни. Резкий рост 
количества данных, поступающих от сен-
соров «умных» устройств, предоставит 
бизнесу полный спектр информации о по-
ведении потребителей. 

Уже сегодня 75% западных компаний 
стараются получить надлежащую анали-
тику от текущего потока данных. «Пред-
приятия, своевременно внедрившие тех-
нологии Big Data, смогут сделать рывок 
вперед, предоставляя индивидуализиро-
ванные продукты и услуги своим клиен-
там, тогда как компании, работающие по 
старинке, обречены в мире будущего на 
постепенное вымирание», — считает Ар-
кадий Золотовицкий из i-Sys.

Интернет вещей разовьет бизнес-мо-
дель оплаты за использование, когда 
умные устройства будут информировать 
производителей о графике применения и 
начислять плату на основании этих дан-
ных. Появление сервисов повременной 
оплаты автомобилей и других устройств 
создаст множество новых возможностей 
для развития и роста промышленного 
производства. IoT станет основой для 
массового внедрения технологий «умного 
дома», «умного здания», «умного города». 

«Около 95% представителей западного 
бизнеса ожидают получения преимуществ 
от использования таких систем в ближай-
шие два года. Развитие инноваций в дан-
ной области, применимых как в граждан-
ском, так и в военном секторе, могло бы 
стать одним из ключевых векторов рос-
сийской стратегии импортозамещения», 
— полагает господин Золотовицкий. 

Евгений Ларионов, основатель и управ-
ляющий директор федеральной сети мини-
кофеен Coffee and the City, владелец агент-
ства медийных исследований Ex Libris, 
говорит: «Казалось бы, сфера HoReCa 

По статистическим данным, возможность доступа к рабочей информации, где бы ты ни находился, увеличивает фактическое рабочее время персонала на 10–15%

Ал
ек

са
нд

р 
Ко

ря
ко

в



 №178 Вторник 29 сентября 2015 года / КОММЕРСАНТЪ business guide / 35

Тренды будущего

далека от онлайна и каких-либо интерак-
тивных технологий, но на самом деле все 
совсем наоборот. Мы постоянно внедряем 
множество технологичных и необычных 
проектов. Например, проводим персо-
нификацию гостя с помощью 

”
биконов“ 

(от англ. beacon «маяк» — система, по-
зволяющая реагировать на информацию 
устройств bluetooth, находящихся поблизо-
сти от датчика) и Wi-Fi-аналитики. Таким об-
разом, мы понимаем, какой гость приходит, 
узнаем о его потребительских предпочте-
ниях, знаем заранее, что ему можно пред-
ложить. Проводим распознание гостей по 
камерам: на сегодняшний день мы внедря-
ем это с помощью vision labs. Это позволя-
ет нам идентифицировать большую часть 
гостей, даже тех, у кого не подключен 
bluetooth, и тем самым лучше налаживать 
коммуникации с гостями, что является ос-
новой нашей концепции (personal touch).

Также у нас внедрена служба контро-
ля качества Quality of Service: удаленная 
служба для онлайн-отслеживания каче-
ства работы в каждой точке нашей сети. 
Сотрудниками данной службы ежедневно 
отслеживается карта общения с гостем, 
KPI по чистоте и организации простран-
ства, меню и другие ключевые показатели, 
которые влияют на внутренние рейтинги 
сотрудников и кофеен и позволяют вы-
держивать хорошие и сильные стандарты 
качества по всей сети. Также в режиме 
онлайн сразу может быть сделана та или 
иная поправка, то есть налажена двусто-
ронняя связь».

Слежка как сервис Ольга Фефелова, 
PR-менеджер ОАО «МГТС», отмечает, что 
новые технологии позволяют экономить и 
на логистике. «С началом массовых под-
ключений абонентов к услугам новой оп-

тической сети GPON в 2013 году началось 
поэтапное внедрение платформы SAP 
Workforce Management, которая позволяет 
формировать и распределять наряды на 
проведение работ с учетом географиче-
ской локации исполнителей, их специали-
зации и загруженности. На ее базе был 
создан центр диспетчеризации работы 
монтажников, которые занимаются как но-
выми подключениями к услугами, так и тех-
нической поддержкой абонентов. Уже на 
первом этапе система обеспечила точную 
фиксацию времени начала и завершения 
работ разных типов, а анализ этих пока-
зателей позволил сократить время под-
ключения новых клиентов в полтора раза, 
технической поддержки — в два раза, — 
рассказывает она. — На втором этапе на-
чалось внедрение мобильного решения, 
позволяющего управлять работой монтаж-
ников в режиме реального времени с уче-
том их геолокации. «Сотрудникам, сначала 
на пилотных участках, а с мая 2015 года — 
на всех были выданы мобильные устрой-
ства, которые позволяют монтажникам 
получать наряды на эти устройства, а си-
стеме выстраивать их маршрут в течение 
рабочего дня с учетом их фактического 
местонахождения и вносить коррективы в 
реальном времени. Результаты проекта на 
пилотных участках показали, что мобиль-
ный модуль позволяет увеличить объем вы-
полненных работ при тех же ресурсах еще 
на четверть. Система отслеживает работу 
1,5 тыс. человек и поддерживает распре-
деление около 4 тыс. нарядов в сутки, или 
более 100 тыс. заявок в месяц».

Схема работы системы такова: в дис-
петчерский центр поступают все заявки на 
подключение и обслуживание абонентов 
по технологии GPON. Далее происходит 
автоматическая обработка этих заявок и 

выдача нарядов с учетом местонахожде-
ния конкретных монтеров, их специали-
зации и загруженности при постоянном 
обновлении этих параметров. 

«Диспетчеризации заявок и геолока-
ция мобильных сотрудников позволяет 
четко контролировать время прихода и 
ухода монтажников, улучшить их коорди-
нацию, что в конечном итоге приводит к 
большей производительности монтеров, 
росту качества и скорости выполнения 
поставленных перед ними задач. Для 
российского телекоммуникационного 
сектора это — первый и уникальный про-
ект по управлению в режиме реального 
времени всем процессом подключения 
телекоммуникационных услуг в Москве», 
— гордится госпожа Фефелова. В мире 
система Workforce Management уже ис-
пользуется такими крупными операто-
рами, как Portugal Telecom, Vodafone, 
Telecom Austria, Telstra Oi и Bell Canada.

Впрочем, контроль за сотрудниками 
внедряется не так просто, замечает спе-
циалист по связям с общественностью 
«ГдеМои» Оксана Троицкая. «С развити-
ем систем спутникового слежения GPS 
и ГЛОНАСС мировой и отечественный 
бизнес быстро движется в сторону гло-
бального наблюдения за сотрудниками. 
Началось все, разумеется в США — на 
родине GPS-технологии. Здесь наблюде-
ние за сотрудниками уже давно расцвело 
пышным цветом и уже приносит первые 
плоды в виде HR-скандалов. Так, совсем 
недавно западные порталы облетела но-
вость о том, что уволенная за отказ носить 
GPS-маяк в рабочее время женщина по-
дала в суд на своего бывшего работода-
теля и требует компенсацию в размере 
$500  тыс.», — приводит пример госпожа 
Троицкая.

При этом, говорит руководитель сер-
виса «ГдеМои» Данил Нежданов, в абсо-
лютном большинстве случаев следят не за 
офисными работниками, а за сотрудника-
ми, которые по долгу службы находятся в 
разъездах: аудиторы и водители, сервис-
ные инженеры, курьеры и прочие. «В этом 
случае слежение приносит ощутимую 
пользу всему бизнесу. Во-первых, эконо-
мия времени и средств: сервис позволяет 
оперативно раздавать задания и получать 
отчеты, минуя заезды в офис. Во-вторых, 
повышение клиентского сервиса: сотруд-
ники всегда на связи как с руководством, 
так и с клиентами, общение с которыми 
становится оперативным», — перечисляет 
он достоинства системы.

Все большей популярностью поль-
зуется технология онлайн-мониторинга 
передвижений заказа. Заказчики пиццы, 
цветов и прочие клиенты доставки благо-
даря сервису GPS-слежения могут через 
интернет наблюдать по карте, как к ним 
движется заказ. 

«Всеобщая 
”
мобильнизация“ населения 

сделала возможность GPS-наблюдения за 
сотрудниками очень доступной и недо-
рогой. Поэтому в дальнейшем компаний, 
следящих за передвижениями своих ра-
ботников, будет все больше», — рассуж-
дает господин Нежданов.

Алексей Ильин, заместитель генераль-
ного директора компании «Нетрика», так-
же уверен, что дальше процесс пойдет 
еще быстрее, и рост числа мобильных 
решений может привести к полному от-
казу от персональных компьютеров. «Под 
влиянием технологий изменятся все от-
расли: обслуживание станет более персо-
нифицированным, а во главе угла встанут 
интересы и потребности пользователей», 
— резюмирует эксперт. n
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РЕЙТИНГ КРУПНЕЙШИХ КОМПАНИЙ СЗФО ПО ДИНАМИКЕ РОСТА
№ КОМПАНИЯ РЕГИОН ОТРАСЛЬ

АБСОЛЮТНЫЙ 
ПРИРОСТ 
ВЫРУЧКИ  
(2012-2014 ГОДЫ), 
МЛН РУБ.

ВЫРУЧКА,       МЛН РУБ. ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. АКТИВЫ, МЛН РУБ. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ, МЛН РУБ. РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ РЕАЛИЗАЦИИ, % РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ АКТИВОВ, %
РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ СОБСТВЕННОГО 
КАПИТАЛА %

ГОД  ОСНО-
ВАНИЯ

2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год

1 ООО «ГАЗПРОМНЕФТЬ-РЕГИОНАЛЬНЫЕ ПРОДАЖИ» Санкт-Петербург Оптовая торговля моторным топливом, включая авиационный бензин 425178.7 425249.5 253773.5 70.7 28355.6 18317.5 1.3 16162.9 9184.9 0.2 54252.5 33315.7 0.3 18459.3 9185.0 0.1 3.80 3.62 0.32 29.79 27.57 78.08 87.56 100.00 157.24 2008
2 ОАО «ГАЗПРОМ НЕФТЬ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 343953.4 1249467.1 1178063.8 905513.7 398343.1 357925.7 141414.5 14131.5 67139.7 84505.2 1172326.4 899539.9 754684.7 252667.3 341601.6 337943.0 1.13 5.70 9.33 1.21 7.46 11.20 5.59 19.65 25.01 1995
3 ООО «ЛЕНТА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ ПРЕИМУЩЕСТВЕННО ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ ИЗДЕЛИЯМИ 98830.8 220337.8 162401.1 121507.0 41335.8 29118.0 20872.8 6156.9 6674.2 4376.5 153196.9 104999.0 70332.9 27769.2 21612.3 14938.1 2.79 4.11 3.60 4.02 6.36 6.22 22.17 30.88 29.30 2003
4 АО «ГАЗПРОМНЕФТЬ — СЕВЕРО-ЗАПАД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ, ВКЛЮЧАЯ АВИАЦИОННЫЙ БЕНЗИН 79707.0 107808.4 62671.7 28101.5 10796.7 6942.4 4006.0 6291.3 -177.3 547.3 20408.5 13453.9 11389.2 16023.3 9732.0 9991.4 5.84 -0.28 1.95 30.83 -1.32 4.81 39.26 -1.82 5.48 1995
5 ООО «ГАЗПРОМНЕФТЬ — КОРПОРАТИВНЫЕ ПРОДАЖИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 78429.7 91925.5 9671.7 13495.8 2843.4 916.5 1724.8 977.3 264.4 225.4 10874.3 5679.4 5059.2 5783.6 4806.3 4541.9 1.06 2.73 1.67 8.99 4.66 4.46 16.90 5.50 4.96 2002
6 ООО «ГАЗПРОМ ТРАНСГАЗ УХТА» РЕСПУБЛИКА КОМИ ТРАНСПОРТИРОВАНИЕ ПО ТРУБОПРОВОДАМ ГАЗА 57441.8 137601.4 120363.6 80159.7 11281.5 12911.0 11639.8 1424.8 2694.1 2129.9 48569.0 50605.7 40636.2 29192.1 29467.2 27053.7 1.04 2.24 2.66 2.93 5.32 5.24 4.88 9.14 7.87 1993
7 ООО «О-СИ-ЭС-ЦЕНТР» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ КОМПЬЮТЕРАМИ И ПЕРИФЕРИЙНЫМИ УСТРОЙСТВАМИ 45866.7 86229.6 77222.9 40362.9 2268.9 2206.3 1016.4 612.4 260.4 136.9 37050.7 22018.2 28297.8 3367.0 2754.6 1683.2 0.71 0.34 0.34 1.65 1.18 0.48 18.19 9.45 8.13 2003
8 ООО «ЛУКОЙЛ-КОМИ» РЕСПУБЛИКА КОМИ ДОБЫЧА СЫРОЙ НЕФТИ 44931.1 324810.3 302411.2 279879.2 200622.5 197043.4 188707.0 31501.2 35356.0 37596.7 420732.2 282622.9 223380.1 257698.7 170723.5 135367.6 9.70 11.69 13.43 7.49 12.51 16.83 12.22 20.71 27.77 2001
9 АО «ФОСАГРО-ЧЕРЕПОВЕЦ» ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛАСТЬ ПРОИЗВОДСТВО УДОБРЕНИЙ И АЗОТНЫХ СОЕДИНЕНИЙ 37956.3 65436.0 53466.7 27479.7 22216.9 10318.5 11078.3 -5560.7 291.5 8833.0 90530.2 54447.4 59828.5 18686.6 24206.7 23898.9 -8.50 0.55 32.14 -6.14 0.54 14.76 -29.76 1.20 36.96 2012
10 ООО «О’КЕЙ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ ПРЕИМУЩЕСТВЕННО ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ ИЗДЕЛИЯМИ 37731.0 158905.3 145154.8 121174.3 29065.7 26040.8 21423.7 5992.6 3481.3 2988.4 60117.6 46816.7 39116.3 15930.7 12808.7 9323.7 3.77 2.40 2.47 9.97 7.44 7.64 37.62 27.18 32.05 2001
11 АО «ПЕТЕРБУРГСКАЯ СБЫТОВАЯ КОМПАНИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО, ПЕРЕДАЧА И РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ 33089.1 85768.6 59393.9 52679.5 53866.2 36112.6 31605.8 307.6 228.1 176.8 12347.6 11408.1 8507.7 2934.9 2663.8 2433.2 0.36 0.38 0.34 2.49 2.00 2.08 10.48 8.56 7.26 2005
12 ООО «ЭЛЛАДА ИНТЕРТРЕЙД» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ЛЕГКОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ 31943.7 91640.0 79128.6 59696.4 1451.1 2086.2 1364.1 961.1 -293.6 391.4 46374.4 21707.1 10322.3 1433.7 472.6 766.2 1.05 -0.37 0.66 2.07 -1.35 3.79 67.04 -62.13 51.08 1999

13 ООО «РОЛЬФ ЭСТЕЙТ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ АВТОТРАНСПОРТНЫМИ СРЕДСТВАМИ 24998.7 29425.1 24930.6 4426.4 1709.3 1491.0 257.3 387.1 8.0 -185.5 6299.3 6826.7 6530.6 2086.1 1699.0 1660.4 1.32 0.03 -4.19 6.14 0.12 -2.84 18.55 0.47 -11.17 2005
14 ООО «ТД ”ИНТЕРТОРГ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОЧАЯ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 24319.9 55896.6 42100.2 31576.7 13478.2 9616.7 7186.1 101.3 166.3 142.9 11822.6 7880.8 5806.3 796.9 695.7 529.4 0.18 0.40 0.45 0.86 2.11 2.46 12.71 23.91 26.99 2004

15 ООО «ГАЗПРОМНЕФТЬ МАРИН БУНКЕР» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 23531.4 72252.2 56147.1 48720.7 21544.7 15675.7 19250.5 8986.5 7080.2 5279.7 24128.1 20394.6 18701.0 22356.5 13852.0 12022.9 12.44 12.61 10.84 37.24 34.72 28.23 40.20 51.11 43.91 2007
16 АО «БТК ГРУПП» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОДЕЖДЫ ИЗ ТЕКСТИЛЬНЫХ МАТЕРИАЛОВ И АКСЕССУАРОВ ОДЕЖДЫ 23481.4 29633.7 21418.7 6152.3 7106.5 3367.8 1332.5 2598.5 1531.6 582.6 12333.8 10243.7 7881.3 4572.0 1973.5 616.7 8.77 7.15 9.47 21.07 14.95 7.39 56.84 77.61 94.48 1992
17 ООО «АГРОТОРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ФРУКТАМИ, ОВОЩАМИ И КАРТОФЕЛЕМ 23278.0 116041.8 95034.7 92763.8 22646.0 19804.0 18600.2 1089.4 1707.1 1715.9 104316.5 91600.3 79991.8 45657.9 44568.6 30429.9 0.94 1.80 1.85 1.04 1.86 2.15 2.39 3.83 5.64 1998
18 АО «ОБЪЕДИНЕННАЯ СУДОСТРОИТЕЛЬНАЯ КОРПОРАЦИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО И РЕМОНТ СУДОВ 22974.0 23161.8 3975.1 187.9 -408.3 999.7 184.3 510.4 -391.5 -635.7 310075.7 247865.4 186133.6 139216.5 138706.1 139097.6 2.20 -9.85 -338.36 0.16 -0.16 -0.34 0.37 -0.28 -0.46 2007
19 АО «ЮЛМАРТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ БЫТОВЫМИ ЭЛЕКТРОТОВАРАМИ, РАДИО- И ТЕЛЕАППАРАТУРОЙ 20667.5 41301.0 33311.2 20633.5 6543.4 4072.3 2605.1 880.2 437.1 120.2 17640.5 13985.9 8031.7 3429.8 2549.6 255.6 2.13 1.31 0.58 4.99 3.13 1.50 25.66 17.14 47.04 2008
20 АО «ТИХВИНСКИЙ ВАГОНОСТРОИТЕЛЬНЫЙ ЗАВОД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ЧАСТЕЙ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНЫХ ЛОКОМОТИВОВ, ТРАМВАЙНЫХ И ПРОЧИХ  МОТОРНЫХ ВАГОНОВ И ПОДВИЖНОГО СОСТАВА; ПРОИЗВОДСТВО ПУТЕВОГО 
ОБОРУДОВАНИЯ И УСТРОЙСТВ ДЛЯ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНЫХ, ТРАМВАЙНЫХ И ПРОЧИХ ПУТЕЙ, МЕХАНИЧЕСКОГО И ЭЛЕКТРОМЕХАНИЧЕСКОГО; ОБОРУДОВАНИЯ ДЛЯ 
УПРАВЛЕНИЯ ДВИЖЕНИЕМ

20214.0 22093.0 7188.0 1879.0 -1724.9 -3996.3 -858.6 -7655.2 -6409.0 -1986.9 44931.6 43590.6 41440.8 9674.7 829.9 7239.0 -34.65 -89.16 -105.74 -17.04 -14.70 -4.79 -79.13 -772.24 -27.45 2007

21 ОАО «АВИАЦИОННАЯ КОМПАНИЯ ”ТРАНСАЭРО“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ВОЗДУШНОГО ПАССАЖИРСКОГО ТРАНСПОРТА, ПОДЧИНЯЮЩЕГОСЯ  РАСПИСАНИЮ 19703.1 117313.1 110150.8 97610.1 7861.3 14420.6 14711.7 -19322.5 1030.0 902.0 128862.6 104996.1 81613.6 14713.7 2772.9 1858.5 -16.47 0.94 0.92 -14.99 0.98 1.11 -131.32 37.14 48.53 1995
22 ООО «ВИКТОРИЯ БАЛТИЯ» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ ПРЕИМУЩЕСТВЕННО ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ ИЗДЕЛИЯМИ 19526.4 28204.9 12261.1 8678.5 8973.4 4297.7 3177.7 1003.8 924.3 716.6 10576.4 9727.6 4040.0 4417.9 3414.6 1611.7 3.56 7.54 8.26 9.49 9.50 17.74 22.72 27.07 44.47 2005

23 ОАО «ГРУППА ”ИЛИМ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ЦЕЛЛЮЛОЗЫ, ДРЕВЕСНОЙ МАССЫ, БУМАГИ И КАРТОНА 18602.6 71288.0 53940.0 52685.4 20384.0 10553.0 13581.6 -17501.0 -2808.0 3443.5 114056.0 92023.0 79591.4 22670.0 24707.0 27515.2 -24.55 -5.21 6.54 -15.34 -3.05 4.33 -77.20 -11.37 12.51 2006
24 АО «АДМИРАЛТЕЙСКИЕ ВЕРФИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО И РЕМОНТ СУДОВ 18219.9 36386.2 28956.6 18166.3 10020.3 7065.4 2970.4 2575.3 1231.4 1181.8 83176.7 76212.9 64681.0 20622.2 18423.4 16643.6 7.08 4.25 6.51 3.10 1.62 1.83 12.49 6.68 7.10 1992
25 АО «НАУЧНО-ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИЙ И ПРОЕКТНО-КОНСТРУКТОРСКИЙ 

ИНСТИТУТ ЭНЕРГЕТИЧЕСКИХ ТЕХНОЛОГИЙ ”АТОМПРОЕКТ“»
САНКТ-ПЕТЕРБУРГ НАУЧНЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ И РАЗРАБОТКИ В ОБЛАСТИ ЕСТЕСТВЕННЫХ И ТЕХНИЧЕСКИХ НАУК 18058.3 20953.6 16290.2 2895.3 3779.8 2968.9 850.0 2274.8 1546.5 342.8 31612.6 39018.2 3955.8 4995.0 5883.1 1576.4 10.86 9.49 11.84 7.20 3.96 8.67 45.54 26.29 21.75 1993

26 ООО «НЕВСКИЙ МАЗУТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 17573.0 26346.9 15200.2 8773.9 2160.8 908.1 622.7 38.5 40.6 22.0 3978.8 3130.7 2071.6 87.1 108.6 88.0 0.15 0.27 0.25 0.97 1.30 1.06 44.21 37.40 25.03 2000
27 АО «ПРИБАЛТИЙСКИЙ СУДОСТРОИТЕЛЬНЫЙ ЗАВОД ”ЯНТАРЬ“» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
СТРОИТЕЛЬСТВО СУДОВ 17310.3 27673.7 12207.9 10363.4 1892.5 797.2 -1286.4 712.0 403.7 -1156.6 70771.7 62530.8 51504.6 374.3 -337.7 -741.4 2.57 3.31 -11.16 1.01 0.65 -2.25 190.22 -119.55 156.00 1993

28 ООО «БАШНЕФТЬ — ПОЛЮС» АРХАНГЕЛЬСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ЛЕСОМАТЕРИАЛАМИ, СТРОИТЕЛЬНЫМИ МАТЕРИАЛАМИ И САНИТАРНО-ТЕХНИЧЕСКИМ ОБОРУДОВАНИЕМ 17184.6 19895.5 15677.2 2710.9 5579.9 2290.2 67.5 -484.1 6.1 -782.5 51608.5 29755.9 13400.5 -245.0 239.2 -766.9 -2.43 0.04 -28.87 -0.94 0.02 -5.84 197.64 2.54 102.04 2010

29 ООО «ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ ОБЪЕДИНЕНИЕ ”КИРИШИНЕФТЕОРГСИНТЕЗ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 17044.5 54681.4 45949.3 37637.0 -6885.6 3823.2 -136.1 -13016.0 1185.5 -3077.1 137839.7 140867.8 128193.3 18439.3 31455.2 30269.7 -23.80 2.58 -8.18 -9.44 0.84 -2.40 -70.59 3.77 -10.17 1993

30 ЗАО «ВАД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО СТРОИТЕЛЬСТВУ АВТОМОБИЛЬНЫХ ДОРОГ, ЖЕЛЕЗНЫХ ДОРОГ И ВЗЛЕТНО-ПОСАДОЧНЫХ ПОЛОС АЭРОДРОМОВ 15528.5 34492.7 29141.0 18964.2 435.9 379.6 203.3 255.7 312.1 238.4 28107.1 21631.4 13775.4 447.9 477.0 234.9 0.74 1.07 1.26 0.91 1.44 1.73 57.08 65.41 101.49 1994
31 ООО «ТОРГОВЫЙ ДОМ ”СОДРУЖЕСТВО“» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОЧАЯ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ 14977.6 34192.0 31172.2 19214.5 4704.5 2954.3 2178.8 164.6 299.2 -267.8 21169.4 11816.4 8171.8 625.0 460.7 161.4 0.48 0.96 -1.39 0.78 2.53 -3.28 26.33 64.96 -165.94 2006

32 ООО «ЛУКОЙЛ-УХТАНЕФТЕПЕРЕРАБОТКА» РЕСПУБЛИКА КОМИ ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 13175.0 83214.7 80216.7 70039.7 35787.3 32920.8 28802.6 5078.1 5757.0 6286.9 23119.4 26659.7 34571.1 15322.1 10166.4 26609.4 6.10 7.18 8.98 21.96 21.59 18.19 33.14 56.63 23.63 1994
33 ПАО «МЕЖРЕГИОНАЛЬНАЯ РАСПРЕДЕЛИТЕЛЬНАЯ СЕТЕВАЯ КОМПАНИЯ 

СЕВЕРО-ЗАПАДА»
ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПЕРЕДАЧА ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ 13092.5 44261.6 42050.1 31169.1 4231.7 3756.9 3040.1 -620.0 300.3 61.8 60904.8 55201.1 45488.2 26964.7 27446.5 27164.1 -1.40 0.71 0.20 -1.02 0.54 0.14 -2.30 1.09 0.23 2004

34 АО «ЦЕНТР СУДОРЕМОНТА ”ЗВЕЗДОЧКА“» АРХАНГЕЛЬСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ УСЛУГ ПО РЕМОНТУ, ТЕХНИЧЕСКОМУ ОБСЛУЖИВАНИЮ СУДОВ И ПЕРЕОБОРУДОВАНИЮ СУДОВ 12732.3 37878.0 27294.5 25145.7 1152.8 -521.7 -3371.9 15.1 1570.8 -3098.9 129585.1 96423.2 72008.0 9341.8 7589.2 6018.2 0.04 5.76 -12.32 0.01 1.63 -4.30 0.16 20.70 -51.49 1992

35 АО «РЕНЕЙССАНС КОНСТРАКШН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО ЗДАНИЙ И СООРУЖЕНИЙ 12731.0 18488.6 13966.1 5757.6 1014.5 824.6 259.3 602.7 287.8 138.2 10904.4 5993.7 4064.2 866.7 647.5 373.3 3.26 2.06 2.40 5.53 4.80 3.40 69.54 44.44 37.01 1993
36 АО «КОНЦЕРН ТИТАН-2» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 12064.1 18781.2 11213.3 6717.1 1013.8 919.6 877.8 274.6 320.4 134.0 20680.6 19799.0 9142.0 1007.0 923.1 743.0 1.46 2.86 1.99 1.33 1.62 1.47 27.27 34.71 18.03 1995

37 ООО «СТАЛЬ-ТЕХНО» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МЕТАЛЛАМИ И МЕТАЛЛИЧЕСКИМИ РУДАМИ 11842.6 11945.6 8104.0 102.9 256.5 231.8 102.1 120.0 100.0 0.9 2044.9 1872.4 712.2 225.4 105.5 5.5 1.00 1.23 0.88 5.87 5.34 0.13 53.21 94.83 16.64 2006
38 ЗАО «ГАЗПРОМ МЕЖРЕГИОНГАЗ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ СЫРОЙ НЕФТЬЮ 11738.5 85446.0 83783.8 73707.5 9545.1 9316.1 8405.7 497.3 207.9 172.6 13963.8 13197.1 14359.5 2236.1 1825.2 1651.8 0.58 0.25 0.23 3.56 1.58 1.20 22.24 11.39 10.45 2004
39 ООО «САНКТ-ПЕТЕРБУРГСКИЙ ЮВЕЛИРНЫЙ ЗАВОД  

”ЮВЕЛИРЫ СЕВЕРНОЙ СТОЛИЦЫ“»
САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ЮВЕЛИРНЫХ ИЗДЕЛИЙ, МЕДАЛЕЙ ИЗ ДРАГОЦЕННЫХ МЕТАЛЛОВ И ДРАГОЦЕННЫХ КАМНЕЙ 11414.4 19846.3 13412.5 8431.9 443.6 313.6 175.7 17.7 83.0 13.3 5744.4 6013.8 3793.9 172.5 237.8 151.2 0.09 0.62 0.16 0.31 1.38 0.35 10.26 34.91 8.81 2003

40 ЗАО «ФИЛИП МОРРИС ИЖОРА» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО ТАБАЧНЫХ ИЗДЕЛИЙ 10624.9 69923.8 66229.4 59298.9 36042.7 35805.6 31956.8 25113.0 25878.6 23001.8 61843.1 50711.6 38477.3 19358.4 19076.5 21997.2 35.91 39.07 38.79 40.61 51.03 59.78 129.73 135.66 104.57 1996

41 АО «АПАТИТ» МУРМАНСКАЯ ОБЛАСТЬ ДОБЫЧА МИНЕРАЛЬНОГО СЫРЬЯ ДЛЯ ХИМИЧЕСКИХ ПРОИЗВОДСТВ И ПРОИЗВОДСТВА УДОБРЕНИЙ 10412.5 55665.5 46559.2 45253.0 20501.1 19216.4 17164.5 3084.6 9802.1 5870.3 73228.1 58275.1 45723.9 19188.3 48959.1 40557.2 5.54 21.05 12.97 4.21 16.82 12.84 16.08 20.02 14.47 1992
42 АО «ЦЕНТРАЛЬНОЕ КОНСТРУКТОРСКОЕ БЮРО МОРСКОЙ ТЕХНИКИ ”РУБИН“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ НАУЧНЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ И РАЗРАБОТКИ В ОБЛАСТИ ЕСТЕСТВЕННЫХ И ТЕХНИЧЕСКИХ НАУК 10088.6 20542.3 17640.9 10453.7 1891.4 771.9 346.3 4210.8 1154.9 135.3 86670.5 65673.4 48612.7 10132.6 6234.2 5146.9 20.50 6.55 1.29 4.86 1.76 0.28 41.56 18.53 2.63 1992
43 ПАО «СЕВЕРСТАЛЬ» ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛАСТЬ ПРОИЗВОДСТВО ЧУГУНА, СТАЛИ И ФЕРРОСПЛАВОВ 10023.6 233634.4 212897.9 223610.8 62448.6 38695.1 41406.9 -13100.7 8055.1 14637.9 459955.4 399926.5 423335.1 125242.7 191002.5 188130.8 -5.61 3.78 6.55 -2.85 2.01 3.46 -10.46 4.22 7.78 1993
44 ООО «САНТОРИН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ГАЗЕТАМИ И ЖУРНАЛАМИ 9924.2 12279.1 5960.7 2355.0 621.0 436.5 337.8 40.2 54.7 120.2 2451.9 1604.2 1659.2 2264.1 1557.8 1625.6 0.33 0.92 5.10 1.64 3.41 7.24 1.78 3.51 7.39 2003
45 ООО «НИССАН МЭНУФЭКЧУРИНГ РУС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО АВТОМОБИЛЕЙ 9458.6 152032.9 124833.6 142574.3 6539.4 3073.9 8853.3 -1696.0 -2703.2 3947.4 59090.8 67514.8 59452.9 18446.4 20264.8 23149.1 -1.12 -2.17 2.77 -2.87 -4.00 6.64 -9.19 -13.34 17.05 2006
46 ООО «МОРДРАГА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ДНОУГЛУБИТЕЛЬНЫХ И БЕРЕГОУКРЕПИТЕЛЬНЫХ РАБОТ 9209.8 9262.2 41.8 52.4 925.3 30.7 27.8 691.7 0.1 -1.9 2907.1 38.1 29.3 697.1 5.4 5.4 7.47 0.21 -3.66 23.79 0.23 -6.53 99.22 1.60 -35.72 2005
47 ООО «ВОЛХОВНЕФТЕХИМ» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 9097.4 9472.1 9457.2 374.7 2048.0 1781.1 19.4 -272.5 -1.5 -295.3 7607.9 6742.5 7131.9 915.7 320.7 322.2 -2.88 -0.02 -78.81 -3.58 -0.02 -4.14 -29.76 -0.48 -91.64 2000

48 ПАО «ЛЕНЭНЕРГО» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПЕРЕДАЧА ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ 8449.2 44722.1 39902.0 36272.9 5465.6 3472.7 3442.9 -7967.8 424.9 1234.3 164769.4 148482.9 131740.3 71440.7 76340.9 76417.3 -17.82 1.06 3.40 -4.84 0.29 0.94 -11.15 0.56 1.62 1993
49 ООО «ПТК-ТЕРМИНАЛ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ, ВКЛЮЧАЯ АВИАЦИОННЫЙ БЕНЗИН 8441.9 32455.0 27293.8 24013.1 2236.0 2145.6 1451.2 581.8 538.3 113.8 4310.5 4102.3 3941.6 1017.0 957.3 940.0 1.79 1.97 0.47 13.50 13.12 2.89 57.20 56.24 12.10 1998
50 ЗАО «ИЖОРСКИЙ ТРУБНЫЙ ЗАВОД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО СТАЛЬНЫХ ТРУБ И ФИТИНГОВ 8370.2 26768.6 16702.1 18398.4 6696.4 2560.1 3200.9 4214.7 1423.6 1569.6 21664.9 23231.6 19428.8 14731.1 17516.4 16660.8 15.74 8.52 8.53 19.45 6.13 8.08 28.61 8.13 9.42 1998
51 ООО «ЭНЕРГО-СТРОЙ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 8171.9 10361.2 4926.7 2189.4 419.7 223.7 78.9 109.2 62.1 46.0 1409.5 761.3 559.6 26.3 167.1 105.1 1.05 1.26 2.10 7.74 8.15 8.21 415.26 37.14 43.75 2001
52 АО «БАЛТСТРОЙ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 8135.6 20224.4 17764.5 12088.8 464.7 472.8 357.6 207.7 507.6 192.7 19923.0 17469.0 18583.7 909.6 771.9 264.3 1.03 2.86 1.59 1.04 2.91 1.04 22.83 65.76 72.93 1998
53 ООО «ОПТОВАЯ ФИРМА ”ПЕТЕРБУРГСКАЯ ТОПЛИВНАЯ КОМПАНИЯ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 8073.0 43908.7 44105.3 35835.7 1248.9 1312.4 1311.9 44.3 68.6 21.6 6479.6 5805.6 6172.5 210.4 188.6 120.0 0.10 0.16 0.06 0.68 1.18 0.35 21.03 36.38 17.98 1998

54 ОАО «ЛАДОГА ДИСТРИБЬЮШЕН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ АЛКОГОЛЬНЫМИ И ДРУГИМИ НАПИТКАМИ 7885.3 9033.0 8482.6 1147.7 1881.3 1664.2 196.8 5.3 188.3 60.3 6915.1 3937.9 1623.9 263.9 258.6 70.3 0.06 2.22 5.26 0.08 4.78 3.72 2.00 72.81 85.80 2009
55 АО «АВИАКОМПАНИЯ ”РОССИЯ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ВОЗДУШНОГО ТРАНСПОРТА, ПОДЧИНЯЮЩЕГОСЯ РАСПИСАНИЮ 7874.6 35843.8 31616.2 27969.2 1191.3 405.4 91.6 320.2 588.3 -500.0 12869.9 10497.7 10099.9 -580.7 -1190.7 -1054.1 0.89 1.86 -1.79 2.49 5.60 -4.95 -55.15 -49.41 47.43 1994
56 ООО «ЛУКОЙЛ-СЕВЕРО-ЗАПАДНЕФТЕПРОДУКТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ 7856.3 60186.2 55027.1 52329.9 9387.9 10274.8 8777.5 -601.4 1022.7 -1359.4 12824.1 14716.7 12581.6 1610.3 3234.5 2211.8 -1.00 1.86 -2.60 -4.69 6.95 -10.80 -37.35 31.62 -61.46 1993
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РЕЙТИНГ КРУПНЕЙШИХ КОМПАНИЙ СЗФО ПО ДИНАМИКЕ РОСТА
ПАРТНЕР ВЫПУСКА

Ре
кл

ам
а

№ КОМПАНИЯ РЕГИОН ОТРАСЛЬ

АБСОЛЮТНЫЙ 
ПРИРОСТ 
ВЫРУЧКИ  
(2012-2014 ГОДЫ), 
МЛН РУБ.

ВЫРУЧКА,       МЛН РУБ. ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. АКТИВЫ, МЛН РУБ. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ, МЛН РУБ. РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ РЕАЛИЗАЦИИ, % РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ АКТИВОВ, %
РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ СОБСТВЕННОГО 
КАПИТАЛА %

ГОД  ОСНО-
ВАНИЯ

2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год

1 ООО «ГАЗПРОМНЕФТЬ-РЕГИОНАЛЬНЫЕ ПРОДАЖИ» Санкт-Петербург Оптовая торговля моторным топливом, включая авиационный бензин 425178.7 425249.5 253773.5 70.7 28355.6 18317.5 1.3 16162.9 9184.9 0.2 54252.5 33315.7 0.3 18459.3 9185.0 0.1 3.80 3.62 0.32 29.79 27.57 78.08 87.56 100.00 157.24 2008
2 ОАО «ГАЗПРОМ НЕФТЬ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 343953.4 1249467.1 1178063.8 905513.7 398343.1 357925.7 141414.5 14131.5 67139.7 84505.2 1172326.4 899539.9 754684.7 252667.3 341601.6 337943.0 1.13 5.70 9.33 1.21 7.46 11.20 5.59 19.65 25.01 1995
3 ООО «ЛЕНТА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ ПРЕИМУЩЕСТВЕННО ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ ИЗДЕЛИЯМИ 98830.8 220337.8 162401.1 121507.0 41335.8 29118.0 20872.8 6156.9 6674.2 4376.5 153196.9 104999.0 70332.9 27769.2 21612.3 14938.1 2.79 4.11 3.60 4.02 6.36 6.22 22.17 30.88 29.30 2003
4 АО «ГАЗПРОМНЕФТЬ — СЕВЕРО-ЗАПАД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ, ВКЛЮЧАЯ АВИАЦИОННЫЙ БЕНЗИН 79707.0 107808.4 62671.7 28101.5 10796.7 6942.4 4006.0 6291.3 -177.3 547.3 20408.5 13453.9 11389.2 16023.3 9732.0 9991.4 5.84 -0.28 1.95 30.83 -1.32 4.81 39.26 -1.82 5.48 1995
5 ООО «ГАЗПРОМНЕФТЬ — КОРПОРАТИВНЫЕ ПРОДАЖИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 78429.7 91925.5 9671.7 13495.8 2843.4 916.5 1724.8 977.3 264.4 225.4 10874.3 5679.4 5059.2 5783.6 4806.3 4541.9 1.06 2.73 1.67 8.99 4.66 4.46 16.90 5.50 4.96 2002
6 ООО «ГАЗПРОМ ТРАНСГАЗ УХТА» РЕСПУБЛИКА КОМИ ТРАНСПОРТИРОВАНИЕ ПО ТРУБОПРОВОДАМ ГАЗА 57441.8 137601.4 120363.6 80159.7 11281.5 12911.0 11639.8 1424.8 2694.1 2129.9 48569.0 50605.7 40636.2 29192.1 29467.2 27053.7 1.04 2.24 2.66 2.93 5.32 5.24 4.88 9.14 7.87 1993
7 ООО «О-СИ-ЭС-ЦЕНТР» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ КОМПЬЮТЕРАМИ И ПЕРИФЕРИЙНЫМИ УСТРОЙСТВАМИ 45866.7 86229.6 77222.9 40362.9 2268.9 2206.3 1016.4 612.4 260.4 136.9 37050.7 22018.2 28297.8 3367.0 2754.6 1683.2 0.71 0.34 0.34 1.65 1.18 0.48 18.19 9.45 8.13 2003
8 ООО «ЛУКОЙЛ-КОМИ» РЕСПУБЛИКА КОМИ ДОБЫЧА СЫРОЙ НЕФТИ 44931.1 324810.3 302411.2 279879.2 200622.5 197043.4 188707.0 31501.2 35356.0 37596.7 420732.2 282622.9 223380.1 257698.7 170723.5 135367.6 9.70 11.69 13.43 7.49 12.51 16.83 12.22 20.71 27.77 2001
9 АО «ФОСАГРО-ЧЕРЕПОВЕЦ» ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛАСТЬ ПРОИЗВОДСТВО УДОБРЕНИЙ И АЗОТНЫХ СОЕДИНЕНИЙ 37956.3 65436.0 53466.7 27479.7 22216.9 10318.5 11078.3 -5560.7 291.5 8833.0 90530.2 54447.4 59828.5 18686.6 24206.7 23898.9 -8.50 0.55 32.14 -6.14 0.54 14.76 -29.76 1.20 36.96 2012
10 ООО «О’КЕЙ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ ПРЕИМУЩЕСТВЕННО ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ ИЗДЕЛИЯМИ 37731.0 158905.3 145154.8 121174.3 29065.7 26040.8 21423.7 5992.6 3481.3 2988.4 60117.6 46816.7 39116.3 15930.7 12808.7 9323.7 3.77 2.40 2.47 9.97 7.44 7.64 37.62 27.18 32.05 2001
11 АО «ПЕТЕРБУРГСКАЯ СБЫТОВАЯ КОМПАНИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО, ПЕРЕДАЧА И РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ 33089.1 85768.6 59393.9 52679.5 53866.2 36112.6 31605.8 307.6 228.1 176.8 12347.6 11408.1 8507.7 2934.9 2663.8 2433.2 0.36 0.38 0.34 2.49 2.00 2.08 10.48 8.56 7.26 2005
12 ООО «ЭЛЛАДА ИНТЕРТРЕЙД» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ЛЕГКОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ 31943.7 91640.0 79128.6 59696.4 1451.1 2086.2 1364.1 961.1 -293.6 391.4 46374.4 21707.1 10322.3 1433.7 472.6 766.2 1.05 -0.37 0.66 2.07 -1.35 3.79 67.04 -62.13 51.08 1999

13 ООО «РОЛЬФ ЭСТЕЙТ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ АВТОТРАНСПОРТНЫМИ СРЕДСТВАМИ 24998.7 29425.1 24930.6 4426.4 1709.3 1491.0 257.3 387.1 8.0 -185.5 6299.3 6826.7 6530.6 2086.1 1699.0 1660.4 1.32 0.03 -4.19 6.14 0.12 -2.84 18.55 0.47 -11.17 2005
14 ООО «ТД ”ИНТЕРТОРГ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОЧАЯ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 24319.9 55896.6 42100.2 31576.7 13478.2 9616.7 7186.1 101.3 166.3 142.9 11822.6 7880.8 5806.3 796.9 695.7 529.4 0.18 0.40 0.45 0.86 2.11 2.46 12.71 23.91 26.99 2004

15 ООО «ГАЗПРОМНЕФТЬ МАРИН БУНКЕР» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 23531.4 72252.2 56147.1 48720.7 21544.7 15675.7 19250.5 8986.5 7080.2 5279.7 24128.1 20394.6 18701.0 22356.5 13852.0 12022.9 12.44 12.61 10.84 37.24 34.72 28.23 40.20 51.11 43.91 2007
16 АО «БТК ГРУПП» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОДЕЖДЫ ИЗ ТЕКСТИЛЬНЫХ МАТЕРИАЛОВ И АКСЕССУАРОВ ОДЕЖДЫ 23481.4 29633.7 21418.7 6152.3 7106.5 3367.8 1332.5 2598.5 1531.6 582.6 12333.8 10243.7 7881.3 4572.0 1973.5 616.7 8.77 7.15 9.47 21.07 14.95 7.39 56.84 77.61 94.48 1992
17 ООО «АГРОТОРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ФРУКТАМИ, ОВОЩАМИ И КАРТОФЕЛЕМ 23278.0 116041.8 95034.7 92763.8 22646.0 19804.0 18600.2 1089.4 1707.1 1715.9 104316.5 91600.3 79991.8 45657.9 44568.6 30429.9 0.94 1.80 1.85 1.04 1.86 2.15 2.39 3.83 5.64 1998
18 АО «ОБЪЕДИНЕННАЯ СУДОСТРОИТЕЛЬНАЯ КОРПОРАЦИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО И РЕМОНТ СУДОВ 22974.0 23161.8 3975.1 187.9 -408.3 999.7 184.3 510.4 -391.5 -635.7 310075.7 247865.4 186133.6 139216.5 138706.1 139097.6 2.20 -9.85 -338.36 0.16 -0.16 -0.34 0.37 -0.28 -0.46 2007
19 АО «ЮЛМАРТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ БЫТОВЫМИ ЭЛЕКТРОТОВАРАМИ, РАДИО- И ТЕЛЕАППАРАТУРОЙ 20667.5 41301.0 33311.2 20633.5 6543.4 4072.3 2605.1 880.2 437.1 120.2 17640.5 13985.9 8031.7 3429.8 2549.6 255.6 2.13 1.31 0.58 4.99 3.13 1.50 25.66 17.14 47.04 2008
20 АО «ТИХВИНСКИЙ ВАГОНОСТРОИТЕЛЬНЫЙ ЗАВОД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ЧАСТЕЙ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНЫХ ЛОКОМОТИВОВ, ТРАМВАЙНЫХ И ПРОЧИХ  МОТОРНЫХ ВАГОНОВ И ПОДВИЖНОГО СОСТАВА; ПРОИЗВОДСТВО ПУТЕВОГО 
ОБОРУДОВАНИЯ И УСТРОЙСТВ ДЛЯ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНЫХ, ТРАМВАЙНЫХ И ПРОЧИХ ПУТЕЙ, МЕХАНИЧЕСКОГО И ЭЛЕКТРОМЕХАНИЧЕСКОГО; ОБОРУДОВАНИЯ ДЛЯ 
УПРАВЛЕНИЯ ДВИЖЕНИЕМ

20214.0 22093.0 7188.0 1879.0 -1724.9 -3996.3 -858.6 -7655.2 -6409.0 -1986.9 44931.6 43590.6 41440.8 9674.7 829.9 7239.0 -34.65 -89.16 -105.74 -17.04 -14.70 -4.79 -79.13 -772.24 -27.45 2007

21 ОАО «АВИАЦИОННАЯ КОМПАНИЯ ”ТРАНСАЭРО“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ВОЗДУШНОГО ПАССАЖИРСКОГО ТРАНСПОРТА, ПОДЧИНЯЮЩЕГОСЯ  РАСПИСАНИЮ 19703.1 117313.1 110150.8 97610.1 7861.3 14420.6 14711.7 -19322.5 1030.0 902.0 128862.6 104996.1 81613.6 14713.7 2772.9 1858.5 -16.47 0.94 0.92 -14.99 0.98 1.11 -131.32 37.14 48.53 1995
22 ООО «ВИКТОРИЯ БАЛТИЯ» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ ПРЕИМУЩЕСТВЕННО ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ ИЗДЕЛИЯМИ 19526.4 28204.9 12261.1 8678.5 8973.4 4297.7 3177.7 1003.8 924.3 716.6 10576.4 9727.6 4040.0 4417.9 3414.6 1611.7 3.56 7.54 8.26 9.49 9.50 17.74 22.72 27.07 44.47 2005

23 ОАО «ГРУППА ”ИЛИМ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ЦЕЛЛЮЛОЗЫ, ДРЕВЕСНОЙ МАССЫ, БУМАГИ И КАРТОНА 18602.6 71288.0 53940.0 52685.4 20384.0 10553.0 13581.6 -17501.0 -2808.0 3443.5 114056.0 92023.0 79591.4 22670.0 24707.0 27515.2 -24.55 -5.21 6.54 -15.34 -3.05 4.33 -77.20 -11.37 12.51 2006
24 АО «АДМИРАЛТЕЙСКИЕ ВЕРФИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО И РЕМОНТ СУДОВ 18219.9 36386.2 28956.6 18166.3 10020.3 7065.4 2970.4 2575.3 1231.4 1181.8 83176.7 76212.9 64681.0 20622.2 18423.4 16643.6 7.08 4.25 6.51 3.10 1.62 1.83 12.49 6.68 7.10 1992
25 АО «НАУЧНО-ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИЙ И ПРОЕКТНО-КОНСТРУКТОРСКИЙ 

ИНСТИТУТ ЭНЕРГЕТИЧЕСКИХ ТЕХНОЛОГИЙ ”АТОМПРОЕКТ“»
САНКТ-ПЕТЕРБУРГ НАУЧНЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ И РАЗРАБОТКИ В ОБЛАСТИ ЕСТЕСТВЕННЫХ И ТЕХНИЧЕСКИХ НАУК 18058.3 20953.6 16290.2 2895.3 3779.8 2968.9 850.0 2274.8 1546.5 342.8 31612.6 39018.2 3955.8 4995.0 5883.1 1576.4 10.86 9.49 11.84 7.20 3.96 8.67 45.54 26.29 21.75 1993

26 ООО «НЕВСКИЙ МАЗУТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 17573.0 26346.9 15200.2 8773.9 2160.8 908.1 622.7 38.5 40.6 22.0 3978.8 3130.7 2071.6 87.1 108.6 88.0 0.15 0.27 0.25 0.97 1.30 1.06 44.21 37.40 25.03 2000
27 АО «ПРИБАЛТИЙСКИЙ СУДОСТРОИТЕЛЬНЫЙ ЗАВОД ”ЯНТАРЬ“» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
СТРОИТЕЛЬСТВО СУДОВ 17310.3 27673.7 12207.9 10363.4 1892.5 797.2 -1286.4 712.0 403.7 -1156.6 70771.7 62530.8 51504.6 374.3 -337.7 -741.4 2.57 3.31 -11.16 1.01 0.65 -2.25 190.22 -119.55 156.00 1993

28 ООО «БАШНЕФТЬ — ПОЛЮС» АРХАНГЕЛЬСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ЛЕСОМАТЕРИАЛАМИ, СТРОИТЕЛЬНЫМИ МАТЕРИАЛАМИ И САНИТАРНО-ТЕХНИЧЕСКИМ ОБОРУДОВАНИЕМ 17184.6 19895.5 15677.2 2710.9 5579.9 2290.2 67.5 -484.1 6.1 -782.5 51608.5 29755.9 13400.5 -245.0 239.2 -766.9 -2.43 0.04 -28.87 -0.94 0.02 -5.84 197.64 2.54 102.04 2010

29 ООО «ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ ОБЪЕДИНЕНИЕ ”КИРИШИНЕФТЕОРГСИНТЕЗ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 17044.5 54681.4 45949.3 37637.0 -6885.6 3823.2 -136.1 -13016.0 1185.5 -3077.1 137839.7 140867.8 128193.3 18439.3 31455.2 30269.7 -23.80 2.58 -8.18 -9.44 0.84 -2.40 -70.59 3.77 -10.17 1993

30 ЗАО «ВАД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО СТРОИТЕЛЬСТВУ АВТОМОБИЛЬНЫХ ДОРОГ, ЖЕЛЕЗНЫХ ДОРОГ И ВЗЛЕТНО-ПОСАДОЧНЫХ ПОЛОС АЭРОДРОМОВ 15528.5 34492.7 29141.0 18964.2 435.9 379.6 203.3 255.7 312.1 238.4 28107.1 21631.4 13775.4 447.9 477.0 234.9 0.74 1.07 1.26 0.91 1.44 1.73 57.08 65.41 101.49 1994
31 ООО «ТОРГОВЫЙ ДОМ ”СОДРУЖЕСТВО“» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОЧАЯ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ 14977.6 34192.0 31172.2 19214.5 4704.5 2954.3 2178.8 164.6 299.2 -267.8 21169.4 11816.4 8171.8 625.0 460.7 161.4 0.48 0.96 -1.39 0.78 2.53 -3.28 26.33 64.96 -165.94 2006

32 ООО «ЛУКОЙЛ-УХТАНЕФТЕПЕРЕРАБОТКА» РЕСПУБЛИКА КОМИ ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 13175.0 83214.7 80216.7 70039.7 35787.3 32920.8 28802.6 5078.1 5757.0 6286.9 23119.4 26659.7 34571.1 15322.1 10166.4 26609.4 6.10 7.18 8.98 21.96 21.59 18.19 33.14 56.63 23.63 1994
33 ПАО «МЕЖРЕГИОНАЛЬНАЯ РАСПРЕДЕЛИТЕЛЬНАЯ СЕТЕВАЯ КОМПАНИЯ 

СЕВЕРО-ЗАПАДА»
ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПЕРЕДАЧА ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ 13092.5 44261.6 42050.1 31169.1 4231.7 3756.9 3040.1 -620.0 300.3 61.8 60904.8 55201.1 45488.2 26964.7 27446.5 27164.1 -1.40 0.71 0.20 -1.02 0.54 0.14 -2.30 1.09 0.23 2004

34 АО «ЦЕНТР СУДОРЕМОНТА ”ЗВЕЗДОЧКА“» АРХАНГЕЛЬСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ УСЛУГ ПО РЕМОНТУ, ТЕХНИЧЕСКОМУ ОБСЛУЖИВАНИЮ СУДОВ И ПЕРЕОБОРУДОВАНИЮ СУДОВ 12732.3 37878.0 27294.5 25145.7 1152.8 -521.7 -3371.9 15.1 1570.8 -3098.9 129585.1 96423.2 72008.0 9341.8 7589.2 6018.2 0.04 5.76 -12.32 0.01 1.63 -4.30 0.16 20.70 -51.49 1992

35 АО «РЕНЕЙССАНС КОНСТРАКШН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО ЗДАНИЙ И СООРУЖЕНИЙ 12731.0 18488.6 13966.1 5757.6 1014.5 824.6 259.3 602.7 287.8 138.2 10904.4 5993.7 4064.2 866.7 647.5 373.3 3.26 2.06 2.40 5.53 4.80 3.40 69.54 44.44 37.01 1993
36 АО «КОНЦЕРН ТИТАН-2» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 12064.1 18781.2 11213.3 6717.1 1013.8 919.6 877.8 274.6 320.4 134.0 20680.6 19799.0 9142.0 1007.0 923.1 743.0 1.46 2.86 1.99 1.33 1.62 1.47 27.27 34.71 18.03 1995

37 ООО «СТАЛЬ-ТЕХНО» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МЕТАЛЛАМИ И МЕТАЛЛИЧЕСКИМИ РУДАМИ 11842.6 11945.6 8104.0 102.9 256.5 231.8 102.1 120.0 100.0 0.9 2044.9 1872.4 712.2 225.4 105.5 5.5 1.00 1.23 0.88 5.87 5.34 0.13 53.21 94.83 16.64 2006
38 ЗАО «ГАЗПРОМ МЕЖРЕГИОНГАЗ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ СЫРОЙ НЕФТЬЮ 11738.5 85446.0 83783.8 73707.5 9545.1 9316.1 8405.7 497.3 207.9 172.6 13963.8 13197.1 14359.5 2236.1 1825.2 1651.8 0.58 0.25 0.23 3.56 1.58 1.20 22.24 11.39 10.45 2004
39 ООО «САНКТ-ПЕТЕРБУРГСКИЙ ЮВЕЛИРНЫЙ ЗАВОД  

”ЮВЕЛИРЫ СЕВЕРНОЙ СТОЛИЦЫ“»
САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ЮВЕЛИРНЫХ ИЗДЕЛИЙ, МЕДАЛЕЙ ИЗ ДРАГОЦЕННЫХ МЕТАЛЛОВ И ДРАГОЦЕННЫХ КАМНЕЙ 11414.4 19846.3 13412.5 8431.9 443.6 313.6 175.7 17.7 83.0 13.3 5744.4 6013.8 3793.9 172.5 237.8 151.2 0.09 0.62 0.16 0.31 1.38 0.35 10.26 34.91 8.81 2003

40 ЗАО «ФИЛИП МОРРИС ИЖОРА» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО ТАБАЧНЫХ ИЗДЕЛИЙ 10624.9 69923.8 66229.4 59298.9 36042.7 35805.6 31956.8 25113.0 25878.6 23001.8 61843.1 50711.6 38477.3 19358.4 19076.5 21997.2 35.91 39.07 38.79 40.61 51.03 59.78 129.73 135.66 104.57 1996

41 АО «АПАТИТ» МУРМАНСКАЯ ОБЛАСТЬ ДОБЫЧА МИНЕРАЛЬНОГО СЫРЬЯ ДЛЯ ХИМИЧЕСКИХ ПРОИЗВОДСТВ И ПРОИЗВОДСТВА УДОБРЕНИЙ 10412.5 55665.5 46559.2 45253.0 20501.1 19216.4 17164.5 3084.6 9802.1 5870.3 73228.1 58275.1 45723.9 19188.3 48959.1 40557.2 5.54 21.05 12.97 4.21 16.82 12.84 16.08 20.02 14.47 1992
42 АО «ЦЕНТРАЛЬНОЕ КОНСТРУКТОРСКОЕ БЮРО МОРСКОЙ ТЕХНИКИ ”РУБИН“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ НАУЧНЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ И РАЗРАБОТКИ В ОБЛАСТИ ЕСТЕСТВЕННЫХ И ТЕХНИЧЕСКИХ НАУК 10088.6 20542.3 17640.9 10453.7 1891.4 771.9 346.3 4210.8 1154.9 135.3 86670.5 65673.4 48612.7 10132.6 6234.2 5146.9 20.50 6.55 1.29 4.86 1.76 0.28 41.56 18.53 2.63 1992
43 ПАО «СЕВЕРСТАЛЬ» ВОЛОГОДСКАЯ ОБЛАСТЬ ПРОИЗВОДСТВО ЧУГУНА, СТАЛИ И ФЕРРОСПЛАВОВ 10023.6 233634.4 212897.9 223610.8 62448.6 38695.1 41406.9 -13100.7 8055.1 14637.9 459955.4 399926.5 423335.1 125242.7 191002.5 188130.8 -5.61 3.78 6.55 -2.85 2.01 3.46 -10.46 4.22 7.78 1993
44 ООО «САНТОРИН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ГАЗЕТАМИ И ЖУРНАЛАМИ 9924.2 12279.1 5960.7 2355.0 621.0 436.5 337.8 40.2 54.7 120.2 2451.9 1604.2 1659.2 2264.1 1557.8 1625.6 0.33 0.92 5.10 1.64 3.41 7.24 1.78 3.51 7.39 2003
45 ООО «НИССАН МЭНУФЭКЧУРИНГ РУС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО АВТОМОБИЛЕЙ 9458.6 152032.9 124833.6 142574.3 6539.4 3073.9 8853.3 -1696.0 -2703.2 3947.4 59090.8 67514.8 59452.9 18446.4 20264.8 23149.1 -1.12 -2.17 2.77 -2.87 -4.00 6.64 -9.19 -13.34 17.05 2006
46 ООО «МОРДРАГА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ДНОУГЛУБИТЕЛЬНЫХ И БЕРЕГОУКРЕПИТЕЛЬНЫХ РАБОТ 9209.8 9262.2 41.8 52.4 925.3 30.7 27.8 691.7 0.1 -1.9 2907.1 38.1 29.3 697.1 5.4 5.4 7.47 0.21 -3.66 23.79 0.23 -6.53 99.22 1.60 -35.72 2005
47 ООО «ВОЛХОВНЕФТЕХИМ» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО НЕФТЕПРОДУКТОВ 9097.4 9472.1 9457.2 374.7 2048.0 1781.1 19.4 -272.5 -1.5 -295.3 7607.9 6742.5 7131.9 915.7 320.7 322.2 -2.88 -0.02 -78.81 -3.58 -0.02 -4.14 -29.76 -0.48 -91.64 2000

48 ПАО «ЛЕНЭНЕРГО» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПЕРЕДАЧА ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ 8449.2 44722.1 39902.0 36272.9 5465.6 3472.7 3442.9 -7967.8 424.9 1234.3 164769.4 148482.9 131740.3 71440.7 76340.9 76417.3 -17.82 1.06 3.40 -4.84 0.29 0.94 -11.15 0.56 1.62 1993
49 ООО «ПТК-ТЕРМИНАЛ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ, ВКЛЮЧАЯ АВИАЦИОННЫЙ БЕНЗИН 8441.9 32455.0 27293.8 24013.1 2236.0 2145.6 1451.2 581.8 538.3 113.8 4310.5 4102.3 3941.6 1017.0 957.3 940.0 1.79 1.97 0.47 13.50 13.12 2.89 57.20 56.24 12.10 1998
50 ЗАО «ИЖОРСКИЙ ТРУБНЫЙ ЗАВОД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО СТАЛЬНЫХ ТРУБ И ФИТИНГОВ 8370.2 26768.6 16702.1 18398.4 6696.4 2560.1 3200.9 4214.7 1423.6 1569.6 21664.9 23231.6 19428.8 14731.1 17516.4 16660.8 15.74 8.52 8.53 19.45 6.13 8.08 28.61 8.13 9.42 1998
51 ООО «ЭНЕРГО-СТРОЙ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 8171.9 10361.2 4926.7 2189.4 419.7 223.7 78.9 109.2 62.1 46.0 1409.5 761.3 559.6 26.3 167.1 105.1 1.05 1.26 2.10 7.74 8.15 8.21 415.26 37.14 43.75 2001
52 АО «БАЛТСТРОЙ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 8135.6 20224.4 17764.5 12088.8 464.7 472.8 357.6 207.7 507.6 192.7 19923.0 17469.0 18583.7 909.6 771.9 264.3 1.03 2.86 1.59 1.04 2.91 1.04 22.83 65.76 72.93 1998
53 ООО «ОПТОВАЯ ФИРМА ”ПЕТЕРБУРГСКАЯ ТОПЛИВНАЯ КОМПАНИЯ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 8073.0 43908.7 44105.3 35835.7 1248.9 1312.4 1311.9 44.3 68.6 21.6 6479.6 5805.6 6172.5 210.4 188.6 120.0 0.10 0.16 0.06 0.68 1.18 0.35 21.03 36.38 17.98 1998

54 ОАО «ЛАДОГА ДИСТРИБЬЮШЕН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ АЛКОГОЛЬНЫМИ И ДРУГИМИ НАПИТКАМИ 7885.3 9033.0 8482.6 1147.7 1881.3 1664.2 196.8 5.3 188.3 60.3 6915.1 3937.9 1623.9 263.9 258.6 70.3 0.06 2.22 5.26 0.08 4.78 3.72 2.00 72.81 85.80 2009
55 АО «АВИАКОМПАНИЯ ”РОССИЯ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ВОЗДУШНОГО ТРАНСПОРТА, ПОДЧИНЯЮЩЕГОСЯ РАСПИСАНИЮ 7874.6 35843.8 31616.2 27969.2 1191.3 405.4 91.6 320.2 588.3 -500.0 12869.9 10497.7 10099.9 -580.7 -1190.7 -1054.1 0.89 1.86 -1.79 2.49 5.60 -4.95 -55.15 -49.41 47.43 1994
56 ООО «ЛУКОЙЛ-СЕВЕРО-ЗАПАДНЕФТЕПРОДУКТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ 7856.3 60186.2 55027.1 52329.9 9387.9 10274.8 8777.5 -601.4 1022.7 -1359.4 12824.1 14716.7 12581.6 1610.3 3234.5 2211.8 -1.00 1.86 -2.60 -4.69 6.95 -10.80 -37.35 31.62 -61.46 1993
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№ КОМПАНИЯ РЕГИОН ОТРАСЛЬ

АБСОЛЮТНЫЙ 
ПРИРОСТ 
ВЫРУЧКИ  
(2012-2014 ГОДЫ), 
МЛН РУБ.

ВЫРУЧКА,       МЛН РУБ. ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. АКТИВЫ, МЛН РУБ. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ, МЛН РУБ. РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ РЕАЛИЗАЦИИ, % РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ АКТИВОВ, %
РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ СОБСТВЕННОГО 
КАПИТАЛА %

ГОД  ОСНО-
ВАНИЯ

2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год

57 ПАО «РОСТЕЛЕКОМ» Санкт-Петербург Деятельность в области электросвязи 7711.5 290615.9 283952.0 282904.3 41910.8 46351.0 50553.7 29484.6 35297.9 32674.4 549457.4 534950.2 563211.1 262505.3 237375.4 294206.7 10.15 12.43 11.55 5.37 6.60 5.80 11.23 14.87 11.11 1993
58 ОАО «МОРСКАЯ АРКТИЧЕСКАЯ ГЕОЛОГОРАЗВЕДОЧНАЯ ЭКСПЕДИЦИЯ» МУРМАНСКАЯ ОБЛАСТЬ ГЕОЛОГО-РАЗВЕДОЧНЫЕ, ГЕОФИЗИЧЕСКИЕ И ГЕОХИМИЧЕСКИЕ РАБОТЫ В ОБЛАСТИ ИЗУЧЕНИЯ НЕДР И ВОСПРОИЗВОДСТВА МИНЕРАЛЬНО-СЫРЬЕВОЙ БАЗЫ 7396.8 8780.1 3505.1 1383.4 467.5 188.6 103.3 79.6 59.6 66.1 4081.9 1681.1 653.7 370.2 307.9 139.1 0.91 1.70 4.77 1.95 3.54 10.10 21.51 19.34 47.47 1994
59 ЗАО «ГАЗПРОМНЕФТЬ-АЭРО» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 7373.3 64628.7 59492.1 57255.4 5619.6 4544.4 4659.7 3018.0 3625.2 3334.3 30477.5 21697.9 16812.6 13840.7 11728.9 8103.8 4.67 6.09 5.82 9.90 16.71 19.83 21.81 30.91 41.15 1997
60 ЗАО «АВТОТОР» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ЛЕГКОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ 7366.0 40967.4 42839.1 33601.5 1398.4 342.4 55.2 -2959.9 30.7 232.6 14468.5 7544.2 7856.2 -2370.6 589.3 558.5 -7.22 0.07 0.69 -20.46 0.41 2.96 124.86 5.21 41.64 1994

61 АО «МУЛТОН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО РАСТИТЕЛЬНЫХ СОКОВ И ЭКСТРАКТОВ, ПЕПТИЧЕСКИХ ВЕЩЕСТВ,  РАСТИТЕЛЬНЫХ КЛЕЕВ И ЗАГУСТИТЕЛЕЙ 7347.4 26253.4 21721.8 18906.0 15067.5 12693.6 10715.0 -2160.0 361.8 -608.0 11193.1 8595.9 7656.0 447.7 2607.6 2246.0 -8.23 1.67 -3.22 -19.30 4.21 -7.94 -482.51 13.87 -27.07 2001
62 ООО «ОРИМИ ТРЭЙД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ КОФЕ, ЧАЕМ, КАКАО И ПРЯНОСТЯМИ 7331.9 28759.0 22992.3 21427.1 6387.0 4650.7 3202.8 5972.0 6693.6 1579.9 25556.0 22590.5 12874.3 5282.0 10263.8 4570.2 20.77 29.11 7.37 23.37 29.63 12.27 113.06 65.22 34.57 1997

63 ООО «ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ФИРМА ”ВИС“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 7270.2 29349.1 25913.9 22079.0 1855.6 2166.6 1895.7 923.1 568.5 502.0 46551.3 55146.0 52501.2 2198.6 1975.5 1407.0 3.15 2.19 2.27 1.98 1.03 0.96 41.99 28.78 35.68 2000

64 ЗАО ССМО «ЛЕНСПЕЦСМУ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 7052.7 21847.3 15372.9 14794.5 6611.9 7353.6 6918.6 3200.9 4100.8 4562.2 80843.5 66196.7 54126.0 25155.1 21954.2 17895.5 14.65 26.68 30.84 3.96 6.19 8.43 12.72 18.68 25.49 1990
65 ООО «ХЕНДЭ МОТОР МАНУФАКТУРИНГ РУС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО АВТОМОБИЛЕЙ 6995.2 85392.3 79754.2 78397.1 7957.9 10675.1 9275.6 807.9 6092.2 6437.0 45258.3 40425.2 41117.8 17049.4 21249.9 18269.5 0.95 7.64 8.21 1.79 15.07 15.66 4.74 28.67 35.23 2008
66 ООО «СТРОИТЕЛЬНЫЙ ТОРГОВЫЙ ДОМ ”ПЕТРОВИЧ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ПРОЧИМИ СТРОИТЕЛЬНЫМИ МАТЕРИАЛАМИ 6977.4 19956.0 16259.5 12978.5 4059.1 2798.5 2102.4 1040.4 439.6 222.4 3361.6 1943.6 1459.1 1399.8 689.1 513.5 5.21 2.70 1.71 30.95 22.62 15.24 74.33 63.80 43.32 2006
67 ООО «АРТИС-АГРО ЭКСПОРТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ЗЕРНОМ 6756.8 20863.0 13992.2 14106.2 1914.8 1380.4 1197.6 106.0 95.8 39.4 5056.1 4267.2 3278.2 324.5 218.5 125.3 0.51 0.68 0.28 2.10 2.24 1.20 32.67 43.83 31.42 2002
68 ООО «МИР ВКУСА» МУРМАНСКАЯ ОБЛАСТЬ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ  ИЗДЕЛИЯМИ В СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 6732.2 7173.0 6137.4 440.8 1113.0 983.9 50.8 1.1 0.6 0.1 2179.8 1508.8 513.3 0.8 0.8 0.8 0.02 0.01 0.02 0.05 0.04 0.02 144.43 75.50 12.17 2012
69 ООО «БАЛТТРАНСОЙЛ» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ТРАНСПОРТНАЯ ОБРАБОТКА ГРУЗОВ 6541.3 7404.3 1559.3 863.1 273.1 117.8 17.1 3.1 1.2 0.2 20.0 127.6 0.8 3.3 1.4 0.2 0.04 0.08 0.02 15.45 0.97 23.03 94.28 86.83 95.19 2007

70 ОАО «ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ ОБЪЕДИНЕНИЕ ”СЕВЕРНОЕ 
МАШИНОСТРОИТЕЛЬНОЕ ПРЕДПРИЯТИЕ“»

АРХАНГЕЛЬСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

СТРОИТЕЛЬСТВО СУДОВ 6414.5 51491.7 43573.5 45077.1 3685.2 1325.2 -6312.4 3303.9 206.0 -5500.0 217734.6 184763.1 266342.8 19683.0 8481.0 8273.5 6.42 0.47 -12.20 1.52 0.11 -2.07 16.79 2.43 -66.48 1992

71 ООО «ГАЗПРОМ ТРАНСГАЗ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ТРАНСПОРТИРОВАНИЕ ПО ТРУБОПРОВОДАМ ГАЗА 6384.3 65479.6 67602.9 59095.2 9932.9 11173.6 9771.5 2570.1 3084.1 2405.8 50920.3 50895.4 45130.6 38543.3 35973.2 31010.0 3.93 4.56 4.07 5.05 6.06 5.33 6.67 8.57 7.76 1993
72 ООО «ИНЖИНИРИНГОВАЯ КОРПОРАЦИЯ ”ТРАНССТРОЙ-СПБ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО СТРОИТЕЛЬСТВУ АВТОМОБИЛЬНЫХ ДОРОГ, ЖЕЛЕЗНЫХ ДОРОГ И ВЗЛЕТНО-ПОСАДОЧНЫХ ПОЛОС АЭРОДРОМОВ 6321.0 7700.0 2339.4 1379.0 497.8 -813.5 21.2 830.0 -1000.9 -402.1 8158.5 4079.4 5723.4 -1038.4 -2118.7 -1117.8 10.78 -42.78 -29.16 10.17 -24.53 -7.03 -79.92 47.24 35.97 2007
73 ООО «ЭКСПРЕСС МАРКЕТ» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ  ИЗДЕЛИЯМИ В СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 6134.1 6245.0 3860.4 110.9 974.6 642.7 18.7 0.4 0.4 0.1 1026.9 807.9 108.8 1.6 1.2 0.8 0.01 0.01 0.07 0.04 0.05 0.07 26.82 34.97 10.37 2012

74 ООО «НКМ НОРД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МЕТАЛЛАМИ И МЕТАЛЛИЧЕСКИМИ РУДАМИ 6016.3 7522.5 3274.7 1506.2 541.1 279.2 143.2 30.4 125.6 90.9 2478.2 1052.8 871.7 167.9 192.5 106.9 0.40 3.84 6.04 1.23 11.93 10.43 18.09 65.25 85.03 2012
75 ЗАО «ПТИЦЕФАБРИКА ”СЕВЕРНАЯ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
РАЗВЕДЕНИЕ СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННОЙ ПТИЦЫ 6010.3 17934.3 12612.1 11924.0 5035.7 885.2 2525.9 4617.1 1112.3 2347.4 10936.6 11971.5 11606.8 4404.7 6553.7 5441.4 25.74 8.82 19.69 42.22 9.29 20.22 104.82 16.97 43.14 1993

76 ОАО «УСТЬ-ЛУГА ОЙЛ» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ТРАНСПОРТНАЯ ОБРАБОТКА ПРОЧИХ ГРУЗОВ 5992.0 11747.5 7341.1 5755.5 8182.4 4578.7 3898.5 -10315.8 1636.0 3110.0 43623.0 38049.7 35824.5 -4363.0 8523.8 7654.7 -87.81 22.28 54.04 -23.65 4.30 8.68 236.44 19.19 40.63 1997

77 ООО «ЛУКОЙЛ — БУНКЕР» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 5982.0 38250.5 33960.3 32268.5 8226.3 6708.4 6185.5 1016.9 401.6 235.1 7415.3 7030.7 6162.6 1949.1 1333.7 1159.6 2.66 1.18 0.73 13.71 5.71 3.82 52.18 30.11 20.28 1998
78 АО «МОНДИ СЫКТЫВКАРСКИЙ ЛПК» РЕСПУБЛИКА КОМИ ПРОИЗВОДСТВО БУМАГИ И КАРТОНА 5865.0 35775.5 31818.1 29910.5 12599.9 11029.8 9605.0 798.0 2318.8 2643.8 41417.7 38950.3 39108.9 17214.7 21957.5 25086.0 2.23 7.29 8.84 1.93 5.95 6.76 4.64 10.56 10.54 1992
79 ЗАО «СОДРУЖЕСТВО-СОЯ» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО НЕОЧИЩЕННЫХ РАСТИТЕЛЬНЫХ МАСЕЛ 5786.1 27081.3 21915.9 21295.2 3941.7 1923.1 2408.4 -3862.3 -722.1 899.9 28071.4 21684.7 25700.1 -659.4 3202.9 3374.8 -14.26 -3.29 4.23 -13.76 -3.33 3.50 585.71 -22.54 26.67 2005

80 ООО «ФРОСТ ЛОГИСТИКС» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ТРАНСПОРТНАЯ ОБРАБОТКА ГРУЗОВ 5649.5 6055.9 2278.4 406.4 314.9 234.2 183.6 134.8 79.6 121.7 2516.0 1709.4 949.9 779.7 644.5 564.9 2.23 3.50 29.95 5.36 4.66 12.81 17.29 12.36 21.55 2007

81 ООО «БАЛТИЙСКАЯ ТАНКЕРНАЯ КОМПАНИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 5492.7 6084.3 3733.7 591.6 40.0 221.7 30.3 59.1 30.6 6.8 2143.8 792.0 209.5 91.6 32.5 1.9 0.97 0.82 1.14 2.76 3.86 3.23 64.54 94.12 353.95 2007
82 ООО «БАЛТТРАНССЕРВИС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНОГО ТРАНСПОРТА 5449.3 19738.5 19825.1 14289.2 6369.2 6646.9 4016.5 4747.6 4928.6 2861.2 11655.1 9927.2 9039.0 6554.4 7806.8 7178.3 24.05 24.86 20.02 40.73 49.65 31.65 72.43 63.13 39.86 1999
83 ЗАО «БИОКАД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОСНОВНОЙ ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОЙ ПРОДУКЦИИ 5442.5 8387.8 2992.6 2945.3 7587.6 2652.6 2561.7 4803.4 927.6 938.5 10471.4 4281.4 3556.1 4798.9 3681.5 2786.3 57.27 31.00 31.87 45.87 21.67 26.39 100.09 25.20 33.68 1997
84 ООО «КЕСКО ФУД РУС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ  ИЗДЕЛИЯМИ В СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 5394.9 5552.2 3203.5 157.3 912.7 579.1 48.4 -688.9 -420.3 -112.4 1707.9 1280.7 417.8 1043.9 675.8 114.1 -12.41 -13.12 -71.45 -40.33 -32.82 -26.90 -65.99 -62.20 -98.50 2011
85 АО «ГОЗ ОБУХОВСКИЙ ЗАВОД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОРУЖИЯ И БОЕПРИПАСОВ 5385.6 8293.4 4933.0 2907.8 276.9 263.9 85.5 -626.6 -442.1 -132.6 23997.1 20436.6 16798.5 1129.7 881.1 1251.1 -7.56 -8.96 -4.56 -2.61 -2.16 -0.79 -55.47 -50.18 -10.60 1992
86 ООО «ПРИЗМА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 5241.1 12506.5 10464.6 7265.5 2316.3 1914.4 1312.7 -644.5 -500.9 -178.0 4948.0 4633.9 3963.1 2382.3 1076.8 477.7 -5.15 -4.79 -2.45 -13.03 -10.81 -4.49 -27.05 -46.52 -37.26 2008
87 ЗАО «МЕРА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОБРАБОТКА ОТХОДОВ И ЛОМА ЧЕРНЫХ МЕТАЛЛОВ 5231.8 7791.8 3143.4 2560.0 461.1 320.7 306.3 96.5 44.3 13.0 1690.6 2074.0 864.9 247.9 64.8 14.5 1.24 1.41 0.51 5.71 2.14 1.50 38.93 68.40 89.55 2002
88 ООО «УПРАВЛЯЮЩАЯ КОМПАНИЯ ”КРЕДО“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ 5211.8 6129.7 3305.1 917.9 199.8 33.0 43.3 67.1 4.6 3.2 12074.3 1779.3 1179.4 130.9 63.8 59.1 1.10 0.14 0.35 0.56 0.26 0.27 51.29 7.24 5.47 1992
89 ООО «МАРВЕЛ КТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ КОМПЬЮТЕРАМИ И ПЕРИФЕРИЙНЫМИ УСТРОЙСТВАМИ 5210.4 9320.8 4044.0 4110.3 765.1 41.0 42.4 59.0 6.8 0.5 2217.9 857.7 926.0 67.3 8.4 1.6 0.63 0.17 0.01 2.66 0.79 0.05 87.56 80.93 31.85 2007
90 ООО «КОНЦЕПТ ГРУП» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ОДЕЖДОЙ 5182.5 7343.0 4968.4 2160.5 3268.9 2059.1 944.4 189.8 227.1 90.5 3101.1 1766.9 1053.2 510.1 320.3 93.2 2.59 4.57 4.19 6.12 12.85 8.59 37.22 70.91 97.12 2009
91 ООО «ДЕЛОВЫЕ ЛИНИИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОРГАНИЗАЦИЯ ПЕРЕВОЗОК ГРУЗОВ 5166.2 13398.6 11170.8 8232.4 2737.6 2421.0 1688.3 80.2 69.4 65.8 1374.9 1174.1 1562.5 202.8 122.6 62.0 0.60 0.62 0.80 5.83 5.91 4.21 39.55 56.63 106.13 2002
92 ООО «ГЛАВСТРОЙ-СПБ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО ЗДАНИЙ И СООРУЖЕНИЙ 5061.8 11923.5 7438.6 6861.6 7723.2 5292.4 3998.6 5385.0 3505.6 2299.3 38016.1 40679.4 33900.4 6797.4 6718.8 4362.8 45.16 47.13 33.51 14.17 8.62 6.78 79.22 52.18 52.70 2006
93 ОАО «ТЕРРИТОРИАЛЬНАЯ ГЕНЕРИРУЮЩАЯ КОМПАНИЯ № 1» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ ТЕПЛОВЫМИ ЭЛЕКТРОСТАНЦИЯМИ 5027.9 65172.9 67472.0 60145.1 5727.9 6415.1 4902.3 3475.1 3218.1 3353.4 119864.6 121372.2 121673.4 82177.9 79346.4 76597.8 5.33 4.77 5.58 2.90 2.65 2.76 4.23 4.06 4.38 2005
94 ПАО «ВЫБОРГСКИЙ СУДОСТРОИТЕЛЬНЫЙ ЗАВОД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
СТРОИТЕЛЬСТВО СУДОВ 5025.9 5897.8 4351.6 871.9 677.9 -158.5 -150.3 0.0 -333.1 -432.3 14448.8 8883.7 5336.8 -597.0 -597.1 -171.7 0.00 -7.66 -49.59 0.00 -3.75 -8.10 -0.01 55.79 251.86 1997

95 ЗАО «ДЕТИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ МУЖСКОЙ, ЖЕНСКОЙ И ДЕТСКОЙ ОДЕЖДОЙ 4962.5 16229.9 13561.6 11267.4 5193.2 4235.5 3391.9 243.2 377.0 247.5 8726.8 7154.6 5289.3 1977.5 1734.3 1036.7 1.50 2.78 2.20 2.79 5.27 4.68 12.30 21.74 23.87 1997
96 ООО «КОМТРЕЙД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОЧАЯ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ 4945.7 8922.1 5888.2 3976.4 628.7 443.4 368.8 24.9 65.6 16.0 2364.3 2069.6 1451.1 171.1 146.2 80.5 0.28 1.11 0.40 1.05 3.17 1.10 14.56 44.90 19.87 2004

97 ЗАО «ИНТЕРНЕШНЛ ПЕЙПЕР» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО ЦЕЛЛЮЛОЗЫ, ДРЕВЕСНОЙ МАССЫ, БУМАГИ И КАРТОНА 4891.9 25941.1 22779.5 21049.2 7847.4 8246.3 7976.3 3486.4 3304.8 2459.8 19366.6 17121.0 18642.2 16729.2 15400.8 17079.3 13.44 14.51 11.69 18.00 19.30 13.19 20.84 21.46 14.40 1994

98 ООО «ТРАНСОЙЛ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНОГО ТРАНСПОРТА 4881.3 73770.5 71146.2 68889.2 11554.7 10028.8 11259.4 11727.8 7999.5 8441.2 30370.2 28767.6 28241.9 17449.6 13421.8 15022.3 15.90 11.24 12.25 38.62 27.81 29.89 67.21 59.60 56.19 2003
99 ООО «НЕВСКАЯ ТОПЛИВНАЯ КОМПАНИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ, ВКЛЮЧАЯ АВИАЦИОННЫЙ БЕНЗИН 4876.0 6915.9 1975.0 2039.9 41.4 29.9 29.2 6.7 1.6 1.4 1584.6 547.9 871.5 85.3 78.5 77.0 0.10 0.08 0.07 0.42 0.29 0.16 7.87 2.00 1.76 1996
100 ООО «ВОЗДУШНЫЕ ВОРОТА СЕВЕРНОЙ СТОЛИЦЫ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ТЕРМИНАЛОВ (АЭРОПОРТОВ И Т.П.), УПРАВЛЕНИЕ АЭРОПОРТАМИ 4827.4 12194.7 8859.2 7367.4 5420.4 3458.6 3285.4 -14585.5 -1659.8 901.8 66270.6 48846.8 35459.2 -13967.2 618.4 2278.2 -119.61 -18.74 12.24 -22.01 -3.40 2.54 104.43 -268.42 39.58 2006

Методика подготовки рейтинга
Объектом исследования являются компании нефинансовой сферы, зареги-
стрированные в Северо-Западном федеральном округе и обеспечившие вы-
ручку за прошедший год не менее 1 млрд рублей. Исключаются городские и 
федеральные государственные унитарные предприятия.

Источник базовых показателей — система профессионального анали-
за рынков и компаний СПАРК, основными партнерами которой являются 
Федеральная налоговая служба, Федеральная служба государственной 
статистики, Федеральная служба по финансовым рынкам и другие (более 
20 источников), в числе которых также министерства и ведомства, ключевые 
СМИ, компании. Объединение компаний по группам не осуществляется. Так, 
в рейтинге могут встречаться юридические лица, входящие в один холдинг 

или группу компаний, если каждое из них удовлетворяет входным параметрам 
исследования.

В рейтинг включены только фирмы, существующие на рынке не менее трех 
лет. Компании ранжируются по абсолютному показателю прироста выручки за 
последние два года. Те организации, выручку которых за 2012 год система не 
показала, не учитываются. Опубликован топ-100.

Расчет показателей рентабельности, приведенных в таблице, выполнен со-
трудниками газеты «Коммерсантъ» в Санкт-Петербурге на базе величины чи-
стой прибыли компаний за последние три года. При желании читатель может 
рассчитать рентабельность, опираясь на показатель валовой прибыли, также 
приведенной в таблице. Данные скомпонованы по наименованию показателя, 
чтобы у читателя была возможность проследить их динамику из года в год.

Рентабельность реализации — отношение чистой прибыли 
за период к выручке за период. Упрощенно: данный показатель дает пред-
ставление о том, какова доля чистой прибыли в каждом рубле выручки 
компании. 

Рентабельность активов — отношение чистой прибыли за период 
к величине активов на конец периода. Упрощенно: данный показатель дает 
представление о том, сколько рублей чистой прибыли приходится на рубль 
активов. 

Рентабельность собственного капитала — отношение чистой 
прибыли за период к величине собственного капитала на конец периода. Упро-
щенно: данный показатель дает представление о том, сколько рублей чистой 
прибыли приходится на рубль собственного капитала. n
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№ КОМПАНИЯ РЕГИОН ОТРАСЛЬ

АБСОЛЮТНЫЙ 
ПРИРОСТ 
ВЫРУЧКИ  
(2012-2014 ГОДЫ), 
МЛН РУБ.

ВЫРУЧКА,       МЛН РУБ. ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ, МЛН РУБ. АКТИВЫ, МЛН РУБ. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ, МЛН РУБ. РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ РЕАЛИЗАЦИИ, % РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ АКТИВОВ, %
РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ СОБСТВЕННОГО 
КАПИТАЛА %

ГОД  ОСНО-
ВАНИЯ

2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год 2014 год 2013 год 2012 год

57 ПАО «РОСТЕЛЕКОМ» Санкт-Петербург Деятельность в области электросвязи 7711.5 290615.9 283952.0 282904.3 41910.8 46351.0 50553.7 29484.6 35297.9 32674.4 549457.4 534950.2 563211.1 262505.3 237375.4 294206.7 10.15 12.43 11.55 5.37 6.60 5.80 11.23 14.87 11.11 1993
58 ОАО «МОРСКАЯ АРКТИЧЕСКАЯ ГЕОЛОГОРАЗВЕДОЧНАЯ ЭКСПЕДИЦИЯ» МУРМАНСКАЯ ОБЛАСТЬ ГЕОЛОГО-РАЗВЕДОЧНЫЕ, ГЕОФИЗИЧЕСКИЕ И ГЕОХИМИЧЕСКИЕ РАБОТЫ В ОБЛАСТИ ИЗУЧЕНИЯ НЕДР И ВОСПРОИЗВОДСТВА МИНЕРАЛЬНО-СЫРЬЕВОЙ БАЗЫ 7396.8 8780.1 3505.1 1383.4 467.5 188.6 103.3 79.6 59.6 66.1 4081.9 1681.1 653.7 370.2 307.9 139.1 0.91 1.70 4.77 1.95 3.54 10.10 21.51 19.34 47.47 1994
59 ЗАО «ГАЗПРОМНЕФТЬ-АЭРО» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 7373.3 64628.7 59492.1 57255.4 5619.6 4544.4 4659.7 3018.0 3625.2 3334.3 30477.5 21697.9 16812.6 13840.7 11728.9 8103.8 4.67 6.09 5.82 9.90 16.71 19.83 21.81 30.91 41.15 1997
60 ЗАО «АВТОТОР» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО ЛЕГКОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ 7366.0 40967.4 42839.1 33601.5 1398.4 342.4 55.2 -2959.9 30.7 232.6 14468.5 7544.2 7856.2 -2370.6 589.3 558.5 -7.22 0.07 0.69 -20.46 0.41 2.96 124.86 5.21 41.64 1994

61 АО «МУЛТОН» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО РАСТИТЕЛЬНЫХ СОКОВ И ЭКСТРАКТОВ, ПЕПТИЧЕСКИХ ВЕЩЕСТВ,  РАСТИТЕЛЬНЫХ КЛЕЕВ И ЗАГУСТИТЕЛЕЙ 7347.4 26253.4 21721.8 18906.0 15067.5 12693.6 10715.0 -2160.0 361.8 -608.0 11193.1 8595.9 7656.0 447.7 2607.6 2246.0 -8.23 1.67 -3.22 -19.30 4.21 -7.94 -482.51 13.87 -27.07 2001
62 ООО «ОРИМИ ТРЭЙД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ КОФЕ, ЧАЕМ, КАКАО И ПРЯНОСТЯМИ 7331.9 28759.0 22992.3 21427.1 6387.0 4650.7 3202.8 5972.0 6693.6 1579.9 25556.0 22590.5 12874.3 5282.0 10263.8 4570.2 20.77 29.11 7.37 23.37 29.63 12.27 113.06 65.22 34.57 1997

63 ООО «ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ФИРМА ”ВИС“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 7270.2 29349.1 25913.9 22079.0 1855.6 2166.6 1895.7 923.1 568.5 502.0 46551.3 55146.0 52501.2 2198.6 1975.5 1407.0 3.15 2.19 2.27 1.98 1.03 0.96 41.99 28.78 35.68 2000

64 ЗАО ССМО «ЛЕНСПЕЦСМУ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО ВОЗВЕДЕНИЮ ЗДАНИЙ 7052.7 21847.3 15372.9 14794.5 6611.9 7353.6 6918.6 3200.9 4100.8 4562.2 80843.5 66196.7 54126.0 25155.1 21954.2 17895.5 14.65 26.68 30.84 3.96 6.19 8.43 12.72 18.68 25.49 1990
65 ООО «ХЕНДЭ МОТОР МАНУФАКТУРИНГ РУС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО АВТОМОБИЛЕЙ 6995.2 85392.3 79754.2 78397.1 7957.9 10675.1 9275.6 807.9 6092.2 6437.0 45258.3 40425.2 41117.8 17049.4 21249.9 18269.5 0.95 7.64 8.21 1.79 15.07 15.66 4.74 28.67 35.23 2008
66 ООО «СТРОИТЕЛЬНЫЙ ТОРГОВЫЙ ДОМ ”ПЕТРОВИЧ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ПРОЧИМИ СТРОИТЕЛЬНЫМИ МАТЕРИАЛАМИ 6977.4 19956.0 16259.5 12978.5 4059.1 2798.5 2102.4 1040.4 439.6 222.4 3361.6 1943.6 1459.1 1399.8 689.1 513.5 5.21 2.70 1.71 30.95 22.62 15.24 74.33 63.80 43.32 2006
67 ООО «АРТИС-АГРО ЭКСПОРТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ЗЕРНОМ 6756.8 20863.0 13992.2 14106.2 1914.8 1380.4 1197.6 106.0 95.8 39.4 5056.1 4267.2 3278.2 324.5 218.5 125.3 0.51 0.68 0.28 2.10 2.24 1.20 32.67 43.83 31.42 2002
68 ООО «МИР ВКУСА» МУРМАНСКАЯ ОБЛАСТЬ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ  ИЗДЕЛИЯМИ В СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 6732.2 7173.0 6137.4 440.8 1113.0 983.9 50.8 1.1 0.6 0.1 2179.8 1508.8 513.3 0.8 0.8 0.8 0.02 0.01 0.02 0.05 0.04 0.02 144.43 75.50 12.17 2012
69 ООО «БАЛТТРАНСОЙЛ» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ТРАНСПОРТНАЯ ОБРАБОТКА ГРУЗОВ 6541.3 7404.3 1559.3 863.1 273.1 117.8 17.1 3.1 1.2 0.2 20.0 127.6 0.8 3.3 1.4 0.2 0.04 0.08 0.02 15.45 0.97 23.03 94.28 86.83 95.19 2007

70 ОАО «ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ ОБЪЕДИНЕНИЕ ”СЕВЕРНОЕ 
МАШИНОСТРОИТЕЛЬНОЕ ПРЕДПРИЯТИЕ“»

АРХАНГЕЛЬСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

СТРОИТЕЛЬСТВО СУДОВ 6414.5 51491.7 43573.5 45077.1 3685.2 1325.2 -6312.4 3303.9 206.0 -5500.0 217734.6 184763.1 266342.8 19683.0 8481.0 8273.5 6.42 0.47 -12.20 1.52 0.11 -2.07 16.79 2.43 -66.48 1992

71 ООО «ГАЗПРОМ ТРАНСГАЗ САНКТ-ПЕТЕРБУРГ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ТРАНСПОРТИРОВАНИЕ ПО ТРУБОПРОВОДАМ ГАЗА 6384.3 65479.6 67602.9 59095.2 9932.9 11173.6 9771.5 2570.1 3084.1 2405.8 50920.3 50895.4 45130.6 38543.3 35973.2 31010.0 3.93 4.56 4.07 5.05 6.06 5.33 6.67 8.57 7.76 1993
72 ООО «ИНЖИНИРИНГОВАЯ КОРПОРАЦИЯ ”ТРАНССТРОЙ-СПБ“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ ПО СТРОИТЕЛЬСТВУ АВТОМОБИЛЬНЫХ ДОРОГ, ЖЕЛЕЗНЫХ ДОРОГ И ВЗЛЕТНО-ПОСАДОЧНЫХ ПОЛОС АЭРОДРОМОВ 6321.0 7700.0 2339.4 1379.0 497.8 -813.5 21.2 830.0 -1000.9 -402.1 8158.5 4079.4 5723.4 -1038.4 -2118.7 -1117.8 10.78 -42.78 -29.16 10.17 -24.53 -7.03 -79.92 47.24 35.97 2007
73 ООО «ЭКСПРЕСС МАРКЕТ» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ  ИЗДЕЛИЯМИ В СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 6134.1 6245.0 3860.4 110.9 974.6 642.7 18.7 0.4 0.4 0.1 1026.9 807.9 108.8 1.6 1.2 0.8 0.01 0.01 0.07 0.04 0.05 0.07 26.82 34.97 10.37 2012

74 ООО «НКМ НОРД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МЕТАЛЛАМИ И МЕТАЛЛИЧЕСКИМИ РУДАМИ 6016.3 7522.5 3274.7 1506.2 541.1 279.2 143.2 30.4 125.6 90.9 2478.2 1052.8 871.7 167.9 192.5 106.9 0.40 3.84 6.04 1.23 11.93 10.43 18.09 65.25 85.03 2012
75 ЗАО «ПТИЦЕФАБРИКА ”СЕВЕРНАЯ“» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
РАЗВЕДЕНИЕ СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННОЙ ПТИЦЫ 6010.3 17934.3 12612.1 11924.0 5035.7 885.2 2525.9 4617.1 1112.3 2347.4 10936.6 11971.5 11606.8 4404.7 6553.7 5441.4 25.74 8.82 19.69 42.22 9.29 20.22 104.82 16.97 43.14 1993

76 ОАО «УСТЬ-ЛУГА ОЙЛ» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ТРАНСПОРТНАЯ ОБРАБОТКА ПРОЧИХ ГРУЗОВ 5992.0 11747.5 7341.1 5755.5 8182.4 4578.7 3898.5 -10315.8 1636.0 3110.0 43623.0 38049.7 35824.5 -4363.0 8523.8 7654.7 -87.81 22.28 54.04 -23.65 4.30 8.68 236.44 19.19 40.63 1997

77 ООО «ЛУКОЙЛ — БУНКЕР» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 5982.0 38250.5 33960.3 32268.5 8226.3 6708.4 6185.5 1016.9 401.6 235.1 7415.3 7030.7 6162.6 1949.1 1333.7 1159.6 2.66 1.18 0.73 13.71 5.71 3.82 52.18 30.11 20.28 1998
78 АО «МОНДИ СЫКТЫВКАРСКИЙ ЛПК» РЕСПУБЛИКА КОМИ ПРОИЗВОДСТВО БУМАГИ И КАРТОНА 5865.0 35775.5 31818.1 29910.5 12599.9 11029.8 9605.0 798.0 2318.8 2643.8 41417.7 38950.3 39108.9 17214.7 21957.5 25086.0 2.23 7.29 8.84 1.93 5.95 6.76 4.64 10.56 10.54 1992
79 ЗАО «СОДРУЖЕСТВО-СОЯ» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОИЗВОДСТВО НЕОЧИЩЕННЫХ РАСТИТЕЛЬНЫХ МАСЕЛ 5786.1 27081.3 21915.9 21295.2 3941.7 1923.1 2408.4 -3862.3 -722.1 899.9 28071.4 21684.7 25700.1 -659.4 3202.9 3374.8 -14.26 -3.29 4.23 -13.76 -3.33 3.50 585.71 -22.54 26.67 2005

80 ООО «ФРОСТ ЛОГИСТИКС» КАЛИНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ТРАНСПОРТНАЯ ОБРАБОТКА ГРУЗОВ 5649.5 6055.9 2278.4 406.4 314.9 234.2 183.6 134.8 79.6 121.7 2516.0 1709.4 949.9 779.7 644.5 564.9 2.23 3.50 29.95 5.36 4.66 12.81 17.29 12.36 21.55 2007

81 ООО «БАЛТИЙСКАЯ ТАНКЕРНАЯ КОМПАНИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ ТОПЛИВОМ 5492.7 6084.3 3733.7 591.6 40.0 221.7 30.3 59.1 30.6 6.8 2143.8 792.0 209.5 91.6 32.5 1.9 0.97 0.82 1.14 2.76 3.86 3.23 64.54 94.12 353.95 2007
82 ООО «БАЛТТРАНССЕРВИС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНОГО ТРАНСПОРТА 5449.3 19738.5 19825.1 14289.2 6369.2 6646.9 4016.5 4747.6 4928.6 2861.2 11655.1 9927.2 9039.0 6554.4 7806.8 7178.3 24.05 24.86 20.02 40.73 49.65 31.65 72.43 63.13 39.86 1999
83 ЗАО «БИОКАД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОСНОВНОЙ ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОЙ ПРОДУКЦИИ 5442.5 8387.8 2992.6 2945.3 7587.6 2652.6 2561.7 4803.4 927.6 938.5 10471.4 4281.4 3556.1 4798.9 3681.5 2786.3 57.27 31.00 31.87 45.87 21.67 26.39 100.09 25.20 33.68 1997
84 ООО «КЕСКО ФУД РУС» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ПИЩЕВЫМИ ПРОДУКТАМИ, ВКЛЮЧАЯ НАПИТКИ, И ТАБАЧНЫМИ  ИЗДЕЛИЯМИ В СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 5394.9 5552.2 3203.5 157.3 912.7 579.1 48.4 -688.9 -420.3 -112.4 1707.9 1280.7 417.8 1043.9 675.8 114.1 -12.41 -13.12 -71.45 -40.33 -32.82 -26.90 -65.99 -62.20 -98.50 2011
85 АО «ГОЗ ОБУХОВСКИЙ ЗАВОД» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОРУЖИЯ И БОЕПРИПАСОВ 5385.6 8293.4 4933.0 2907.8 276.9 263.9 85.5 -626.6 -442.1 -132.6 23997.1 20436.6 16798.5 1129.7 881.1 1251.1 -7.56 -8.96 -4.56 -2.61 -2.16 -0.79 -55.47 -50.18 -10.60 1992
86 ООО «ПРИЗМА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ В НЕСПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫХ МАГАЗИНАХ 5241.1 12506.5 10464.6 7265.5 2316.3 1914.4 1312.7 -644.5 -500.9 -178.0 4948.0 4633.9 3963.1 2382.3 1076.8 477.7 -5.15 -4.79 -2.45 -13.03 -10.81 -4.49 -27.05 -46.52 -37.26 2008
87 ЗАО «МЕРА» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОБРАБОТКА ОТХОДОВ И ЛОМА ЧЕРНЫХ МЕТАЛЛОВ 5231.8 7791.8 3143.4 2560.0 461.1 320.7 306.3 96.5 44.3 13.0 1690.6 2074.0 864.9 247.9 64.8 14.5 1.24 1.41 0.51 5.71 2.14 1.50 38.93 68.40 89.55 2002
88 ООО «УПРАВЛЯЮЩАЯ КОМПАНИЯ ”КРЕДО“» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ОБЩЕСТРОИТЕЛЬНЫХ РАБОТ 5211.8 6129.7 3305.1 917.9 199.8 33.0 43.3 67.1 4.6 3.2 12074.3 1779.3 1179.4 130.9 63.8 59.1 1.10 0.14 0.35 0.56 0.26 0.27 51.29 7.24 5.47 1992
89 ООО «МАРВЕЛ КТ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ КОМПЬЮТЕРАМИ И ПЕРИФЕРИЙНЫМИ УСТРОЙСТВАМИ 5210.4 9320.8 4044.0 4110.3 765.1 41.0 42.4 59.0 6.8 0.5 2217.9 857.7 926.0 67.3 8.4 1.6 0.63 0.17 0.01 2.66 0.79 0.05 87.56 80.93 31.85 2007
90 ООО «КОНЦЕПТ ГРУП» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ ОДЕЖДОЙ 5182.5 7343.0 4968.4 2160.5 3268.9 2059.1 944.4 189.8 227.1 90.5 3101.1 1766.9 1053.2 510.1 320.3 93.2 2.59 4.57 4.19 6.12 12.85 8.59 37.22 70.91 97.12 2009
91 ООО «ДЕЛОВЫЕ ЛИНИИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОРГАНИЗАЦИЯ ПЕРЕВОЗОК ГРУЗОВ 5166.2 13398.6 11170.8 8232.4 2737.6 2421.0 1688.3 80.2 69.4 65.8 1374.9 1174.1 1562.5 202.8 122.6 62.0 0.60 0.62 0.80 5.83 5.91 4.21 39.55 56.63 106.13 2002
92 ООО «ГЛАВСТРОЙ-СПБ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ СТРОИТЕЛЬСТВО ЗДАНИЙ И СООРУЖЕНИЙ 5061.8 11923.5 7438.6 6861.6 7723.2 5292.4 3998.6 5385.0 3505.6 2299.3 38016.1 40679.4 33900.4 6797.4 6718.8 4362.8 45.16 47.13 33.51 14.17 8.62 6.78 79.22 52.18 52.70 2006
93 ОАО «ТЕРРИТОРИАЛЬНАЯ ГЕНЕРИРУЮЩАЯ КОМПАНИЯ № 1» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ПРОИЗВОДСТВО ЭЛЕКТРОЭНЕРГИИ ТЕПЛОВЫМИ ЭЛЕКТРОСТАНЦИЯМИ 5027.9 65172.9 67472.0 60145.1 5727.9 6415.1 4902.3 3475.1 3218.1 3353.4 119864.6 121372.2 121673.4 82177.9 79346.4 76597.8 5.33 4.77 5.58 2.90 2.65 2.76 4.23 4.06 4.38 2005
94 ПАО «ВЫБОРГСКИЙ СУДОСТРОИТЕЛЬНЫЙ ЗАВОД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
СТРОИТЕЛЬСТВО СУДОВ 5025.9 5897.8 4351.6 871.9 677.9 -158.5 -150.3 0.0 -333.1 -432.3 14448.8 8883.7 5336.8 -597.0 -597.1 -171.7 0.00 -7.66 -49.59 0.00 -3.75 -8.10 -0.01 55.79 251.86 1997

95 ЗАО «ДЕТИ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ РОЗНИЧНАЯ ТОРГОВЛЯ МУЖСКОЙ, ЖЕНСКОЙ И ДЕТСКОЙ ОДЕЖДОЙ 4962.5 16229.9 13561.6 11267.4 5193.2 4235.5 3391.9 243.2 377.0 247.5 8726.8 7154.6 5289.3 1977.5 1734.3 1036.7 1.50 2.78 2.20 2.79 5.27 4.68 12.30 21.74 23.87 1997
96 ООО «КОМТРЕЙД» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 

ОБЛАСТЬ
ПРОЧАЯ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ 4945.7 8922.1 5888.2 3976.4 628.7 443.4 368.8 24.9 65.6 16.0 2364.3 2069.6 1451.1 171.1 146.2 80.5 0.28 1.11 0.40 1.05 3.17 1.10 14.56 44.90 19.87 2004

97 ЗАО «ИНТЕРНЕШНЛ ПЕЙПЕР» ЛЕНИНГРАДСКАЯ 
ОБЛАСТЬ

ПРОИЗВОДСТВО ЦЕЛЛЮЛОЗЫ, ДРЕВЕСНОЙ МАССЫ, БУМАГИ И КАРТОНА 4891.9 25941.1 22779.5 21049.2 7847.4 8246.3 7976.3 3486.4 3304.8 2459.8 19366.6 17121.0 18642.2 16729.2 15400.8 17079.3 13.44 14.51 11.69 18.00 19.30 13.19 20.84 21.46 14.40 1994

98 ООО «ТРАНСОЙЛ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ЖЕЛЕЗНОДОРОЖНОГО ТРАНСПОРТА 4881.3 73770.5 71146.2 68889.2 11554.7 10028.8 11259.4 11727.8 7999.5 8441.2 30370.2 28767.6 28241.9 17449.6 13421.8 15022.3 15.90 11.24 12.25 38.62 27.81 29.89 67.21 59.60 56.19 2003
99 ООО «НЕВСКАЯ ТОПЛИВНАЯ КОМПАНИЯ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ОПТОВАЯ ТОРГОВЛЯ МОТОРНЫМ ТОПЛИВОМ, ВКЛЮЧАЯ АВИАЦИОННЫЙ БЕНЗИН 4876.0 6915.9 1975.0 2039.9 41.4 29.9 29.2 6.7 1.6 1.4 1584.6 547.9 871.5 85.3 78.5 77.0 0.10 0.08 0.07 0.42 0.29 0.16 7.87 2.00 1.76 1996
100 ООО «ВОЗДУШНЫЕ ВОРОТА СЕВЕРНОЙ СТОЛИЦЫ» САНКТ-ПЕТЕРБУРГ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ТЕРМИНАЛОВ (АЭРОПОРТОВ И Т.П.), УПРАВЛЕНИЕ АЭРОПОРТАМИ 4827.4 12194.7 8859.2 7367.4 5420.4 3458.6 3285.4 -14585.5 -1659.8 901.8 66270.6 48846.8 35459.2 -13967.2 618.4 2278.2 -119.61 -18.74 12.24 -22.01 -3.40 2.54 104.43 -268.42 39.58 2006

Результаты
Чем дальше продвигается переезд газпромовских структур в Петербург, тем 
больше компаний группы появляется в нашем финансовом рейтинге. В этом 
году в первой десятке уже половину участников составляют юрлица со зна-
комым до боли словом в названии. Совокупно в 2014 году они заработали 
2 трлн рублей, повторив общий успех остальных участников топ-10 более чем 
два раза. Притом что по показателю выручки за прошлый год (1,2 трлн рублей) 
старшая компания в семье — ОАО «Газпром нефть», наилучшую динамику 
за два года показало ОАО «Газпромнефть — Региональные продажи», на-
растив обороты с низкой базы 2012 года. 

На третьем месте оказался завсегдатай рейтинга — продуктовая сеть «Лен-
та». Компания не покидает лидерские позиции много лет, появившись в рейтинге 

еще тогда, когда данные для него собирались вручную, а участие было добро-
вольным. В этот раз ритейлер обогнал прошлогоднего конкурента за лидерские 
позиции OCS, откатившегося со второго на седьмое место. Если говорить о тем-
пах развития, то в последние несколько лет относительный показатель прироста 
выручки «Ленты» поднялся с 23,5% (в 2012 году по отношению к 2011 году) до 
33,7% (2013-й к 2012-му), а потом — до 35,7% (2014-й к 2013-му).

Не изменила традиции и сеть гипермаркетов «О’Кей» — прошлые годы ри-
тейлер также мелькал в первой десятке рейтинга ”Ъ“. Однако если учитывать, что 
раньше показатели отраслевых конкурентов еще можно было сравнивать — вы-
ручка в 2011 году составляла, по данным системы, 96 млрд рублей у «О’Кея» 
и 98 млрд рублей у «Ленты», а в 2012 и вовсе разнилась на 333 млн рублей, 
то к концу 2014 года было абсолютно понятно, кто больше преуспел: разницу 

в 61,4 млрд назвать небольшим разрывом сложно. Более того, «О’Кей» теряет 
темпы роста: если в 2012 году он прибавил 26% к показателю выручки 2011 года, 
то в 2013-м прирост составил уже 19,8%, а по итогам 2014 года — всего 9,5%. 
В итоге, если в предыдущем выпуске BG крупнейшие продовольственные сети 
стояли через строчку друг от друга, сейчас их разделяет уже шесть участников.

Новичком в десятке стало предприятие «Фосагро-Череповец». Компания 
зарегистрирована только в 2012 году, однако за пару лет выручка ее выросла 
почти в 2,5 раза. Помимо вологодского производителя фосфоросодержащих 
минеральных удобрений, еще пара игроков из топ-10 не имеют прописки в 
Петербурге. И по динамике развития в двухлетней ретроспективе компания 
«Лукойл-Коми», не в пример прошлогоднему рейтингу, уступает соотече-
ственнице «Газпром Трансгаз Ухта». n
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Денежные маневры На фоне снижения доходности 
банковского бизнеса, а также роста уровня рисков в системе кредитные 
организации распаковывают набор спасительных стратегий. За тем,  
как банки ведут борьбу за чистоту портфеля и делают ставки на онлайн-
сервисы, наблюдала Юлия Чаюн.

Социальный дефолт и общее ухудшение 
платежной дисциплины ставят вопрос оп-
тимизации издержек в финансовой сфере 
наиболее остро. Однако было вполне ожи-
даемо, что банки крайне неохотно будут 
делиться своими рецептами выживания. 
Наиболее очевидным решением, к кото-
рому приходят крупные розничные игро-
ки, становится снижение постоянных из-
держек, таких, например, как содержание 
собственной сети и штата сотрудников.

Как рассказывает Иван Шаров, гене-
ральный директор брокерской компании 
«Финансовое агентство» (специализиру-
ется на оказании услуг потребительского 
кредитования покупателям торговых се-
тей), в целевом кредитовании это имеет 
вид трансформации классического кредит-
ного отдела, в котором представлены со-
трудники нескольких банков, в брокерский 
формат — у одного сотрудника кредитного 
брокера в системе представлены сразу не-
сколько банков. «Это решение позволяет 
банку перевести свои постоянные затраты 
на фонд оплаты труда в переменную комис-
сию в сторону брокера, привязанную к объ-
ему продаж, а сети — сделать свой отдел 
финансовых услуг единым окном для кли-
ента», — рассказывает господин Шаров.

Работая непосредственно в этом фор-
мате, он уверен, что подобная мера вы-
глядит как одна из наиболее действующих 
и эффективных при общих тенденциях 
банковского сообщества к переходу на 
развитие дистанционных каналов продаж 
и сокращение затрат на содержание соб-
ственной сети.

Ревизия портфеля BG опросил игро-
ков рынка о том, какие конкретно шаги по-
могают им стабилизировать ситуацию.

По словам Игоря Жигунова, первого за-
местителя председателя правления Банка 
жилищного финансирования (БЖФ), в 
фирме объем ипотечных кредитных сде-
лок на покупку жилья, а также под залог 
недвижимости на цели ремонта и благо-
устройства за первое полугодие 2015 
года увеличился на 26% по сравнению с 
первым полугодием 2014 года и составил 
3,8 млрд рублей. «Такие результаты были 
получены благодаря введению онлайн-
технологий, сервисов работы с клиентами 
и партнерами и вовремя скорректиро-
ванных отдельных блоков бизнес-модели 
банка. Ближе к концу года было понятно, 
что будет замедляться спрос на класси-
ческие ипотечные кредиты — на покупку 
жилой недвижимости. Было принято ре-
шение сделать дополнительный акцент 
на развитии и продвижении другого ипо-
течного продукта — залоговых программ 
(когда можно получить кредит под залог 
уже имеющейся недвижимости)», — рас-
сказывает он. При этом цели расходова-
ния средств могут быть различны — и на 
покупку квартиры в любой новостройке, и 
на ремонт и благоустройство, и на строи-
тельство загородного дома. 

В условиях сокращения потребитель-
ских кредитов клиенты обратили внима-
ние на залоговые программы кредито-
вания. По мнению господина Жигунова, 
это перспективный сегмент рынка, ведь 
более 70% населения страны имеют жи-
лую недвижимость в собственности, со-
ответственно, могут использовать ее для 
получения денег.

В части работы с вкладами населения 
БЖФ предложил прежде всего варианты 
опциональности по вкладам (приходно-
расходные опции, капитализация процен-
тов, вклады для ипотечных заемщиков и 
семейные вклады), что дало приток недо-
рогих относительно рынка депозитов.

А вот в банке «Хоум Кредит» ведут по-
следовательную борьбу с просрочкой. 
Банку удалось стабилизировать ситуацию 
с просроченной задолженностью даже на 
падающем портфеле. Так, NPL (просрочка 
от трех месяцев по МСФО) по итогам пер-
вого полугодия 2015 года составил 15,1% 
на фоне 15,6% по итогам всего 2014 года 
и 16,8% в третьем его квартале. В банке 
говорят, что качество портфеля они ста-
вят в приоритет к наращиванию бизнеса.

По словам Тимофея Шарова, главы 
дирекции «Северо-Запад» банка «Хоум 
Кредит», в борьбе за качество портфеля 
организация еще летом 2013 года серьез-
но ужесточила критерии отбора заемщи-
ков. «Новым клиентам мы выдаем только  
POS-кредиты. Кредиты наличными и кре-
дитные карты мы предлагаем только ба-
зовым клиентам. Для улучшения процедур 
андеррайтинга мы планируем получать 
данные о заемщиках от государственных 
организаций. В настоящее время мы уча-
ствуем в соответствующем пилотном про-
екте с Пенсионным фондом России», — 
рассказывает господин Шаров.

Сменить персонал на техноло-
гии Как и остальные игроки рынка, банк 
«Хоум Кредит» активно развивает различ-
ные дистанционное инструменты в обслу-
живании клиентов: в частности, выдает 
POS-кредиты и кредиты наличными через 
интернет и мобильный банк, а также через 
курьерскую сеть. Банк увеличил функци-
ональность банкоматов и терминалов са-
мообслуживания, чтобы повысить интерес 
клиентов к сервисам.

«В отделениях банка мы развиваем 
продажу комиссионных продуктов, не 
связанных с кредитованием: коробочное 
страхование имущества, семьи, банков-
ских карт, а также юридические услуги 
и перевод средств граждан в негосудар-
ственный пенсионный фонд», — расска-
зывает господин Шаров. 

Также банк практически завершил оп-
тимизацию сети отделений и численности 
персонала. «На фоне сокращения роз-
ничного кредитования мы привели свою 
сеть в соответствие с текущими объемами 
бизнеса. Сейчас наша региональная сеть 
включает около 400 банковских офисов и 
более 88  тыс. пунктов продаж в магази-
нах по всей России», — приводит данные 
представитель банка. По итогам оптими-
зационных процессов среднесписочная 
численность сотрудников в первом полу-
годии 2015 года составила более 18 тыс. 
человек. 

Впрочем, далеко не все согласны с 
тем, что нужно браться за персонал. Мно-
гие как крупные, так и небольшие банки, 
и даже микрофинансовые организации 
(МФО) считают, что в самую последнюю 
очередь нужно прибегать к оптимизации 
затрат и сокращению штата, утверждая, 
что кризис, наоборот, предоставляет 
шанс собрать отличную команду.

Звездный час микрозаймов В 
2015 году экономическая ситуация повли-
яла на увеличение спроса на займы «до 
зарплаты». В условиях, когда многие бан-
ки свернули потребительское кредитова-
ние, спрос на небольшие кредиты еще 
сильнее вырос, свидетельствуют предста-
вители МФО. 

Андрей Петков, генеральный дирек-
тор онлайн-сервиса микрокредитова-
ния «Честное слово», сообщает, что за 
первое полугодие 2015 года МФО выдала 
более чем в 7,5  раза больше займов по 
сравнению с аналогичным периодом 2014 
года. 

«В кризисных условиях мы также столк- 
нулись с возросшим спросом на более 
крупную сумму и срок займа. Нам при-
шлось оценить все риски, внести измене-
ния в скоринговую систему, прежде чем 
повысить сумму займа, но мы пошли на 
этот шаг. В результате удалось не только 
увеличить средний чек, но и уменьшить 
просрочку. По сравнению с первым по-
лугодием 2014 года, в 2015 году за тот же 
период средний чек вырос на 48%. По 
данным на август 2015 года средний чек 
составил 9,2  тыс. рублей. Уровень про-
срочки снизился на 8%. Начиная с янва-
ря 2015 года общая тенденция для 

”
Чест-

ного слова“ — стабильный ежемесячный 
рост объема выданных займов на 15–20% 
в денежном выражении», — рассказыва-
ет господин Петков.

В кризис в «Честном слове» стратеги-
чески сосредоточилось на трех оставляю-
щих — маркетинге, коллекшн-скоринге и 
взаимоотношении с партнерами.

Если конкретнее, то МФО отказалась 
от ряда экспериментальных маркетинго-
вых проектов. «Если ранее мы позволяли 
себе тратить средства на альтернативные 

В борьбе за лояльность клиента банки усиливают и расширяют линейку дистанционных сервисов, упрощая доступ к услугам и заодно оптимизируя затраты на работу 
персонала
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Кризис, несомненно, вносит свои коррек-
тивы в отношения между ритейлерами и 
поставщиками. Он служит своего рода ин-
дикатором того, насколько партнерскими 
в действительности они являются, то есть 
насколько стороны готовы идти навстречу 
друг другу, включая определенные уступ-
ки, и совместно решать возникающие 
проблемы. Опрошенные BG поставщики 
и продавцы стараются держаться оптими-
стично, но при этом с удовольствием жа-
луются друг на друга.

Ожидания изменились Эксперты 
говорят, что поставщиков, соответствую-
щих сложным требованиям сетевого ри-
тейла, не так много на рынке. Поэтому, 
считает Александр Кузьмин, генераль-
ный директор «РусХОЛТС» (многопро-
фильный холдинг, специализирующийся 
на ведении нетопливных бизнесов сетей 
АЗС), опытные ритейлеры, наученные 
предыдущим кризисом, бережно отно-
сятся к поставщикам, которые тради-
ционно закрывают значительную часть 
полочного пространства того или ино-
го отдела в торговых комплексах сети. 
«Остаться без такого поставщика, а зна-
чит, без товара, гораздо хуже, чем по-
лучить кратковременную выгоду от при-
нуждения его к убыточным поставкам», 
— считает он. 

Итог — в этот кризис сети ищут ком-
промисс с поставщиками гораздо актив-
нее, чем в кризис 2008 года. В непродо-
вольственных товарах, где поставщики 
сплошь и рядом используют факторинг, 
сокращение сроков оплаты со стороны 
сетей не наблюдается, добавляет госпо-
дин Кузьмин.

Он приводит в пример подход некото-
рых «окологосударственных» сетей АЗС, 
руководство которых озадачено полити-
зированной целью сохранения полочных 
цен в своих магазинах и кафе на товары 
собственных торговых марок. «Эти сети 
начали осуществлять предоплату в объ-

емах полугодовой потребности в данных 
товарах. Еще полгода назад такой шаг ка-
зался чем-то из области фантастики. Кро-
ме индексации валютной составляющей 
себестоимости поставляемой продукции, 
поставщики хотят от сетей более четких 
прогнозов в потребностях на закупаемые 
товары, что позволит эффективнее плани-
ровать свои закупки», — поясняет госпо-
дин Кузьмин.

Другие же участники рынка, напро-
тив, замечают ужесточение требований 
со стороны ритейлеров по отношению к 
поставщикам. По их словам, штрафные 
санкции за неисполнение договоренно-
стей стали применяться намного чаще.

Директор по операциям FM Logistic 
Александр Павлов подчеркивает, что в 
магазинах увеличилось число маркетин-
говых акций, соответственно, поставщик 
должен гарантированно обеспечивать на-
личие определенного акционного товара 
на полках. 

«В целом уровень сервиса поставщиков 
снизился в связи с тем, что изменились 
структура и объемы заказов, необходимо 
стать более гибким в текущих рыночных 
условиях. Многие ритейлеры отходят от 
стратегии работы с федеральными по-
ставщиками и чаще, чем в докризисный 
период, обращаются к локальным произ-
водителям или дистрибуторам», — наблю-
дает господин Павлов.

Сейчас как никогда поставщики продук-
ции ждут от ритейлеров точного прогноза 
продаж на ближайшие четыре месяца, 
причем с подробной детализацией по гео-
графии торговых точек. А достоверность 
таких прогнозов сейчас низкая — сезон-
ность продаж не повторяет прошлогодние 
показатели, рынок нестабилен.

Хлеб с шоколадом Если говорить 
про другие сферы производства, то, на-
пример, для хлебопеков остается острым 
вопрос увеличения количества возвратов 
товара. Оно продолжает расти, несмотря 

на то, что на сегодняшний день уже дей-
ствуют законы, направленные на защиту 
поставщиков в отношениях с сетевым ри-
тейлом.

Генеральный директор торгового дома 
«Ржевка-Хлеб» Артур Аникиев отмечает, 
что это связано прежде всего с неста-
бильностью потребительского спроса. 
Поэтому введение поправок к закону «О 
торговле», с одной стороны, позволит 
поставщикам обеспечить стабильность 
финансового результата, а с другой, 
значительно повысит качество работы 
самого сетевого ритейла. «При таком 
взаимодействии сетевой ритейл, скорее 
всего, будет ждать от поставщиков более 
продуманных и нестандартных решений, 
направленных на стимулирование спро-
са и увеличение маркетинговой актив-
ности для продвижения товаров. В итоге 
новый формат сотрудничества позволит 
создать сбалансированный тандем во 
взаимоотношениях между поставщиками 
и ритейлерами», — надеется господин 
Аникиев. 

 Девальвация рубля, увеличение клю-
чевой ставки и другие факторы вызвали 
резкое удорожание продукции. Как след-
ствие — серьезное снижение покупатель-
ной способности. 

При этом, считает президент кондитер-
ской фабрики «Победа» Виталий Мура-
вьев, утверждать, что на фоне кризиса 
разногласий с ритейлом стало больше, 
нельзя. «Напротив — во многих моментах 
мы стали лучше понимать друг друга, идти 
на уступки, чаще ротировать ассорти-
мент, еще активнее участвовать в промо-
акциях и пересматривать рентабельность 
с обеих сторон (зачастую снижая ее до от-
рицательных значений). Но основные из-
менения во взаимоотношениях ожидаются 
после принятия поправок к федеральному 
закону № 381, которые, как мы знаем, уже 
приняты Госдумой в первом чтении. Во 
взаимоотношениях с сетями необходимо 
взаимное доверие. ➔ 42

Семейные разборки Розничные сети  
и поставщики и в сытые времена постоянно выясняли друг 
с другом отношения, привлекая общественное внимание  
и обращаясь в антимонопольные органы. Сейчас ситуация 
обострилась. Удается ли участникам рынка найти компро-
миссы и совместно пережить трудный период, разбиралась 
корреспондент BG Юлия Чаюн.

и нестандартные каналы привлечения, 
то сейчас уделяем внимание тому, что 
гарантированно работает. Используем 
партнерские сети (CPA, web-мастера), 
которые являются самым удобным и эф-
фективным каналом для увеличения объ-
ема. При повышении выплачиваемой нами 
ставки за одного привлеченного клиента 
мы гарантированно получаем увеличе-
ние трафика. По этой же причине этот 
канал самый дорогой. Поэтому мы также 
уделяем большое внимание ресурсам  
SEO-оптимизации и поисковому про-
движению. Стараемся эффективнее ис-
пользовать существующие программы 
лояльности и развивать новые. Также не 
забываем про социальные сети, которые 
по своей сути являются недорогим ре-
кламным инструментом в умелых руках», 
— заверяет господин Петков.

В области коллекшн-скоринга орга-
низация пересмотрела алгоритмы взаи-
модействия с клиентами, у которых воз-
никают проблемы с закрытием займа, и 
оптимизировала собственную систему 
soft collection (первый этап досудебного 
взыскания задолженности), что позволило 
снизить просрочку. 

«С одной стороны, мы клиентоориенти-
рованы и всегда стараемся идти навстречу 
заемщику, закрывая глаза на некоторые 
детали. С другой стороны, мы как профес-
сионалы в этой области должны быть гото-
вы к тому, что часть клиентов будет парази-
тировать на этом. Важно соблюдать баланс 
и уметь отсекать от людей, которые попали 
в сложную ситуацию, тех, кто в принципе 
не хочет и не собирается платить», — де-
лится представитель «Честного слова».

Если говорить про взаимоотношения 
с партнерами (кредитными бюро, кол-
лекторскими агентствами, call-центрами,  
рекламными агентствами), то компании 
сейчас пытаются договариваться об 
уступках друг для друга.

В пример можно привести изменение 
ставки на перевод денег на карты клиен-
тов. «В масштабах бизнеса это кажется 
незначительным, но после того, как один 
из партнеров понизил ставку всего лишь 
на 0,3%, экономия оказалась существен-
ной, — рассказывает Андрей Петков. 
— Разницу мы направили на сбор до-
полнительных данных для скоринга, что 
позволило нам увеличить процент одоб- 
рения займов и уменьшить просрочку. С 
точки зрения развития кредитной органи-
зации, безусловно, следует подключать 
партнерские программы. Недавно мы 
запустили три пилотных проекта, два из 
которых — с крупными российскими бан-
ками. Сейчас именно то время, когда нуж-
но объединять усилия», — подводит итог 
господин Петков. n
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41 ➔ Мы продолжаем активно работать 
над его укреплением, раскрывая цено-
образование продукции и ее себестои-
мость, улучшая сервис, предлагая новые 
идеи, направленные на оптимизацию 
бизнес-процессов. Сети начали активно 
запрашивать продукцию „первой цены“. 
И мы наблюдаем, что эта продукция по-
падает на полки ритейла с очень малень-
кой наценкой, что еще раз подтверждает 
уход сетей от сверхприбылей с целью 
удовлетворить и сохранить конечного 
потребителя. От этого выигрывают все 
стороны: поставщик, ритейл и конечный 
потребитель», — рассказывает он.

Однако ряд экспертов констатиру-
ет, что говорить об ускорении расчетов 
сетей с поставщиками не приходится. 
Лидия Урывская, руководитель проекта 
«Контур.Ритейл» (поставщик программ 
для электронного документооборота 
между сетями и поставщиками) компании 
«СКБ Контур», указывает на то, что, на-
оборот, случаются скорее промедления. 
«Не хватает оборотных средств, кредиты 
в условиях кризиса становятся неподъ-
емными. При этом особенно важно, как 
поведут себя стороны при выстраивании 
своих коммерческих взаимоотношений», 
— отмечает она.

По мнению Павла Горбова, исполни-
тельного директора Re:Sale Expert (бро-
кер по продаже готового бизнеса), из-
менения в отношениях производителей и 
ритейлеров неизбежны, так как порядок 
устанавливает экономика. «Сторонам 
процесса придется более уважительно 
относиться к своим партнерам по бизне-
су, к участникам торгово-производствен-
ной цепи. Торговля начинает понимать и 
чувствовать, что сиюминутная выгода от 
продавливания производителя приведет 
к гибели отрасли, что отразится на ценах, 
а в целом — и на покупательной способ-

ности, а также приведет рынок к зависи-
мости от импорта. Вопрос в том, через 
какие стрессы придется пройти игрокам 
рынка. Развилка простая: либо начнут 
учитывать интересы производителя, либо 
производители будут закрываться один 
за другим», — уверен господин Горбов.

По его словам, в ближайшие год-два 
начнется активное регулирование отно-
шений между торговыми сетями и про-
изводителями. «Мы видим, что это уже 
происходит. Регламентирование закон-
чится укреплением прав производителей 
и, возможно, даже нормативами в цено- 
образовании. Такие меры позволят ста-
билизировать ситуацию и укрепить пози-
ции производителей. Мы прогнозируем, 
что около трех лет уйдет на укрепление 
этих позиций. В итоге мы рассчитываем 
на серьезное изменение в этом секторе 
экономики в течение ближайших пяти 
лет», — прогнозирует эксперт.

Цивилизованный прием Впрочем, 
не только поставщики хотят качественных 
изменений в поведении ритейлеров. Как 
заявляют эксперты рынка, сети ожидают 
от поставщиков большей открытости в це-
нообразовании на поставляемые товары. 
Все понимают, что наценка на импортиру-
емую продукцию составляет не пять и не 
десять процентов, поэтому желание по-
ставщиков увеличить цену прямо пропор-
ционально росту курсов валют встречает 
сопротивление со стороны сетей. 

Кроме того, ритейлеры ждут от постав-
щиков большей гибкости к своим запро-
сам, снижения или полного отказа от ми-
нимального объема заказа, сокращения 
сроков доставки, а также сроков реаги-
рования на запросы. В этой области тор-
говые компании сейчас зачастую вынуж-
дены «импровизировать», и это касается 
как матрицы товаров, так и промоакций.

По словам генерального директора 
компании «Аудиомания» Артема Фаер-
марка, половина поставщиков компании 
отказалась кредитовать фирму, то есть 
поставлять товары с отсрочкой платежа 
(компания занимается производством 
и торговлей домашней аудиотехникой). 
«Кроме того, сложилась парадоксальная 
ситуация. Поставщики, понятно, стали 
меньше завозить, однако это коснулось 
даже тех товаров, на которые остается 
более или менее стабильный спрос. То 
есть иногда мы можем продавать больше, 
но поставщики не закупили товар. Стра-
дают все, в том числе покупатели. По-
лагаю, что поставщики в данном случае 
просто перестраховались, переоценили 
риски и просчитались. В нашем сегмен-
те таких недопоставок 10–15% от общего 
объема продаж. Более того, некоторые 
поставщики вообще прекратили свою 
работу. Теперь нам приходится искать 
новые каналы», — рассказывает он.

По словам господина Фаермарка, в 
целом реакция компаний умеренно сдер-
жанная, но есть и откровенные паникеры. 
«Впрочем, мы умеем находить компро-
мисс. Приятную лояльность проявляют 
иностранные поставщики, с которыми мы 
работаем напрямую. Например, TDK. Они 
не хотят потерять рынок, так как знают, 
что потом цена входа будет выше той эко-
номии, которую они могут получить, уйдя 
сейчас», — поясняет он.

Алексей Федоров, управляющий пар-
тнер группы компаний «220  Вольт», от-
мечает, что практически все поставщики 
сейчас пытаются сократить отсрочку и 
заключить договоры с так называемыми 
валютными оговорками, чтобы гаранти-
ровать, что в случаях колебания курса 
они получат назад свои деньги в полном 
объеме. «Но, к огромному сожалению, 
большинство российских поставщи-

ков не умеют и не хотят пользоваться 
самыми элементарными финансовыми 
инструментами, такими как факторинг 
и хеджирование. Это очень простые ин-
струменты, и, конечно, все поставщики в 
нашей отрасли должны уметь ими поль-
зоваться. К сожалению, в действитель-
ности это умеют только действительно 
крупные компании. В итоге поставщики, 
которые не страхуют свои риски, пыта-
ются переложить свои опасения на плечи 
ритейлера: останавливают отгрузки, за-
крывают их, пытаются на какое-то время 
прекращать работу. С такими поставщи-
ками ни один уважающий себя ритейлер 
работать не сможет, потому что для него 
главное — обеспечить наличие товара на 
полках, чтобы клиент всегда мог купить 
товары, к которым он привык. С теми по-
ставщиками, которые не могут нам это-
го обеспечить из-за того, что не умеют 
работать с правильными финансовыми 
инструментами, закрывают отгрузки и 
просят сократить отсрочку, мы прекра-
щаем все деловые отношения, разрыва-
ем договоры. И в большинстве случаев их 
товары уже никогда не поступят на пол-
ки наших магазинов», — рассказывает  
господин Федоров.

Поставщиков в России много, добав-
ляет он, товаров предостаточно, брендов 
тоже, в том числе и российских. «Так что 
у ритейлеров достаточный выбор, осо-
бенно по товарам популярных брендов 
поставщика практически всегда можно 
выбрать. Идти на уступки поставщикам 
и делать так, чтобы их продукция в итоге 
дорожала для конечного покупателя, мы 
никогда не будем. Поставщик должен ис-
пользовать цивилизованные финансовые 
инструменты, потому что нет таких ри-
сков, которые нельзя застраховать», — 
рассуждает о методах работы господин 
Федоров. n

Поставщики делят с ритейлерами ответственность по наличию на полках привычных покупателю товаров. Особенно в свете увеличившегося количества маркетинговых акций
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Интервью

«На экономические вызовы  
мы отвечаем  
новой рецептурой»  
Генеральный директор Fazer в России Владимир Калявин 
рассказал корреспонденту BG Юлии Чаюн, как компания 
противостоит мировому тренду по снижению потребления 
хлеба, о новых продуктах группы и о том, почему проект, 
подразумевающий выпечку хлебобулочных изделий  
прямо в магазинах, имеет хорошие перспективы развития  
в нашей стране.

BUSINESS GUIDE: Выручка от реализации 
продукции группы в целом по итогам 
2014 года снизилась на 2,8% и составила 
€1,65 млрд. В России же выросла пример-
но на 7%. С чем это связано?
ВЛАДИМИР КАЛЯВИН: Выручка группы ис-
числяется в иностранной валюте — это и 
евро, и шведские кроны, и рубли, и чтобы 
привести ее к единому показателю, выруч-
ка переводится в евро. В конце прошлого 
года произошло заметное падение рубля 
по отношению к евро и доллару, что ска-
залось на итоговых показателях работы 
компании. На российский рынок прихо-
дится 15% от всего объема выручки груп-
пы «Фацер». И в рублях объем выручки от 
реализации компании в России вырос на 
7% относительно 2014 года (по междуна-
родной финансовой системе отчетности). 
BG: Для России разве не характерна миро-
вая тенденция снижения потребления хле-
ба? С чем, кстати, она связана?
В. К.: Действительно, можно отметить сни-
жение спроса на хлеб как в России, так и 
в мире, в большей или меньшей степени 
в зависимости от конкретной страны. Это 
связано с целой совокупностью факторов. 
Например, с повышением в последние не-
сколько десятилетий доступности иных 
видов продуктов, которыми потребители 
заменяют в своем рационе хлеб. Больше 
стали потреблять овощей, фруктов, мяса, 
рыбы. В России эта тенденция была осо-
бенно заметна до кризиса. Однако сейчас 
в связи с негативной экономической ситу-
ацией, падением реальных доходов люди 
вынуждены экономить, опять сокращая 
свою потребительскую корзину. Одновре-
менно в связи с повальным увлечением 
диетами в интернете муссируется инфор-
мация о том, что хлеб не является полез-
ным для фигуры из-за углеводов. Отсюда 
создается впечатление, что люди массово 
отказываются от хлеба, но, судя по объ-

ему продаж, это далеко не так. В любом 
случае, падение спроса неоднородно: 
есть некоторое снижение интереса к ин-
дустриально выпеченному, упакованному 
в полиэтиленовые пакеты хлебу, а инте-
рес к категории замороженных хлебов, 
которые выпекаются непосредственно в 
точке продаж, наоборот, растет высокими 
темпами. Наше направление Fazer Baker’s 
Market, занимающееся выпечкой хлебобу-
лочных изделий в магазинах, демонстри-
рует весьма впечатляющие результаты, 
эта продукция востребована. 
BG: Что же вы отвечаете на сомнения в 
пользе хлеба?
В. К.: Не употреблять хлеб — вредно! Здо-
ровый рацион не предполагает отказа от 
хлеба, ведь это незаменимый источник 
клетчатки, витаминов, аминокислот. Нам 
есть что предложить категории покупате-
лей, которые следят за свои рационом. 
В прошлом месяце мы запустили новую 
линейку здоровых хлебов под брендом 
Fazer, она называется «Энергия здоро-
вья». Пока в линейку входят два хлеба — 
«Полезный овес» и «Стройный рецепт». 
Как следует из названия самой линейки 
и хлебов, это ответ «Фацер» на пожела-
ния покупателей, которые следят за сво-
им рационом и которые хотели бы есть 
одновременно вкусный, полезный и не 
слишком калорийный хлеб. Например, 
калорийность хлеба «Полезный овес» 
составляет всего 225  килокалорий на 
100  граммов — это значительно ниже, 
чем у большинства сортов белого хлеба. 
Сейчас популярность овса, в том числе и в 
хлебопечении, стремительно растет, осо-
бенно в Северной Европе. Овес относится 
к сложным углеводам, он постепенно вы-
свобождает глюкозу в кровь, стабилизи-
руя уровень сахара. Специально для тех, 
кто предпочитает бездрожжевой хлеб, мы 
разработали рецептуру хлеба «Стройный 
рецепт» с ржаной мукой. Его калорий-
ность составляет всего 230  килокалорий 
на 100 граммов.
BG: Рецептура варьируется в зависимости 
от страны?
В.  К.: Рецептура зависит от продукта и от 
бренда. В России мы работаем с двумя 
брендами: Fazer, он более премиальный, 
под ним мы предлагаем современные ин-
тернациональные рецепты, и «Хлебный 
дом», он работает в более доступном 
ценовом сегменте и реализует на рынке 
продукцию традиционных рецептов, ха-

рактерных для России. К примеру, сей-
час растет спрос на подовые хлеба, то 
есть хлеба круглой или овальной формы, 
которые выпекаются на каменном поде. 
Кстати, еще одной новинкой нашего порт-
феля станет расширение линейки наших 
«Деревенских» хлебов, мы добавим сме-
танный. Это ответ на запрос наших потре-
бителей.
BG: Какие шаги предпринимает «Фацер» 
в России, подстраиваясь под нынешние 
экономические реалии? Вы сокращае-
те сотрудников, отменяете медицинские 
страховки, бонусы?
В. К.: В мае мы повысили зарплату. Мы по-
стоянно улучшаем условия труда на своих 
предприятиях и уверены, что с хорошей и 
мотивированной командой мы сможем до-
стойно ответить на любые экономические 
вызовы. На смену потребительского спро-
са мы отвечаем новой рецептурой, кото-
рую предваряют кропотливые исследова-
ния. Негативные для хлебной индустрии 
тренды, которые мы сейчас наблюдаем, 
делятся на временные и постоянные. К 
постоянным можно отнести общемировое 
снижение потребления хлеба. Учитывая 
эту ситуацию, мы делаем ставку на све-
жесть, уменьшение порций, повышение 
пользы. Смещение спроса россиян на 
менее дорогие сорта хлеба, вызванное 
экономическим кризисом в стране, — это 
временное явление. До кризиса в России 
у нас был потрясающий рост по категории 
хлебов с добавленной стоимостью, и это 
вполне объяснимо — все хотят покупать 
качественный, полезный, вкусный и кра-
сивый хлеб. Сейчас есть определенное 
сокращение темпов роста в этом сегмен-
те. В любом случае, наша компания верит, 
что этот тренд временный, и покупатель 
вернется в данный сегмент.
BG: То есть сейчас вы сокращаете объемы 
производства более дорогих видов хлеба?
В. К.: У нас есть некоторое изменение мик-
са хлебов в производственном портфеле, 
но мы продолжаем работать с максималь-
ной загрузкой линий, конвертируя произ-
водственный процесс под те сорта хлеба, 
которые в тот или иной момент времени 
наиболее востребованы и выпуская пре-
миальный хлеб ровно в тех объемах, кото-
рые нужны потребителю.
BG: А сколько такая корректировка требу-
ет инвестиций?
В. К.: От нуля до сотен тысяч евро, все за-
висит от того, насколько автоматизиро-

вана та или иная линия производства и 
насколько существенные изменения тре-
буются. К примеру, сейчас в Москве мы 
запустили производство финского хлеб-
ного бестселлера, порционного хлеба 
«Рейссумиес», который очень успешен в 
Петербурге и получил в 2014 году звание 
«Продукт года». Включение этого хлеба в 
матрицу производства на московском за-
воде потребовало много вложений из-за 
сложной технологии выпечки, заквасок. 
BG: Есть ли какие-то конкретные планы по 
изменению объемов производства в Пе-
тербурге?
В.  К.: Мы гибко реагируем на изменения 
предпочтений потребителей и готовы к 
ротации в ассортиментном портфеле. Со-
гласно утвержденному группой «Фацер» 
годовому плану, мы продолжаем инве-
стировать в Россию. К примеру, в октя-
бре 2014 года мы осуществили крупный 
инвестиционный проект, запустив линию 
замороженной мелкоштучной сдобной 
продукции. Сейчас собираемся запускать 
ряд новых продуктов в разных ценовых 
сегментах.
BG: Вы упомянули, что концепция Fazer 
Baker’s Market весьма популярна. Как она 
развивается в России?
В.  К.: Концепция Fazer Baker’s Market на-
веяна атмосферой небольшой парижской 
пекарни и магазина для гурманов одно-
временно. Покупатель видит на электрон-
ном дисплее вкусные картинки продуктов, 
график выпечки, рецепты и рекомендации 
пекаря по сочетаемости с другими про-
дуктами. Новый ассортимент хлебов, раз-
работанный специально для Fazer Baker’s 
Market, делается по технологии SoFresh, 
запатентованной компанией. Она позво-
ляет сохранить хлеб свежим долгое время 
без использования консервантов. Про-
ект Fazer Baker’s Market является ответом 
группы на снижение интереса потребите-
лей к магазинному упакованному хлебу, и 
ростом спроса на свежие продукты. Сам 
проект представляет собой масштабируе-
мую модель, формат которой варьируется 
в зависимости от размера торговой точки, 
в которой он представлен, проходимости 
и других показателей. Концепция успешно 
развивается в России и Финляндии. Се-
годня Fazer Baker’s Market открыты в су-
пермаркете «Перекресток» на Новом Ар-
бате в Москве, в шести магазинах Prisma и 
в двух магазинах «Перекресток» в Санкт-
Петербурге. n
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Судостроение

Пересесть в свою лодку Сами по себе санкции  
и геополитическое напряжение между Россией и Западом не были причиной,  
по которой судостроительная отрасль усилила поиск отечественных 
поставщиков и контрагентов. Создавшиеся условия лишь стали почвой  
для усиления кооперации с российскими партнерами. Ослабевший рубль также 
подсказывает промышленникам искать поставщиков внутри страны. Кристина Наумова

Участники судостроительной отрасли, отве-
чая на вопрос BG о влиянии санкций, были 
единогласны во мнении, что никакого прямо-
го влияния не было. «Меры против России 
в целом и в отношении отдельных компаний 
в частности в большинстве своем носили 
политический и финансовый характер и 
не касались производственной стороны их 
деятельности, — рассуждает ведущий экс-
перт управляющей компании «Финам Менед-
жмент» Дмитрий Баранов. — Не вводилось 
массового запрета на продажу в Россию 
продукции для судостроения, и сегодня про-
должаются поставки различной техники и 
оборудования для судов, строящихся на рос-
сийских верфях». 

Были причины Генеральный директор 
Выборгского судостроительного завода 
(ВСЗ) Александр Соловьев рассказывает, 
что на фоне геополитической напряженно-
сти отношения предприятия с импортными 
поставщиками не изменились. 

Впрочем, поиски вариантов кооперации 
с российскими компаниями идут активно по 
другим причинам. Во-первых, соответствую-
щую задачу импортозамещения перед про-
мышленниками поставило федеральное пра-
вительство, напоминает господин Соловьев. 
Во-вторых, падание рубля по отношению к 
евро и доллару просто вынудило производи-
телей пересмотреть отношения с некоторы-
ми поставщиками ради экономии. 

По словам Александра Соловьева, завод 
активно движется по пути импортозамеще-
ния. Для примера собеседник издания при-
водит цифры: объем импортных деталей при 
строительстве ледоколов для Росморпорта 
составил около 70% от всего материального 
пакета. В новых проектах, при строительстве 
ледоколов для «Газпром нефти» объем рос-
сийских деталей составит уже около 50%. 
«Российские поставщики получили мощный 
импульс от государства, а падение курса  
рубля сделало их продукцию привлекатель-
ной с коммерческой точки зрения», — пояс-
няет господин Соловьев. 

Судостроители, помимо российских по-
ставщиков, ориентированы и на китайскую 
продукцию. Например, ВСЗ закупает в Китае 
всю зашивку для жилых помещений ледоко-
лов — это стеновые и потолочные панели. 
«Требования к таким материалам очень высо-
кие и по пожарной безопасности, и по хими-
ческому составу. К китайским поставщикам 
нареканий нет. Однако высокотехнологичное 
оборудование мы пока в Китае не закупаем», 
— отмечает Александр Соловьев. 

Высокотехнологичные комплектующие 
по-прежнему приобретаются на Западе. По 
оценке аналитиков концерна «Русэлпром», 
основная масса приводов в судостроитель-
ной индустрии — электродвигатели, редук-
торы, частотные преобразователи — зару-
бежного производства. «Доля оборудования 
российских производителей составляет до 
10% от общего объема. После введения стра-

тегии импортозамещения прошел почти год, 
и было бы наивно надеяться на радикальную 
смену поставщиков за столь короткое время 
по двум причинам. Основная масса потре-
бителей просто не знает о существующих в 
стране производителях и уровне их качества. 
Кроме того, технологическая отсталость от 
мировых лидеров отрасли также не дает воз-
можности ощутить масштабный спрос», — 
объясняет директор по маркетингу концерна 
«Русэлпром» Родион Сурков. 

По его мнению, важные шаги сейчас пред-
принимает Минпромторг РФ, объявивший 
о поддержке российских производителей 
электродвигателей мощностью до 500 кВт, в 
то время как долю Siemens, АВВ, WEG, VEM 
и китайских производителей в течение 2015 
года призвал сократить в два раза. «Цель 
вполне достижимая, особенно если учиты-
вать благоприятные факторы, связанные с 
валютным курсом и будущие меры господ-
держки», — полагает господин Сурков.

Тонкости понятий Сама по себе коопе-
рация в судостроении существовала всегда, 
настаивают эксперты. Более того, кооперацию 
не стоит приравнивать к импортозамещению, 
хотя это и грани одного процесса. «Коопера-
цией можно назвать разделение объема работ 
между несколькими компаниями. Например, 
если завод заказал продукцию у компании, то 
это просто поставки, то есть купля-продажа. 
А если поставщик не только предоставляет 
продукцию, но и, скажем, ее монтирует само-
стоятельно или выполняет какой-то ряд со-
путствующих услуг, то это уже кооперация», 
— рассуждает Александр Соловьев. 

«Корабль — сложнейший объект со всех 
точек зрения, и ни одна компания в мире не 
делает его целиком и полностью. Обязатель-
но есть разделение труда, в рамках которого 
множество компаний участвуют в строитель-
стве», — добавляет господин Баранов.

Генеральный директор группы «Крикунов 
и партнеры» Андрей Лебедев констатирует, 

что современное российское законодатель-
ство предусматривает возможность приме-
нения на практике широкого спектра форм 
кооперации в производстве, в том числе в 
судостроении. Так, кооперация может осу-
ществляться путем заключения гражданско-
правовых договоров между хозяйствующими 
субъектами. Речь идет о договорах поставки, 
подряда, возмездного оказания услуг. 

Кроме того, юридически кооперация воз-
можна и путем совместного участия ком-
паний в проектах, то есть через создание 
совместных компаний. Другой способ — за-
ключение договора о совместной деятель-
ности (договор простого товарищества). И, 
наконец, вполне уместны, по словам юриста, 
различные формы государственно-частного 
партнерства, в том числе концессионные со-
глашения. 

«Выбор той или иной правовой фор-
мы кооперации, а также возможность ее 
реализации на практике зависят прежде 
всего от экономических, технологических 
потребностей и возможностей участников 
кооперации, а также от политической ситу-
ации в стране и в мире в контексте санкций, 
— говорит господин Лебедев. — В настоя-
щий момент не существует никаких юри-
дических препятствий для применения тех 
или иных форм кооперации. Практически 
любую экономическую модель сотрудниче-
ства, в том числе с участием иностранных 
предприятий, можно отрегулировать путем 
использования любой правовой формы ко-
операции». 

Импортозамещение — еще более гло-
бальный и комплексный процесс. «В самом 
общем смысле оно заключается в том, что-
бы российские судовладельцы заказывали 
суда на российских верфях, а не в других 
странах. А если же рассматривать вопрос 
более детально, то импортозамещение в су-
достроении должно заключаться в том, что-
бы максимально возможная номенклатура 
комплектующих, оборудования, машин и ме-

ханизмов производилась внутри страны. Од-
нако это не должно быть самоцелью. Если 
что-то из того, что устанавливается на ко-
рабль, производится за границей и при этом 
лучше по качеству и конкурентоспособно по 
цене, чем отечественное, то это можно при-
обрести», — говорит Дмитрий Баранов.

Вопрос безопасности Тем не менее 
говорить о том, что санкции и геополитиче-
ская напряженность совсем не отразились 
на судостроительной отрасли, было бы 
опрометчиво. Например, летом 2014  года 
ряд американских корпораций — произ-
водителей программного обеспечения за-
претили продажи ОСК. Под запрет попали 
новые лицензии и обновления, техническая 
поддержка.

Генеральный директор компании Cognitive 
Technologies Андрей Черногоров подчерки-
вает, что в период санкций судостроение, 
будучи стратегической отраслью, должно 
внимательно подойти к вопросу своей ин-
формационной безопасности. «Дело в том, 
что многие представители отрасли пользу-
ются западными IT-продуктами с закрытым 
программным кодом. Пользователи работают 
в системе и не могут быть уверены, что кро-
ме них никто не имеет доступ к информации, 
которая зачастую представляет собой огром-
ную коммерческую ценность», — поясняет 
господин Черногоров. 

Наиболее показательным примером, по 
его словам, является использование так на-
зываемых SRM-систем, основная задача 
которых заключается в переводе закупок 
компании на электронный формат. Разме-
щая заказы с использованием подобных 
IT-решений, компания открывает сведения 
о контрагентах, коммерческих условиях сде-
лок, структуре и объеме закупок. Из этих дан-
ных можно получить информацию о страте-
гии развития компании. 

Исследовательский центр Национального 
рейтинга прозрачности закупок (НРПЗ) под-
готовил конкурентную карту российских ана-
логов западного программного обеспечения. 
В нее вошли 12 классов информационных 
систем, в каждом из которых в России насчи-
тывается от двух до шести высококонкурент-
ных импортонезависимых аналогов западных 
IT-продуктов. Среди классов с наибольшим 
количеством конкурентных аналогов запад-
ному ПО в представленной карте — «Логи-
стика и склад», «Финансы и бухгалтерский 
учет», «Кадры и управление персоналом», 
«Электронный документооборот».

«Средняя экономия заказчика от внедре-
ния программных отечественных программ-
ных решений составляет до 81% от стоимо-
сти аналогичного западного программного 
обеспечения (финансовая экономия коле-
блется в диапазоне от 150 до 550 млн рублей 
за комплексное внедрение на предприятии 
среднего или крупного бизнеса IT-решения 
одного из 12  классов)», — рассказывает  
господин Черногоров. n

Большинство потребителей не знает о существующих в стране производителях и уровне их качества. Основная 
часть высокотехнологичных комплектующих продолжает закупаться за рубежом
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Неравномерный ход 
Продажи легковых и легких  
коммерческих автомобилей в России  
в 2014 году составили около 2,5 млн 
штук, снизившись по сравнению  
с 2013 годом более чем на 10%.  
В 2015 году снижение рынка  
продолжилось еще более интенсивно,  
вкупе с курсовыми валютными колеба-
ниями заставив автоконцерны  
корректировать производственные  
планы на своих заводах в стране  
и ценовую политику. Дмитрий Быков

Заводы по производству легковых авто-
мобилей в Петербурге и Ленинградской 
области в 2014 году, согласно данным 
ЕГРЮЛ, показали убытки и снижение при-
были. По итогам семи месяцев текущего 
года в стране было продано на 35,3% ав-
томобилей меньше, чем за тот же период 
годом ранее — 913,2 тыс. машин. Однако, 
несмотря на отрицательную динамику ре-
ализации, автосборочные производства 
могут улучшить свои финансовые показа-
тели в 2015 году. 

Промежуточные итоги Завод Ford 
во Всеволожске Ленинградской области в 
прошлом году уменьшил чистую прибыль 
в 6,7 раза, до 126 млн рублей, выручку — в 
2,2 раза, до 18 млрд рублей. В 2015 году 
завод уже запустил производство нового 
поколения Mondeo и обновленного Focus.

Петербургскому заводу корейского 
концерна Hyundai в прошлом году удалось 
увеличить выручку на 7,1% — до 85,4 млрд 
рублей, но чистая прибыль предприятия 
снизилась в 7,5 раза, до 808 млн рублей. 
Завод корейской компании в 2016 году на-
мерен начать выпуск кроссовера Creta. 

Автозавод Nissan в Петербурге получил 
убыток в размере 1,7  млрд рублей. Тем 
не менее это на 37,3% меньше убытка за 
2013 год. Выручка предприятия выросла 
на 21,8% и достигла 152,03 млрд рублей. 
В планах завода на текущий год — запуск 
производства кроссовера Qashqai.

Финансовых показателей петербург-
ского завода Toyota в открытых источни-
ках нет (предприятие является филиалом 
московского ООО «Тойота Мотор»). Чи-
стая прибыль головной компании по ито-
гам 2014 года сократилась в 2,1  раза — 
до 4,02 млрд рублей, выручка выросла на 
7,7%, до 248,6 млрд рублей. Завод плани-
рует начать серийную сборку кроссовера 
RAV4 в 2016 году.

General Motors в Петербурге в 2014 году 
получил 4,8 млрд рублей чистого убытка, 
снизив показатель на 9,5% по сравнению 
с 2013 годом. Выручка автозавода сокра-
тилась на 38,3% и составила 23,6  млрд 
рублей. Производство автомобилей завод 
закончил в июне этого года, решение о 
консервации предприятия (согласно офи-
циальной версии. — BG) было принято GM 

в связи с неблагоприятной ситуацией на 
российском автомобильном рынке. 

Первые семь месяцев 2015 года в плане 
продаж оказались непростыми для всех 
автопроизводителей, чьи заводы располо-
жены в городе и области. Так, Nissan про-
дал на 39,1% автомобилей меньше, чем 
за аналогичный период прошлого года 
— 55,8 тыс. машин, Toyota снизила прода-
жи на 36,9%, до 56,7 тыс. штук, Ford — на 
52,%, до 17,2 тыс. машин.

Показатели продаж Hyundai и Kia за семь 
месяцев выглядят более оптимистичными, 
однако и они просели на 11,9 и 18% соот-
ветственно (91,7 и 89,6 тыс. автомобилей).

Шансы на рост Несмотря на неболь-
шое сокращение производства на каж-
дом из предприятий по итогам 2015 года, 
их показатели по выручке и прибыли 
могут вырасти за счет изменения цен на 
продукцию, считает генеральный дирек-
тор агентства «Auto-Dealer-СПб» Михаил  
Чаплыгин. 

«Каждый из трех петербургских заво-
дов выпустит как минимум по 20 тыс. но-
вых моделей. Естественно, это скажется 
на выручке. То же самое и с Ford. Посте-
пенно спрос на модели, выпускаемые во 
Всеволожске, начнет расти, тем более по 
сравнению с началом 2015 года, отсюда 
и возможный рост финансовых показате-
лей», — поясняет он. 

По словам эксперта, текущий год ста-
нет годом низкой базы как для производи-
телей, так и для дилеров, поэтому показа-
тели производства и продаж автомобилей 
в 2016 году на фоне нынешнего могут 
быть выше. 

«Вопрос с финансовыми показателями 
сложнее: непонятно, как будет себя ве-
сти российский рубль в следующем году, 
какой будет цена барреля нефти, как это 
все будет отражаться на издержках заво-
дов. Но стоит отметить, что планы Nissan 
и Hyundai по экспорту продукции вполне 
возможно положительно скажутся на фи-
нансовых итогах развития предприятий», 
— предполагает господин Чаплыгин. 

При этом он указывает на то, что даже 
в непростых экономических условиях ни 
один из заводов города и области не пой-
дет по пути GM, законсервировавшего 

свои мощности в Петербурге. «Сегодня 
уже стало понятно, что уход GM из Рос-
сии продиктован не столько экономикой, 
сколько политикой, иначе зачем перено-
сить часть производства в соседнюю Бе-
лоруссию? Какое-то время считалось, что 
решения закрыть завод можно ожидать от 
Ford. Но компания в тот же момент, когда 
GM заявил об уходе из страны, сформи-
ровала новую стратегию развития бизне-
са в России», — отмечает эксперт. 

Продажи Ford растут каждый месяц по 
отношению к предыдущему, заработал 
завод по производству двигателей в Та-
тарстане, и все это, по мнению Михаила  
Чаплыгина, говорит о том, что Ford не пой-
дет по пути GM. Остальные три петербург-
ских завода — Toyota, Nissan и Hyundai — 
продолжают развивать производства. 

Хуже быть может Директор анали-
тического агентства «Автостат» Сергей 
Целиков напоминает, что объемы произ-
водства снижаются у всех заводов не-
одинаково. У Hyundai и Kia они остались 
почти на уровне прошлого года, у Ford и 
Toyota произошло существенное сниже-
ние. «Скорее всего, по итогам 2015 года 
финансовые показатели будут хуже, чем в 
2014 году — и по выручке, и по прибыли, 
но у каждого производителя по-своему», 
— считает он. 

Выпуск новых моделей, отмечает экс-
перт, позволяет загружать производствен-
ные мощности и способствует удержанию 
доли на рынке. «То, что Nissan запускает 
Qashqai — очень хорошо. Toyota собирает-
ся начать серийной производство RAV4 на 
своем заводе — тоже хороший ход, так как 
у нее пока на предприятии в России про-
изводится всего одна модель. А, например, 
у Ford 98,9% всех автомобилей, представ-
ленных на российском рынке, — местной 
сборки», — рассуждает господин Целиков. 

Во втором полугодии, по оценке руко-
водителя «Автостата», произойдет стаби-
лизация рынка на нижнем уровне. «Роста 
ожидать рано, восстановление автомо-
бильного рынка зависит от восстановле-
ния экономики. Должны произойти поли-
тические события, тогда рынок двинется 
из состояния неустойчивого равновесия в 
какую-либо сторону», — полагает он. 

Однако, подчеркивает аналитик, явно-
го вектора пока нет, и хуже быть может. 
Правда, солидарен он с Михаилом Чаплы-
гиным, автозаводы в ближайшее время 
вряд ли будут закрываться: в случае с GM 
были значимы и экономика, и политика, 
другие же производители уже объявили 
о своих намерениях продолжать бизнес в 
России.

Политпрогноз Председатель город-
ского комитета по промышленной поли-
тике и инновациям Максим Мейксин в ав-
густе прогнозировал сохранение объема 
выпуска автомобилей в Петербурге в 2015 
году на уровне прошлого года — около 
360 тыс. машин. 

В 2016 году, отмечал он, ожидается 
увеличение производства, особенно во 
второй половине года. В первой полови-
не будущего года председатель комитета 
прогнозировал восстановление объема 
производства на уровне 2013 года, а затем 
— рост в районе примерно 10% по сравне-
нию со вторым полугодием 2015 года. 

Среди факторов, которые могут под-
держать рынок, господин Мейксин указы-
вал программу утилизации и отложенный 
спрос. «Все понимают, что цикличные 
сложности есть в любой стране, поэтому 
автопроизводители готовы финансиро-
вать даже возможные убытки, но они не 
собираются никуда уходить», — подчерк- 
нул председатель профильного комитета 
отрасли. 

Всего на территории Петербурга рабо-
тают три завода по производству легковых 
автомобилей. Завод Hyundai начал работу 
в сентябре 2010 года и выпускает модели 
Hyundai Solaris и Kia Rio. Автозавод Nissan 
открылся в июне 2009 года, в настоящее 
время собирает модели Teana, X-Trail, 
Murano и Pathfinder. Toyota запустила свой 
завод в конце декабря 2007 года, он осу-
ществляет сборку модели Camry. GM ввел 
в эксплуатацию завод в ноябре 2008 года и 
прекратил производство в июне 2015 года. 
Предприятие выпускало модели Opel Astra 
и Chevrolet Cruze, крупноузловым методом 
— Chevrolet TrailBlazer, Tahoe и ряд моде-
лей Cadillac. Завод Ford во Всеволожске 
заработал в 2002 года, в настоящее время 
выпускает автомобили Focus и Mondeo. n

Планы по обновлению модельного ряда в 2015–2016 годах заявили все оставшиеся в регионе автозаводы. Завод 
Ford в Ленинградской области уже запустил производство нового поколения Mondeo и обновленного Focus
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«Правило ”золотого часа“ никто  
не отменял» Три года назад ФГБУ «Всероссийский центр экстренной 
и радиационной медицины им. А. М. Никифорова» МЧС России пополнилось 
второй клиникой на территории Петербурга, специализирующейся на экстренной 
медицинской помощи пациентам в чрезвычайных ситуациях. Генеральный 
директор центра Сергей Алексанин рассказал корреспонденту BG Елене Исаевой 
об особенностях функционирования такого медучреждения и о планах развития 
различных направлений бизнеса в ближайшие годы.

BUSINESS GUIDE: Каковы основные направле-
ния деятельности центра?
СЕРГЕЙ АЛЕКСАНИН: Всероссийский центр 
экстренной и радиационной медицины яв-
ляется многопрофильным лечебно-диагно-
стическим учреждением, образовательным 
и научным центром МЧС России. В отличие 
от других федеральных медицинских цен-
тров, он работает в системе МЧС России и 
полностью обеспечивает потребность со-
трудников ведомства плановой и экстрен-
ной помощью. В состав центра входят две 
клиники. Клиника №  1, расположенная в 
центре города, занимается преимуществен-
но терапевтическим направлением. Она 
включает стационар на 120  коек, диагно-
стический и амбулаторный блоки. Клиника 
№ 2 расположена в Приморском районе, и 
это прежде всего клиника хирургического 
профиля. Здесь представлены все хирур-
гические специальности, есть мощный диа-
гностический блок, стационар на 430 коек, 
поликлиника, станция скорой помощи, для 
экстренного приема пациентов работают 
две вертолетные площадки. Особое внима-
ние мы уделяем реабилитации как важней-
шему этапу в лечении пациентов. Не только 
высокотехнологичная, но и медицинская по-
мощь любой степени сложности неотделима 
от восстановительной медицины. 
BG: На чем вы будете специализироваться 
ближайшие несколько лет?
С. А.: Если говорить о специфике, мы посто-
янно готовы к приему пострадавших при ра-
диационных авариях. Для этого у нас есть от-
деление радиационной медицины на 30 коек, 
которое имеет специальный пропускник для 
приема пациентов, деконтаминации (очище-
ния. — BG) и лечения пострадавших. Ряд па-
циентов могут поступать и с острым лучевым 
синдромом, который сопровождается агра-
нулоцитозом (снижение уровня лейкоцитов. 
— BG), ослаблением защитных сил и склон-
ностью к инфекционным осложнениям. По-
этому у нас есть три асептические палаты и 
операционная для трансплантации костного 
мозга. В отсутствие таких пациентов отделе-
ние работает с синдромосходными состояни-
ями, такими как последствия химиотерапии, 
онкогематологические заболевания. В слу-
чае необходимости здесь мы готовим паци-
ентов к пересадке костного мозга.

С вводом в 2012 году клиники № 2 мы ре- 
ализовали концепцию оказания высокотех-
нологичной специализированной экстренной 
медицинской помощи пациентам при различ-
ных чрезвычайных ситуациях, чем выгодно 
отличаемся от других многопрофильных ста-
ционаров в нашей стране. 
BG: В таких случаях необходим ускоренный 
доступ к медицинской услуге. Какие моменты 
еще необходимо учитывать?

С. А.: Правило «золотого часа» никто не отме-
нял, оно работает во всем мире. С каждым по-
следующим часом неоказание необходимой 
медицинской помощи уменьшает шансы на 
выживание, а возможность осложнений резко 
возрастает. И тут вопрос не только быстрой 
доставки пациента, но и своевременных дей-
ствий медперсонала. Отделение экстренной 
хирургической помощи, которое разверну-
то в нашей клинике, обеспечивает раннюю 
диагностику — лучевую, ультразвуковую, 
энодскопическую; здесь дежурят многопро-
фильные бригады, состав которых способен 
оказать симультанную помощь в случае воз-
никновения политравмы. Здесь есть возмож-
ность получения комплексной медицинской 
услуги полного цикла, начиная от диагности-
ки, реанимационных мероприятий и заканчи-
вая ранней реабилитацией пациентов.
BG: Кто составляет основу потока пациентов 
вашей клиники?
С. А.: Сотрудников МЧС мы принимаем в пла-
новом порядке, на них приходится 50–60% 
объема оказываемой медицинской помощи. 
Из-за того, что мы единственный многопро-
фильный клинический центр в системе МЧС 
России, сотрудники едут к нам со всей стра-
ны для углубленного планового обследова-
ния или для получения специализированной 
высокотехнологичной помощи (ВМП), когда 
уже есть предварительный диагноз. 

Остальная часть приходится на жителей 
города. В эти 40–50% включены ОМС, ДМС, 
прямые контракты с физическими и юриди-
ческими лицами. 

По программе обязательного медицин-
ского страхования с городом мы работам в 
области специализированной экстренной 
медицинской помощи. Наиболее частые слу-
чаи, в которых везет к нам городская скорая: 
скелетная травма, острый живот, острый 
коронарный синдром (инфаркт миокарда), 
нарушение мозгового кровообращения (ин-
сульты), ожоговая травма. Кроме этого, мы 
работаем по квотам Министерства здравоох-

ранения на оказание ВМП. В хирургии доля 
этих услуг доходит до 30–35% от всего объема 
оказанной помощи. Прежде всего это нейро-
хирургия, кардиохирургия, кардиология, трав-
матология. При этом от общей суммы финан-
сирования по линии ВМП (125 млн рублей в 
год) около 5% приходится на регионы. 
BG: Велика ли доля коммерческого сегмента 
в бизнесе центра? Как вы ее наращиваете? 
С. А.: Мы стремимся к тому, чтобы центр рабо-
тал в полную мощность, чтобы максимально 
эффективно использовался потенциал кли-
ники. Например, по оказанию медицинской 
помощи сотрудникам МЧС мы полностью 
выполняем государственное задание и даже 
превышаем определенные на год объемы. 
Плановое задание по соглашению с ТФОМС 
Петербурга в прошлом году мы выполнили 
за шесть месяцев. Однако если говорить об 
экономике, то работу в системе госгарантий 
нельзя назвать выгодной для центра. К сожа-
лению, тарифы ОМС едва покрывают наши 
затраты на оказание медицинской помощи.

При этом в коммерческом сегменте в ны-
нешней экономической ситуации многие 
предприятия отказываются от предоставле-
ния социальных пакетов сотрудникам, стра-
ховые компании сокращают объемы меди-
цинского страхования, и доля пациентов по 
ДМС и договорам с юридическими лицами 
снижается. Мы же заинтересованы в уве-
личении количества лояльных клиентов, и 
со своей стороны стараемся поддерживать 
своих пациентов. В этом году, например, мы 
отказались от повышения цен, понимая про-
блему снижения платежеспособности. В про-
шлом году доход от платных услуг составил 
более 800 млн рублей, это 49% от совокупно-
го дохода центра. Наша политика в отноше-
нии внебюджетной деятельности оказалась 
правильной, и в 2015 году мы рассчитываем 
прибавить не менее 30% к прошлогоднему 
объему заработанных средств. 
BG: Как распределяется доходная часть  
центра?

С.  А.: Все заработанные средства мы вкла-
дываем в развитие. Около 60% идет на 
персонал: это заработная плата, обучение, 
социальные выплаты сотрудникам. Далее 
идут расходы на возмещение материальных 
затрат. Мы не экономим на медикаментах, 
расходных материалах, реагентике, поэтому 
порой они составляют более 30%. Плюс те 
расходы, которые связаны с эксплуатацией 
зданий и территорий, с обслуживанием ме-
дицинского оборудования и его приобрете-
нием. Чистая прибыль в итоге составляет не 
более 3–5% дохода.
BG: Правительство проводит курс на импорто-
замещение, вводятся ограничения на закупку 
иностранной техники. Как на вас сказывают-
ся эти изменения?
С. А.: Напрямую это нас пока не касается, так 
как клиника относительно новая и не требует 
замены подобного оборудования. Мы закупа-
ли медтехнику в 2010–2011 годы, когда рынка 
отечественного оборудования практически 
не существовало. Сейчас российское произ-
водство расширилось, появляется конкурен-
тоспособная продукция. Однако я считаю, 
что не государство, а рынок должен опре-
делять, что покупать. В убыток себе не будет 
работать ни один главврач, и если на рынке 
будет достойная замена иностранному обо-
рудованию, выбор будет однозначен.
BG: Клиника открылась три года назад. Вы ду-
мали о расширении?
С.  А.: Да, это решение обсуждалось на кол-
легии министерства. Вторая очередь — это 
строительство комплекса лучевой терапии 
с использованием современных технологий 
(киберножа, протонной терапии). Конкрет-
ного бизнес-плана еще нет. Понятно, что 
ближайшие пару лет об этом говорить не 
стоит. Мы продолжим это направление, ког-
да позволит экономическая ситуация — обо-
рудование для лучевой терапии в основном 
импортное, поэтому для нас его стоимость 
напрямую зависит от курса рубля. 
BG: Эти мощности необходимы? В Примор-
ском районе уже реализуется крупный про-
ект центра протонной лучевой терапии.
С.  А.: Если вы имеете в виду Столпнера (Ар-
кадий Столпнер, председатель правления 
Центра ядерной медицины Международно-
го института биологических систем имени 
С. М. Березина. — BG), то мы не будем пере-
секаться на рынке потребителей. Центр 
ядерной медицины — коммерческая орга-
низация, мы же будем загружены в рамках 
федерального государственного заказа от 
Министерства здравоохранения и в рамках 
нашего основного государственного задания 
от МЧС России. В любом случае, потребность 
в высокотехнологичной медицинской помощи 
огромная, и чем больше игроков на этом рын-
ке, тем больше выиграет потребитель. n
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«Доить — это большое искусство» Компания 
«Молочная культура» готовится расширить производство в Ленинградской  
области. Владелец фирмы Андрей Ионов в интервью BG — о будущем фермы  
и молокоперерабатывающего завода, о своем видении государственной  
поддержки в отрасли и о системных проблемах молочного рынка. Беседовала Юлия Чаюн

BUSINESS GUIDE: Сколько лет существует 
«Молочная культура»?
АНДРЕЙ ИОНОВ: Компания состоит из двух 
подразделений — это сельхозпредпри-
ятие, которое мы купили восемь лет на-
зад, и полтора года назад мы запустили 
свой перерабатывающий завод. Иными 
словами, бренд «Молочная культура» 
достаточно молод, так как мы начали вы-
пуск продукции с декабря 2013 года.
BG: Сколько совокупно инвестировано 
денег?
А. И.: Речь идет о сотнях миллионов руб- 
лей. Это собственные и заемные сред-
ства.
BG: Каково поголовье вашего молочного 
стада?
А. И.: Молочное стадо насчитывает 600 го-
лов, общее число стада — 1200 голов, и 
это коровы голштинизированной черно-
пестрой породы. Мы сами занимаемся 
селекцией и буквально в прошлом ме-
сяце получили статус племенного хозяй-
ства. Это важный профессиональный 
рубеж для нас, высшая ступенька про-
фессиональной иерархии.
BG: Получается, вы теперь будете прода-
вать коров на открытом рынке?
А. И.: Статус племенного хозяйства обязы-
вает это делать, и мы уже участвовали в 
профессиональных конкурсах, где наши 
коровы получали очень высокие оцен-
ки. Вообще, спрос на крупный рогатый 
скот превышает предложение, так как 
хороших животных мало, а закупить их 
за рубежом стало намного сложнее из-
за девальвации рубля. Ну и коровы, вы-
ращенные в местных условиях, намного 
предпочтительнее за счет адаптирован-
ности к климату, к кормам, к условиям 
содержания. Однако мы не планируем 
делать из этого отдельное направление 
бизнеса. Статус — это признание наших 
профессиональных заслуг, и он дает не-
большие субсидии, что важно для лю-
бого предприятия агропромышленного 
комплекса.
BG: Расскажите о планах по дальнейшему 
развитию вашего предприятия.
А.  И.: Мы намерены построить вторую 
очередь завода. Размер нашего участка 
составляет примерно два с половиной 
гектара, первая очередь занимает около 
половины участка. За счет реализации 
следующей очереди мы рассчитываем 
утроить объем производства.
BG: А каковы объемы производства по 
всем категориям продукции сейчас?
А. И.: Начнем с того, что категория у нас, 
на самом деле, одна — это молоко и 
кисломолочные продукты. Мы очень 
долго работаем над каждым рецеп-
том. Например, над рецептом сметаны 
23-процентной жирности, производ-
ство которой мы запустили полтора 
месяца назад, мы работали восемь ме-
сяцев. Первая очередь рассчитана на 
переработку 50–60  тонн сырого моло-
ка в сутки. Предполагается, что вторая 

очередь будет перерабатывать около 
100  тонн молока в сутки. Расширение 
нам требуется для того, чтобы начать 
производство других категорий молоч-
ных продуктов: творога, мягких сыров, 
сливочного масла. Проект находится на 
стадии согласования кредитов в бан-
ках. Учитывая плавающие курсы валют 
и совокупность других факторов, при-
близительная сумма инвестиций может 
составить 800 млн рублей.
BG: Если вы будете наращивать объемы 
перерабатываемого молока, значит, вы 
будете увеличивать поголовье молочного 
стада?
А.  И.: Да, мы также построим новую, ав-
томатизированную ферму, где будет ра-
ботать минимум людей. Наша нынешняя 
ферма недостаточно современная, тре-
бует много рабочей силы, поэтому мы 
пришли к выводу о необходимости стро-
ительства нового помещения.
BG: Все ли производимое компанией мо-
локо вы перерабатываете сами или же 
какую-то часть продаете сторонним за-
водам?
А. И.: Да, сейчас часть молока продается, 
но мы увеличиваем объемы переработки 
и до конца года перестанем продавать 
молоко другим компаниям.
BG: На сколько голов будет рассчитана 
новая ферма и сколько денег потребует-
ся на реализацию этого проекта?
А.  И.: Ферма будет рассчитана на 2  тыс. 
голов. Что касается денег, то, по пример-
ным оценкам, потребуется около 2 млрд 
рублей, причем эта сумма будет вклю-
чать в себя строительные работы, под-
ключение к коммуникациям, приобрете-

ние всего необходимого оборудования, 
техники для обработки полей, покупку 
скота. Возможно, будет построено жилье 
для работников.
BG: Сколько времени потребуется на за-
пуск второй очереди завода и фермы?
А. И.: На завод потребуется два года, а на 
запуск фермы — около трех лет.
BG: Тяжело ли найти персонал: чернора-
бочих, технологов, ветеринаров?
А. И.: Доярок сложно назвать чернорабо-
чими, доить — это большое искусство. 
Вы в курсе, что доярка за один подход 
может погубить корову, у которой из-
за неправильного доения разовьется 
хронический мастит? Что касается под-
готовленного персонала, требующего 
высокой квалификации, то найти его 
невозможно. Мы обучаем его сами. При-
чем за рубежом тоже нет «кремлевской 
таблетки»: купил, дал ее зоотехнику, и 
он стал хорошим специалистом. Мы при-
глашаем иностранных специалистов к 
нам, посылать своих сотрудников на об-
учение за рубеж бесполезно. Дело в том, 
что там все налажено, ты видишь, как 
налаженный процесс поддерживается. 
А здесь не поддерживать надо, а нала-
дить, а это два разных умения. Причем 
я не хочу сказать, что у нас разрушена 
система профобразования, у нас ее и 
не было: в России никогда не было вы-
сокоэффективного сельского хозяйства, 
и никаких предпосылок к изменениям в 
лучшую сторону сейчас нет. Хочется так-
же подчеркнуть, что нет никакой обрат-
ной связи между научным сообществом 
и практиками, а это было бы очень по-
лезно обеим сторонам.

BG: Получаете ли вы какую-то помощь от 
государства?
А.  И.: Сложный вопрос, что считать по-
мощью. Если говорить о субсидиях, то я 
начал бы со сравнения с эффективными 
системами субсидирования за рубежом. 
Перерабатывающие заводы в России пла-
тят за молоко фермерам примерно столь-
ко же, сколько платят заводы за рубежом. 
Но проблема в том, что у российских 
фермеров это практически весь доход. А 
у условного датского фермера это поло-
вина дохода, поскольку все остальное он 
получает в виде прямых субсидий от го-
сударства, например, на гектары обраба-
тываемой площади. Это большие деньги, 
они сопоставимы с тем, сколько произво-
дитель получает за молоко за год. И это 
если не упоминать кредитную нагрузку: 
кредит у этого датского фермера не под 
20% годовых, а под 3%. Кроме того, за 
границей есть система субсидирования 
инвестпроектов в агропромышленном 
комплексе, в рамках которой деньги вы-
даются сельхозпроизводителю после 
того, как он завершил свой проект, для 
реализации которого привлекались за-
емные средства. Эта система направлена 
на то, чтобы деньги не разворовывались. 
Есть страны, где возмещаются до 80% ин-
вестиционных затрат. Субсидии в России 
для сельхозпроизводителей совершен-
но копеечные и никак не влияют на сам 
бизнес. Это одна сторона вопроса. Но 
при этом мы как сельскохозяйственная 
компания вынуждены за свои деньги ас-
фальтировать подъездные дороги, иначе 
транспорту до нас просто не доехать. 
Подключение к коммуникациям стоит про-
сто нереальных денег, что невозможно 
объяснить ни одному здравомыслящему 
человеку. Иными словами, важная роль 
государства должна быть в организации 
нормального рабочего пространства.
BG: Какая, на ваш взгляд, проблема наи-
более значима для отечественного мо-
лочного рынка?
А. И.: Существует очень большая систем-
ная проблема, о которой катастрофи-
чески мало говорят и пишут. Это фаль-
сификат, иными словами, отсутствие 
в молочных продуктах заявленных жи-
вотных жиров. И знаете, что самое по-
трясающее: ничего после выявления 
фальсификата не происходит. Произво-
дители не лишаются лицензий, магазины 
продолжают этим фальсификатом тор-
говать, люди продолжают его покупать. 
Растительные жиры разительно отлича-
ются от животных жиров, и вся эта ситу-
ация очень портит рынок.
BG: Что же послужит гарантией защиты от 
низкого качества? Высокая цена?
А. И.: К сожалению, нет. Однако, хоть вы-
сокая цена и не является ни в малейшей 
степени гарантией качества, абсолютно 
верным является утверждение, что хоро-
ший и качественный продукт не может 
стоить дешево. n
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Плодородные дали 
За прошлый год Ленобласть произвела 
более 40% продовольствия СЗФО.  
В общий объем сельскохозяйственной 
продукции страны регион вносит 
2%. Власти рапортуют о стабильном 
росте производства в отрасли. 
Эксперты же говорят об отсутствии 
комплексной стратегии развития 
агропромышленного комплекса 
субъекта. Марина Костюкевич

В последние годы объемы производства 
наращивают практически все отрасли 
сельского хозяйства Ленобласти, заве-
рили в аппарате вице-губернатора реги-
она по агропромышленному и рыбохозяй-
ственному комплексу. Драйверы роста 
— молочное животноводство и овощевод-
ство. В январе — июле 2015 года выпуск 
молока увеличился на 3% по сравнению 
с аналогичным периодом прошлого года. 
Овощей же (в защищенном грунте) вырас-
тили почти на 20% больше. 

Заторможенный рост Однако ана-
литики указывают на то, что объемы вы-
пуска продукции сельского хозяйства 
на территории Ленинградской области 
в первом полугодии 2015 года уступают 
общим показателям по стране и СЗФО:  
3,1 против 5 и 9,8% соответственно.

«Ключевой причиной меньшего ро-
ста на территории региона является, 
во-первых, большая привлекательность 
южных (с точки зрения климатических 
условий и наличия сельскохозяйственной 
инфраструктуры) и восточных (ориенти-
рованных в том числе на рынки Китая и 
Средней Азии) регионов РФ. А во-вторых, 
более высокая себестоимость производ-
ства в Ленинградской области в срав-
нении с большинством регионов СЗФО, 
зарплаты в которых значительно ниже», 
— считает эксперт компании ABM LLC  
Вадим Аверин.

На невысокие темпы наращивания объ-
емов производства в агропромышленном 
комплексе (АПК), по мнению руководителя 
проектов консалтинговой компании «Альт» 
Александра Жарехина, повлияло, в том 
числе, значительное снижение покупатель-
ской способности. То есть доля рынка мест-
ных производителей выросла, но снижение 
потребления не позволило нарастить про-
дажи. «По итогам первого полугодия часть 
подотраслей сельского хозяйства даже по-
казали снижение. Например, производство 
яиц сократилось на 1,6%, а их продажи упа-
ли и того больше — на 2,1%», — говорит он.

В то же время, по замечанию Вадима 
Аверина, из-за особенностей производ-
ственного процесса в сельском хозяйстве 
невозможно нарастить объемы выпуска 
продукции в краткосрочной перспективе. 
При сохранении нынешнего экономиче-
ского положения роста производства, по 
прогнозам эксперта, можно ожидать с 
осени 2016 года. 

Удобренные эмбарго Судя по 
темпам роста объемов производства, 
обоюдные санкции пока не оказывают 
заметного стимулирующего влияния 
на сельское хозяйство региона. Хотя 
в областном правительстве считают 
иначе. К плюсам от введения запрета 
на ввоз продовольствия представите-
ли властей отнесли расширение про-
изводственной линейки сыров из ко-
зьего и коровьего молока (моцарелла, 
рикотта, сулугуни, чечил, формаджио, 
маскарпоне). Кроме того, сообщили в 
правительстве Ленобласти, увеличили 
вылов салаки в два раза и шпрот на 
80% рыбодобывающие предприятия. 
Всего же в первом полугодии добыто 
на 43% больше рыбы, чем за такой же 
период прошлого года. 

Да и в целом отечественный произво-
дитель в накладе не остается: несмотря на 
увеличение себестоимости произведенной 
продукции в 2014 году на 7,7%, выручка от 
ее реализации возросла на 22,3%. Впро-
чем, в первом полугодии 2015 года это со-
отношение сократилось — себестоимость 
выросла на 19,7%, а выручка всего на 24%. 

«Если касаться целых отраслей, то 
проигравших непосредственно от запре-
та среди отечественных производителей 
почти нет. Рыбоперерабатывающие за-
воды пострадали из-за невозможности 
ввозить живую рыбу из Норвегии. Из 
тех, кто на слуху, можно выделить Мур-
манский рыбокомбинат, для которого 
санкции перекрыли основной приток сы-
рья: инвестировав в уникальное для РФ 
оборудование, комбинат остался без ра-
боты. Поначалу возникли проблемы и у 
крупнейших производителей хлебобулоч-
ных и кондитерских изделий (

”
Каравай“, 

”
Хлебный дом“) — под санкции попали 

смеси, которые добавляют в высокоре-
цептурный хлеб и хлебные изделия, но 
список санкционных продуктов в этой 
части был очень оперативно скорректи-
рован», — рассказал представитель ком-
пании «Альт».

В свою очередь, аналитик ABM LLC 
считает, что исходя из динамики рын-
ка области, говорить о наличии пози-
тивных, сопряженных с продуктовыми 
эмбарго, тенденций в отрасли, нельзя. 
«Особой текущей динамики не наблю-
дается. Да, идет планомерное развитие 
отрасли, но без взрывного роста. Рен-
табельность предприятий повышается 

в среднем на 2–3%, что связано с мень-
шим конкурентным давлением и воз-
можностью оптимизации соотношения 
качества и себестоимости в производ-
ственном процессе», — аргументирует 
господин Аверин. 

С ним солидарен и генеральный дирек-
тор информационного агентства InfoLine 
Иван Федяков: «Крупные действующие 
производители получили в условиях обо-
юдных санкций конкурентное преиму-
щество, и по определенным позициям 
их продукция стала безальтернативной. 
Говорить же о создании принципиально 
новых предприятий, к сожалению, пока 
не приходится. Мы не видим инвестици-
онного всплеска». 

В то же время с 2015 года в планах 
АПК области значатся реконструкция и 
строительство 16 предприятий молочного 
и мясного животноводства. Среди них —  
ООО «СХП 

”
Лосево“», ЗАО «Агро-Балт», 

ООО «Всеволожский мясной двор».

Тепличный вакуум и фермер-
ский бум Большие планы у региона и 
по развитию растениеводства. В этом году 
Ленобласть намерена ввести два теплич-
ных комплекса, реконструировать зимние 
теплицы агрохолдинга «Выборжец», по-
строить овощехранилище с холодильным 
оборудованием на племенном заводе 
«Приневское», а также вывести на проект-
ную мощность ООО «Круглый год». ➔ 51

Ограничения на ввоз продовольствия придали русской Буренке заграничного шарма — теперь из ее молока 
делают макскарпоне, чечил и рикотту
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«Без стеснения моют сами»  
По словам Романа Мацарина, совладельца холдинговой компании «Роста», 
автомойки самообслуживания в Петербурге — активно развивающийся сегмент 
бизнеса. Вкладываться в точки готовы инвесторы из совершенно разных сфер 
деятельности, а поставщики оборудования из интереса к российскому рынку 
идут на уступки в цене. Следуя за спросом, компания переходит от схемы 
долевого инвестирования к франчайзингу. Беседовала Юлия Чаюн

BUSINESS GUIDE: Сколько компаний у вас нахо-
дится под управлением?
РОМАН МАЦАРИН: В наши активы включе-
ны инвестиционно-строительная компания 
«Роста», проектировочная компания «Со-
временные технологии», строительная ком-
пания «Престиж-строй», компания, занима-
ющаяся вопросами аренды, — «Фаворит», 
пятая структура, которая занимается при-
влечением инвестиций для объектов в реги-
онах, — «Фаворит Плюс».
BG: А сколько у вас автомоек самообслужи-
вания?
Р.  М.: Мы управляем четырьмя объектами, 
а построили под ключ 24  автомойки в Пе-
тербурге. У нас несколько путей развития 
бизнеса. Это и строительство объектов под 
ключ, которыми мы потом управляем, за что 
берем 15% от оборота, и продажа оборудо-
вания, и долевое инвестирование. Каждая 
автомойка полностью автономна, регистри-
руется как новое общество с ограниченной 
ответственностью, доли в уставном капита-
ле которого мы потом продаем. Сейчас гото-
вимся запустить франшизу.
BG: Почему вы решили обратиться к фран-
чайзингу?
Р.  М.: Схема долевого инвестирования не 
всегда понятна потенциальным инвесторам, 
поэтому мы упаковываем проект в коробку 
франзайзинга. Для этого мы сейчас ре-
гистрируем торговую марку «Волна», под 
которой будем развивать франшизу, раз-
рабатываем отдельный пакет документов 
для заказчика. При этом работать с фран-
чайзи мы будем достаточно стандартно — 
они должны будут выплачивать паушальный 
взнос и роялти, составляющее 5% от обо-
рота. Мы со своей стороны будем следить 
за техническими параметрами мойки, за 
качествами услуги, что будет прописано в 
договоре концессии. Да, мы будем получать 
меньше денег, но задача состоит в том, что-
бы масштабировать проект, а не собрать 
как можно больше денег с каждого объекта. 
Готовый проект франшизы мы планируем 
запустить примерно через месяц. 
BG: Чье оборудование вы используете?
Р. М.: Раньше у нас было два поставщика 
— это немецкий CWTech и польский BKF 
Carwash, а сейчас пять. Когда мы запустим 
франшизу, партнер сможет выбрать любого 
поставщика из пяти. 
BG: Сколько стоит запустить одну мойку?
Р. М.: Стоимость колеблется в зависимости 
от комплектации, количества боксов, типа 
системы — модульной или контейнерной. 
Стандартный вариант — это контейнерный 
комплекс, насчитывающий шесть постов. Та-
кой объект, построенный под ключ, обойдет-
ся в 10 млн рублей с учетом согласований, 
строительных работ, ввода в эксплуатацию. 
Автомойка «Волна» на Пулковском шоссе 
обошлась в 26  млн рублей из-за сложных 
инженерных коммуникаций, дорогих очист-

ных сооружений. Окупаемость одного объ-
екта составляет два-три года.
BG: Сколько автомобилей в сутки может об-
служить одна мойка?
Р. М.: Технический предел автомойки на шесть 
постов — 900 автомобилей за 24 часа. Но, по 
сути, мы не считаем количество машин, мы 
считаем деньги. Может приехать десять гру-
зовиков и помыться на 500 рублей, а может 
приехать 40 легковых автомобилей и также 
помыться на те же 500 рублей. Мойки могут 
обслуживать небольшие, малотоннажные 
грузовики, микроавтобусы. Все программы 
и все расходные материалы на мойке имеют 
одинаковую цену, конечная стоимость мытья 
машины зависит от того, сколько времени 
на мойку затрачивает владелец автомобиля. 
Впрочем, в рамках сети каждый собственник 
выставляет свою цену. В среднем стоимость 
одной минуты составляет 20 рублей. На мы-
тье легкового автомобиля уходит примерно 
семь минут, внедорожника — 10–12  минут, 
грузовика — 15–25 минут. Конечно, все за-
висит от степени загрязнения, но практика 
показывает такие цифры. 
BG: Сколько денег такая мойка приносит за 
сутки?
Р. М.: В зависимости от периода. Если брать 
в среднем за год, то эта сумма составляет 
65–70  тыс. рублей в сутки. Зимой выручка 
падает до 30 тыс. рублей в сутки. За месяц 
такая мойка приносит в среднем 1,5–1,8 млн 
рублей. Пиковые показатели приходятся на 
март-апрель и октябрь-ноябрь, когда мойка 
на шесть постов может приносить до 3 млн 
рублей в месяц. В прошлом году за декабрь 
мойки в среднем принесли по 2,5 млн руб- 
лей каждая. Дело было в температуре: де-
кабрь выдался очень теплым, была слякоть. 
Однако в предыдущие холодные зимы ни 
одна из моек не закрылась, потому что вода, 
полы подогреваются котлом — и даже в са-
мые холодные месяцы мы работали в плюс.

BG: Как строится ваше взаимодействия с ин-
весторами?
Р. М.: Как я говорил ранее, каждая автомойка 
оформляется на отдельное юрлицо, доли в 
котором продаются инвесторам. Допустим, 
приходит инвестор и говорит, что у него есть 
миллион или два, и пропорционально сумме 
инвестиций в сам проект ему передается 
доля в уставном капитале. И уже в первый 
месяц работы автомойки инвестор получает 
долю из чистой прибыли. У нас, кстати, вся 
система автоматизирована и прозрачна, 
можно удаленно на компьютере следить за 
денежными поступлениями от клиентов в ре-
альном времени. Даже если мы не продадим 
доли какого-то объекта инвесторам, ничего 
страшного, мы продолжаем зарабатывать 
на деятельности мойки, отлаживать бизнес-
процессы.
BG: И велика ли очередь потенциальных ин-
весторов?
Р. М.: Около четырнадцати, и это люди не из 
автомоечного бизнеса, а топ-менеджеры и 
собственники самых разнообразных компа-
ний — кто-то из строительной отрасли, кто-
то из производственных секторов. 
BG: Где, помимо Петербурга, вы намерены 
развиваться?
Р. М.: В Москве мы собираемся построить 
два объекта — на Кутузовском проспекте 
и на Варшавском шоссе. Уже заключе-
ны договоры аренды на эти два участка, 
в сентябре мы приступили к их реализа-
ции. Строительство, ввод в эксплуата-
цию, ожидание оборудования совокупно  
займет до трех месяцев. Что касается 
размера участка, то в среднем он со-
ставляет 1 тыс. кв. м. При этом там обяза-
тельно должны быть коммуникации, вода, 
электричество. Столичный рынок — это 
фактически непаханое поле для автомоек 
самообслуживания, так как там представ-
лены единичные объекты. 

Кроме того, для поставщика оборудо-
вания мы строим два объекта в Екатерин-
бурге. Одна мойка строится в Оренбурге. 
На стадии согласования находится объект 
в Челябинске. При этом мы провели основ-
ные переговоры с арендодателями по по-
воду участков в 46 регионах России. Если 
к нам придет инвестор и сделает заказ на 
200 моек, мы будем готовы такую сеть по-
строить за два-три года. 
BG: Знаете, в 2007 году владельцы автомо-
ек в один голос утверждали, что мойки в 
сегменте самообслуживания непопулярны 
среди горожан. Что-то изменилось или они 
были не правы?
Р. М.: Я вам больше скажу, в 2010 году, ког-
да мы планировали выводить этот проект 
на рынок, топ-менеджеры автомоечного 
бизнеса продолжали говорить, что в Пе-
тербурге тема самообслуживания работать 
не будет. В итоге первым, кто купил нашу 
мойку, стал сам поставщик оборудования. 
И эта мойка пользовалась бешеным спро-
сом — за два месяца она приняла 22 тыс. 
машин. Интерес клиентов связан с низкой 
стоимостью, высоким качеством самой ус-
луги, новизной.
BG: А с качеством услуги? Наверняка про-
фессиональные мойщики помоют машину 
лучше, нежели ее хозяин.
Р.  М.: Безусловно. Однако подобный вид 
бизнеса можно сравнить с фастфудом. Вы 
понимаете, что в какой-то сети быстрого 
питания еда за 300  рублей будет не того 
же качества, как в ресторане, она будет 
проще, но такой же сытной. Помимо этого, 
на мойках самообслуживания клиенты не 
столкнутся с очередями, в которых придет-
ся ждать по 20–30 минут. 
BG: А кто к вам ездит, есть ли какой-то вы-
раженный ценовой сегмент автомобилей?
Р.  М.: Все бренды. Вот сегодня на мойку 
на Пулковском шоссе приезжал белый 
Bentley. У нас есть постоянные клиенты на 
машинах за 5–8  млн рублей, которые без 
стеснения моют свои машины сами. Хотя 
мы предоставляем услугу, когда админи-
страторы по просьбе клиента могут помыть 
машину — примерно то же самое, как пер-
сонал заправочных станций заправляет ма-
шины клиентов за чаевые.
BG: Как развиваются отношения с постав-
щиками на фоне скачков валют, если обо-
рудование у вас иностранное?
Р.  М.: Оборудование подорожало с 5,5  до  
9 млн рублей, когда произошел скачок кур-
сов валют в октябре 2014 года, и мы пере-
стали его закупать. После этого польский 
поставщик пошел на уступки и снизил для 
нас цену, потому что российский рынок 
ему очень интересен. Несмотря на то, что 
сейчас курс евро опять пошел вверх, у нас 
достаточно ровная цена на оборудование 
за счет скидок и хороших отношений с по-
ставщиками. n
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Белый танец Россия, как выяснилось, одна из наиболее  
передовых стран в мире с точки зрения гендерного равенства в бизнесе,  
и эксперты отмечают тенденцию на усиление присутствия женщин в управлении 
российскими компаниями. Лидерство требует от женщины не только игры  
по правилам мужского мира, но и того, чтобы она в этой игре была на голову 
выше других женщин и главных конкурентов — мужчин. Анастасия Цыбина 

Исследование, проведенное в 2015 году 
совместно компанией EY и центром из-
учения предпринимательства Kennesaw 
State University’s Cox Family Enterprise 
Centre, показало, что 70% из 2,4  тыс. 
опрошенных по всему миру частных ком-
паний планируют назначить своим сле-
дующим гендиректором женщину. А 55% 
уже ввели по крайней мере одну женщи-
ну в совет директоров. При этом другое 
недавнее международное исследование 
Grant Thornton International Business Report 
свидетельствует о том, что на сегодня в 
России 43%  топ-менеджеров женщины, 
что, как это ни удивительно, почти вдвое 
больше, чем в США. Это также почти в два 
раза больше, чем в среднем в мире (22%). 

Историческая фора Исполнитель-
ный директор Американской торговой 
палаты в Санкт-Петербурге (AmCham 
Russia) Мария Чернобровкина такую ста-
тистку считает следствием того, что в 
России женщины  получили равные пра-
ва с мужчинами и, соответственно, на-
чали проявлять интерес к управлению, 
после Великой Октябрьской революции 
— значительно раньше, чем на Западе, 
где это начало развиваться в 1950–1960-
е годы. «Более того, сейчас тренд пошел 

на переориентацию женщин с бизнеса 
на семью, женщины все чаще делают вы-
бор в пользу семьи, детей. Думаю, если 
бы женщины сами себя таким образом не 
ограничивали, то цифра по России мог-
ла быть еще выше», — полагает госпожа  
Чернобровкина. 

По мнению Надежды Солдаткиной, 
генерального директора российского 
подразделения ООО «H+H» (60% руко-
водящих позиций компании заняты жен-
щинами), сегодня ситуация женского ли-
дерства в России одна из лучших в мире, 
но женщины в любой стране своим трудом 
и упорством должны доказывать свое пра-
во на равную оценку своих возможностей.

По словам эксперта информационного 
агентства «Крединформ» Антона Щерба-
кова, в региональном разрезе в России 
больше всего женщин в бизнесе сосредо-
точенно в Москве и Московской области 
(27%), Санкт-Петербурге и Ленинградской 
области (9%), а также в Свердловской об-
ласти (4%). Далее, по 3% от общего чис-
ла руководителей женщины составляют 
в Краснодарском крае и Новосибирской 
области, по 2% в Самарской, Челябин-
ской, Нижегородской и Ростовской обла-
стях, 46% приходится на прочие регионы 
России. «В нашей стране, как в советский 

период, так и сейчас, женщины не под-
вергаются дискриминации по половому 
признаку. Западные компании в России 
также охотно нанимают женщин», — ком-
ментирует госпожа Чернобровкина. С ней 
согласна Анна Муромцева, менеджер по 
талантам ООО «Амвэй» (в компании более 
60% руководящих должностей занимают 
женщины, в совете директоров количе-
ство женщин и мужчин равно): «Россия в 
этом смысле довольно феминистическая 
страна, и в российских подразделени-
ях международных компаний вы найдете 
много женщин на ключевых постах». 

По данным директора по СЗФО 
HeadHunter Юлии Сахаровой, соотноше-
ние резюме специалистов профобласти 
«высший менеджмент», опубликованных 
в июне — августе 2015, сохраняется на 
уровне 30 к 70, где 70% — это соискатели-
мужчины. Такую же оценку дает и Надеж-
да Солдаткина. «Несмотря на сохранение 
общего перевеса в пользу мужчин, коли-
чество женщин на руководящих позициях 
постоянно растет. Особенно это заметно 
в последние пять лет. По моим оценкам, 
за этот период динамика составила 5–7%, 
— говорит она. — Женщины открыли 
возможности для реализации своего по-
тенциала, почувствовали уверенность в 

своих силах для решения стратегических 
вопросов и вопросов операционной дея-
тельности. Мужчины, в свою очередь, на-
чали видеть в женщинах партнеров и эф-
фективных руководителей».

Малые формы «Что касается жен-
щин, создающих бизнес и руководящих 
им, то эта тенденция началась еще в  
1990-е годы, — говорит Мария Черно-
бровкина. — Женщины традиционно при-
сутствуют в таких отраслях, как произ-
водство украшений, одежды, в сервисных 
сферах — кафе, рестораны, а также в тех 
сферах, где необходимы хорошие навыки 
коммуникаций, переговоров, где много ра-
боты с людьми, например, в организации 
мероприятий, в связях с общественностью 
и консалтинге». По мнению руководителя 
петербургского офиса AmCham, это свя-
зано с тем, что женщины менее амбици-
озны, более гибки и способны «наступить 
собственной песне на горло». Сферой 
интересов и приложения усилий женщин 
в бизнесе также являются HR-консалтинг, 
услуги перевода, сфера интеллектуаль-
ных услуг в целом, индустрия красоты, 
event-агентства, агентства по подбору 
персонала, турагентства, парикмахер-
ские, фитнес-студии, бухгалтерия, ➔ 52

49 ➔ На протяжении 2016–2020 годов вла-
сти региона собираются возвести и модер-
низировать четыре картофелехранилища, 
три овощехранилища, построить четыре и 
реконструировать два тепличных комплек-
са, а также ввести в строй комплексный 
семеноводческий центр. Для сравнения: 
с 2013 года на территории субъекта по-
явилось всего два новых тепличных хозяй-
ства: с 11 их число увеличилось до 13. 

«Площади тепличного хозяйства со-
кратились в разы по сравнению с тем, что 
было в советские времена. В Петербурге 
был огромный совхоз 

”
Лето“, осколки ко-

торого существуют до сих пор. В регионе 
достаточно неэффективно используе-
мых энергетических ресурсов, которые 
можно было интегрировать с тепличными 
комплексами. Это и АЭС, и теплоэлектро-
станции, которые зачастую лишнее тепло 
выбрасывают в воздух. При них же можно 
было строить тепличные хозяйства», — 
уверен генеральный директор ИА InfoLine.

Одна из тенденций в развитии живот-
новодства области — это ежегодное 
увеличение количества фермерских хо-
зяйств. Региональные власти связывают 
это с субсидиями, которые выделяются 
для поддержки начинающих хозяйств. 
Так, в 2013 году в области числилось 930 
фермеров, а в 2015 году их стало уже 
1070. 

Однако Иван Федяков уверен, что 
ставку на фермерское хозяйство мож-
но делать только в том случае, когда в 
стране развито мощное кооперативное 
движение, как, к примеру, в Финляндии. 
«Ведь бренд Valio, по сути, — это коопе-
ратив двенадцати тысяч фермеров. У нас 
в направлении кооперации не делается 
ничего», — замечает он. По мнению экс-
перта, пока российскому сельскому хо-
зяйству ближе форма совхозов. 

Без системы и качества «Раньше 
конкуренция с импортными товарами за-

ставляла отечественные заводы повы-
шать производительность и качество. Но 
при отсутствии альтернативы он понима-
ет, что сельхозпродукция расходится и 
без этого. Пример тому — отсутствие 
всякого стремления у нашего произво-
дителя выполнять первичную обработку 
овощей — помывку и их упаковку», — 
констатирует Иван Федяков. 

История показывает, что развитие от-
раслей путем ограничения конкуренции 
со стороны зарубежных товаров воз-
можно, но его можно достичь только при 
наличии целого комплекса мер, которые 
бы способствовали повышению каче-
ства и глобальной конкурентоспособно-
сти продукции, согласен представитель 
компании «Альт». «У нас же ничего это-
го не было сделано. Мы просто стали 
больше платить», — добавляет господин 
Жарехин.

Иван Федяков уверен, что для развития 
сельского хозяйства региону не хватает 

системного подхода. «Для достижения 
показателей по обеспеченности продук-
ции должна быть стратегия. У нас ее нет. 
В целом по стране тенденция к разви-
тию сельского хозяйства есть. В южных 
регионах созданы мощные предприятия 
в агросекторе, которых санкции подтол-
кнули к наращиванию объемов производ-
ства. В Северо-Западном регионе такой 
тенденции практически нет», — считает 
эксперт.

Взрывного роста в сельском хозяйстве 
в ближайшее время ожидать не стоит, по-
лагает Вадим Аверин, и дело не только в 
дороговизне кредитов. «В дополнение ко 
всему, сейчас наблюдается очередной 
виток девальвации, следствием которо-
го, несмотря на обещания ЦБ РФ, может 
стать очередное повышение ключевой 
ставки с сопутствующим ростом процен-
тов по кредитам и очередным заморажи-
ванием инвестиционной активности», — 
поясняет он. n

Увеличение объемов выпуска сельскохозяйственной продукции в Ленинградской области в 2014 году по видам
продукция	 объем	п рирост к показателю 2013 года, %	у словия, способствовавшие изменению показателя	п рирост к показателю 2012 года, %	
зерно	 127,4 тыс. тонн	 117	у величение посевных площадей на 9% по сравнению с прошлым годом	 127.3		
овощи	 262,5 тыс. тонн	 104	у величение посевных площадей на 3% по сравнению с прошлым годом	 98.3		
молоко	 567,8 тыс. тонн	 102	у величение продуктивности коров	 99.7		
мясо	 366,7 тыс. тонн	 105	у величение объемов производства мяса свиней на 18% и мяса птицы на 4% к прошлому году	 114.1		
улов рыбы	 20,8 тыс. тонн	 124.6	 благоприятные природно-климатические условия во время промысла, обновление  
			   рыбопромыслового флота и увеличение квот на вылов	 114.3		
розы	 29,3 млн штук	 118	п оявление нового предприятия ООО «Агролидер», занимающегося выращиванием роз	 122.1		

Источник: администрация правительства Ленинградской области
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51 ➔ маркетинг, реклама, PR. Больше 
всего представительниц прекрасного 
пола — в секторе услуг и HoReCa, ког-
да речь идет о небольших проектах (ми-
ни-отели, хостелы, кафе, небольшие 
производства выпечки и сладостей). 

«Более 80% генеральных директоров 
компаний малого и среднего бизнеса 
— мужчины. Женщины занимают руко-
водящие посты в том случае, если они 
являются собственницами бизнеса. Это 
происходит примерно в 10–15%, по моим 
наблюдениям», — отмечает Лилия Агар-
кова, организатор ежегодного рейтинга 
газеты «Деловой Петербург» «Gazelle 
бизнеса».

По словам Марины Шелудько, генераль-
ного директора кофеен «Идеальная чаш-
ка», у многих женщин бизнес возникает из 
их хобби или каких-то значимых событий 
в жизни, таких как рождение ребенка. «Я 
знаю массу примеров, когда женщина на-
чинала бизнес, и весьма успешный, из же-
лания дать своему ребенку самое лучшее. 
Например, не найти хороших продуктов 
— создам экоферму. В последнее время 
особенно много появляется проектов, где 
женщина является владельцем и идейным 
вдохновителем. Это в том числе связано 
и с кризисом: женщины более выносли-
вы и способны в кризис перестраиваться 
и подстраиваться. И это не стереотип, а 
российская действительность», — рас-
суждает госпожа Шелудько.

Данные ИА «Крединформ» показыва-
ют, что из 4,7 млн активных юридических 
лиц, зарегистрированных в России, при-
мерно в 27% компаний представительни-
цы прекрасной половины занимают пост 
руководителя первого звена или владеют 
долей в уставном капитале. «Петербург 
по этому показателю не отстает и даже 
превосходит его: в крупных столичных го-
родах женщины добиваются большего на 
руководящем поприще», — говорит Антон 
Щербаков. В подавляющем большинстве 
случаев дамы являются руководителями 
предприятий с правовой формой «обще-
ство с ограниченной ответственностью» 
(75,6%), добавляет он.

В компании Amway исследовали вопрос 
женского предпринимательского потенци-
ала, и в одной из фокус-групп прозвучало 
интересное мнение: женщинам легче на-
чать бизнес, чем мужчинам, потому что их 
самооценка меньше страдает от неудачи, 
ведь они не идентифицируют себя со сво-
им бизнесом полностью. Региональный 
советник по связям с общественностью 
«Амвэй», руководитель проекта «Мама-
предприниматель» Юлия Уракчеева ви-
дит большой потенциал в смене работы 
по найму на организацию собственного 
бизнеса. «По данным исследования пред-
принимательского климата Amway Global 
Entrepreneurship Report (AGER), в 2013 
году свой бизнес хотели открыть 62% рос-
сиянок, а в 2014 году интерес к частному 
предпринимательству выразили уже 68%. 
Наиболее важным стимулом для старта 
они назвали возможность получения до-
полнительного дохода (31,1% женщин), на 
втором месте — повод реализовать свои 
бизнес-идеи (23,8%) и на третьем — неза-
висимость от работодателя (22%)», — де-
лится информацией госпожа Уракчеева. 

Дамы наступают Что касается топ-
позиций в крупных компаниях, то, по дан-
ным исследования Grant Thornton, самой 
популярной руководящей ролью для жен-
щин во всем мире является должность 

директора по персоналу (27%); только 
треть женщин занимают пост главного ис-
полнительного директора (CEO) или глав-
ного операционного директора (COO) в 
глобальном масштабе (оба по 9%). Тем не 
менее 18% финансовых директоров (CFO) 
и 14% корпоративных контролеров — 
женщины. «В России по сферам деятель-
ности дамы руководят в большей степени 
в оптовой и розничной торговле (24% и 
11% соответственно), в сфере операций с 
недвижимым имуществом (9,3%), а также 
в сфере образования (8%)», — перечис-
ляет Антон Щербаков, опираясь на иссле-
дование агентства «Крединформ».

Женщины в большинстве развитых 
стран, в том числе в России, сегодня не 
уступают мужчинам по уровню образова-
ния и профессиональным качествам, не 
боятся брать на себя ответственность за 
бизнес и коллектив. «Путь многих женщин 
в российском бизнесе может послужить 
отличным примером не только для других 
дам, но и для представителей сильного 
пола, — говорит Антон Щербаков. — Так, к 
примеру, Ольге Белявцевой удалось прой-
ти путь от экономиста на заводе по произ-
водству напитков ОАО 

”
Лебедянский“ до 

члена совета директоров и совладельца 
ОАО 

”
Прогресс Капитал“, занимающегося 

производством детского питания и мине-

ральной воды (ТМ 
”
ФрутоНяня“, 

”
Липец-

кий бювет“). Компания занимает 34,3% от 
общего объема российского рынка дет-
ского питания в натуральном выражении».

Вместе с тем эксперты отмечают, что 
ежегодно растет количество женщин, 
занятых в традиционно «мужских» от-
раслях экономики, таких как добыча 
полезных ископаемых, строительство, 
авиаперевозки и даже нефтегазовая от-
расль. Прекрасными примерами подоб-
ных карьерных аэродромов для женщин 
господин Щербаков считает ОАО «Рос-
нефтегаз», ООО «Иркутская нефтяная 
компания» и ОАО «АК 

”
Трансаэро“». В 

пример он также приводит ОАО «Таиф» 
(холдинг контролирует около 96% хими-
ческой, нефтехимической и нефтега-
зоперерабатывающей отраслей Татар-
стана) и заместителя его генерального 
директора Гузелию Сафину, а также На-
талью Касперскую, основавшую в 1997 
году совместно с супругом крупнейшую 
российскую компанию, специализирую-
щуюся на разработке систем защиты от 
компьютерных вирусов и спама ЗАО «Ла-
боратория Касперского». С 2003 года го-
спожа Касперская является генеральным 
директором группы компаний InfoWatch 
(разработка программного обеспечения 
для защиты от утечек информации). 

«Интересно, что несколько лет назад в 
Петербурге большое число крупных банков 
возглавляли именно женщины», — отмеча-
ет Мария Чернобровкина. И сегодня Се-
веро-Западное главное управление Банка 
России возглавляет Надежда Савинская. 
Именно ее зачастую называют самой влия-
тельной женщиной Петербурга. Обширное 
присутствие женщин в менеджменте бан-
ковской среды также подтверждают мно-
гочисленные рейтинги богатейших и вли-
ятельнейших женщин страны, регулярно 
составляемые Forbes. «В России наиболее 
часто встречаются имена руководителей-
женщин Елена, Татьяна, Наталья, Ольга 
и Ирина, а мужчин — Александр, Сергей, 
Владимир, Андрей и Алексей. В Москве и 
Петербурге больше всего женщин-руково-
дителей с именем Елена, а мужчин — с име-
нем Александр», — приводит интересные 
данные информационно-аналитической 
системы «Глобас-i®» Антон Щербаков.

Неравенство полов По данным ис-
следования Grant Thornton, женщины-ли-
деры чаще начинали работать в текущей 
компании в качестве более младшего со-
трудника, чем их коллеги-мужчины. Почти 
три четверти женщин (74%) присоедини-
лись к компании в качестве выпускника 
или как опытный специалист. «Женские 
и мужские карьерные траектории разли-
чаются принципиально. Мужчины автома-
тически продвигают мужчин, — комменти-
рует Любовь Дуйко, председатель совета 
партнеров адвокатского бюро «S&K Вер-
тикаль» и заместитель председателя 
центрального совета Всероссийского 
общества охраны природы по правовым 
вопросам. — При этом для многих отрас-
лей бизнеса характерна вертикальная се-
грегация, то есть тенденция, при которой 
чем выше должность в иерархической си-
стеме, тем ниже доля женщин среди тех, 
кто эту должность занимает».

Опрос HeadHunter показал гендерную 
разницу и в зарплатных ожиданиях: в Пе-
тербурге средняя ожидаемая зарплата в 
резюме женщин-управленцев в июне-ав-
густе 2015 года составила 60 тыс. рублей, 
в резюме мужчин-управленцев — 90 тыс. 
рублей. Разница между максимальными 
зарплатными ожиданиями этих групп со-
ставила более 100 тыс. рублей. Для срав-
нения, в Москве женщины, претендующие 
на пост в высшем руководстве компании, 
рассчитывают на зарплату в 100  тыс.  
рублей, а мужчины — в 150 тыс. рублей. 

Работодатель этого неравенства не 
скрывает: в параллельном опросе пред-
ставителей крупнейших компаний России 
каждая пятая компания (22%) призналась, 
что в руководящем звене зарплаты у муж-
чин выше, чем у женщин на той же по-
зиции. При этом на начальных и средних 
позициях не было выявлено зависимости 
зарплаты от пола. Госпожа Чернобров-
кина объясняет это тем, что мужчины го-
товы биться за гонорары, в то время как 
женщины менее требовательны в вопросе 
повышения оплаты своего труда. «Зар-
плата женщины, как правило, в высшем 
менеджменте ниже, чем у мужчины, это 
сложилось исторически, но в последнее 
время разрыв уменьшается. И уменьшает-
ся он благодаря тому, в том числе, что все 
больше женщин занимает руководящие 
посты», — полагает Марина Шелудько. По 
данным HeadHunter, лишь каждая пятая 
женщина считает, что гендерные стерео-
типы мешают ее движению по карьерной 
лестнице. ➔ 58

Даже обладая необходимыми для лидерской позиции качествами, женщины нередко остаются на вторых 
ролях, предпочитая спокойствие публичности первого лица фирмы
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«Уже четверг, а я не замужем»  
Жалобы на нестабильную экономическую ситуацию отвлекают от реальной 
работы — в волатильной обстановке стоит отказаться от старых решений  
и пользоваться динамической стратегией развития, считает бизнес-тренер  
и генеральный директор консалтинговой компании Vertex Сергей Филиппов. 
Однако, рассказал он в интервью BG, не все топы готовы на кардинальные 
изменения ради результата. Беседовала Елена Исаева

BUSINESS GUDIE: Как бы вы охарактеризова-
ли настроение бизнеса сейчас?
СЕРГЕЙ ФИЛИППОВ: Я бы сказал, что он 
адаптировался. Полтора-два года назад, 
когда начались передряги, был некий ман-
драж. То, что сейчас происходит, уже не 
в новинку — ни санкции, ни политическая 
ситуация, ни мнение США и Европы о Рос-
сии. Просто дальнейшая работа идет с 
учетом этих факторов.
BG: Удается кому-нибудь сделать больше, 
«поймать момент» в кризисное время?
С.  Ф.: Мое глубокое убеждение состоит 
в том, что кризиса нет. Объясню: Россия 
всегда жила в эпоху перемен. Единствен-
ное затишье было в период от Брежнева 
до Горбачева, когда был застой. Дальше 
— Горбачев, сухой закон, перестройка; 
потом — Ельцин, при котором процветали 
бандитизм и коррупция; кризис 1998 года, 
кризис 2008 года; а теперь — санкции 2014 
года и напряженность с Украиной. Но, по 
сравнению с перечисленными изменения-
ми, это ничто. Сейчас нет очередей по 50 
человек, еду продают, а не дают по тало-
нам, доллар вырос в два, а не в пять раз, с 
прилавков ушло несколько сортов сыра, а 
не все продукты. Люди очень быстро при-
выкают к хорошему и забывают плохое.
BG: Разве это плохо?
С. Ф.: Это неадекватно. Потому что всегда 
надо сравнивать с предыдущим опытом, а 
не с тем, что ты планируешь. Те, кто жалу-
ется на нынешнее положение дел, плохо 
знают историю страны. И шок случается, 
потому что люди не хотят меняться. На 
мой взгляд, например, из-за того, что в 
США не было мощных изменений в эконо-
мике с тридцатых годов прошлого века, с 
Великой депрессии, американцы слабее 
русских по сопротивляемости таким яв-
лениям. В России с 2000 по 2007 год был 
очень активный рост в экономике, люди к 
нему привыкли. Ты посадил семечко, лю-
бую бизнес-идею, и она тут же начинает 
приносить деньги. А сейчас ситуация 
другая — начались изменения, волатиль-
ность. Отсюда возникает шок у тех людей, 
кто привык сидеть на «пятой точке» ровно. 
BG: И каков топ-лист ошибок, которые до-
пускает бизнес?
С.  Ф.: Первое — оставлять продуктовую 
линейку такой, как была. Многие клиенты 
хотят купить подешевле, хотят новинок и 
экономии. Поэтому нужно искать более 
дешевые аналоги, более экономные вари-
анты, более прогрессивные и эффектив-
ные технологии.

Вторая и очень частая ошибка — жа-
ловаться на кризис. Если бизнесмен сам 
внутри своей компании сетует на кризис, 
он тем самым отвлекает людей от дости-
жения цели и ухудшает психологический 
климат в компании. «Все плохо: уже чет-
верг, а я не замужем» — вот какое настро-

ение воспитывают жалобы. Наш мозг име-
ет ограниченный ресурс. Поэтому когда 
он отвлекается на нытье, он отвлекается 
от продаж, результатов и так далее. Я ре-
комендую запретить использовать слово 
«кризис» внутри компании. Это мой совет 
тем бизнесменам, которые действитель-
но хотят улучшить ситуацию. Потому что 
большинство сотрудников, которые ленят-
ся, спрячут свою лень и недоработки за 
кризис. По факту же он не мешает снять 
трубку и позвонить клиенту. 

Еще один момент — не придерживаться 
старых решений. Надо принимать новые. 
В текущей ситуации очень хорошо рабо-
тает динамическая стратегия. Для роста 
на волатильном рынке не нужны жесткие 
стратегии на три-пять лет. Нужна та, ко-
торая позволяет каждые три-шесть ме-
сяцев производить корректировку целей. 
Это очень похоже на Lego в сравнении 
со старым металлическим конструктором 
с затянутыми винтами. Составляющие в 
такой конструкции легко компонуются, 
заменяются, при этом стратегия остает-
ся устойчивой. Особенно это подходит 
малому бизнесу, так как он более моби-
лен, ему легче перестроиться. У среднего 
есть определенный запас прочности. А 
малый бизнес — как лакмусовая бумажка 
— все зависит от того, как поведет себя 
собственник или генеральный директор. 
Внешние условия изменились для всех, 
поэтому разница только в том, действу-
ешь ты или нет.
BG: А если говорить про линейный персонал, 
какие действия ему сейчас необходимы?
С. Ф.: Что касается сотрудников, то надо по-
вышать свою эффективность, активность 
и креативность. Многие руководители 
сейчас сокращают персонал, сокращают 
постоянные затраты в пользу переменных 
(процентов, комиссий, премий), поэтому 
обостряется борьба между сотрудниками. 
Задайте себе вопрос: когда вы послед-

ний раз учились? Запишитесь на курсы, 
на YouTube есть огромное количество 
бесплатных тренингов. Если проявлять 
больше активности и больше креатив-
ности, совершенно спокойно можно сде-
лать карьеру. У нас есть живые примеры, 
как люди в нынешних условиях начинают 
больше зарабатывать.

Еще я хочу предостеречь читателя от 
очень серьезной ошибки — не надо срав-
нивать текущую ситуацию с идеалом. Иде-
альной ситуации в мире нет. Если вы жде-
те ее, то вам к Богу.
BG: Если людям необходимо двигаться, вы 
должны были почувствовать повышение 
спроса на тренинги?
С. Ф.: По поводу объема спроса тяжело ска-
зать, потому что компания динамично раз-
вивается, и мы видим повышение спроса 
на свои услуги. Но есть ли оно в целом 
на рынке, я сказать не могу. Зато есть 
его сужение по тематикам. Это связано с 
рыночной ситуацией. Когда она спокойна, 
клиентам интересны межкультурное вза-
имодействие, корпоративная культура, 
оптимизация бизнес-процессов — более 
идейные, инвестиционные вещи. А когда 
рынок волатильный, на нем присутствует 
высокая неопределенность, клиентам ну-
жен результат, и тематики сужаются до 
продаж, переговоров и управления. А это 
наш конек. Работа на результат — то, с 
чего компания начиналась.

Однако достижение результата часто 
идет вразрез с тем, на что действительно 
готов клиент. Например, в ходе тренинга 
становится понятно, что нужно уволить 
часть сотрудников, части урезать моти-
вацию, часть встряхнуть психологически. 
И клиент соображает, что это маленькая 
революция. «А можете ли вы провести 
тренинг так, чтобы всем было весело?» — 
говорит он. Но тогда не будет результата! 
Если вы недовольны своими сотрудника-
ми, почему вы хотите, чтобы им было ве-

село? Признайтесь себе, что вы просто не 
хотите их терять, искать новых, боитесь, 
что вы недостаточно профессиональны в 
этом, не хотите быть в дискомфорте. Но 
результат — это не халява, а итог работы. 

Мы хотим выпустить книгу «Бизнес-фар-
макология. Как работать по 12 часов в сут-
ки без выходных, много лет без отпуска и 
не уставать». Эта идея кардинально отли-
чается от того, что предлагает рынок. Мы 
говорим про реальность: большинство биз-
несменов, вырастивших бизнес с нуля, пер-
вые пять лет жили именно в таком режиме, 
подгадывая отпуск под праздники и портя 
отношения с родными, на которых не хва-
тало времени. Я не видел ни одного челове-
ка, который, следуя советам «экспертов», 
работал по два часа в сутки и разбогател.
BG: Вы считаете, деятельность тренера 
должна лицензироваться?
С. Ф.: Нет. Я считаю, что лицензироваться 
должна еда и все, что связано с опасно-
стью для здоровья, здесь должно быть 
госрегулирование. А все остальное долж-
но регулироваться рынком. Если ты даешь 
классную вещь, ты востребован. Если нет, 
то какую бы лицензию ты ни имел, ты вос-
требован не будешь. 
BG: Вы говорили о планах по выходу  
в Москву…
С. Ф.: В Москву мы вышли, два-три раза в 
месяц я бываю там с открытыми тренинга-
ми. Укреплять позиции там мы планируем 
только с точки зрения увеличения групп, 
подключить регионы для выезда в Москву. 
Ездить же по регионам планов нет. Так де-
лают шоу-тренеры с одной единственной 
программой. У нас же программ много — 
людям нужны конкретные скрипты, кон-
кретные практики.
BG: Каковы, на ваш взгляд, базовые отли-
чия российского рынка от того, как рабо-
тает остальной мир?
С.  Ф.: На мой взгляд, страны конкуриру-
ют, как и компании, своими работниками. 
Сравнивается в этом случае то, как много 
люди работают и их эффективность. Ки-
тайцы в этом вопросе на первом месте. 
Они работают чуть ли не круглосуточно, 
и у них есть много высокоэффективных 
технологий. Российский и американский 
рынок похожи своим представлением о 
том, что работать надо много. Например, 
в Америке рабочая неделя по факту со-
ставляет 45–50  часов. Теперь по поводу 
Европы. Я считаю, что это загнивающий 
мир, потому что работают там мало и хотят 
работать еще меньше. В некоторых стра-
нах рабочая неделя меньше 40 часов, все 
закрывается рано, постоянные забастов-
ки. Мечта любого сотрудника — перестать 
работать и чтобы тебе платили. Вопрос: 
если ты ничего не сделал и компания ни-
чего не продала, откуда возьмутся деньги, 
чтобы тебе заплатить? n
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Турист на распутье Россияне стали меньше путешествовать: 
этим летом примерно 15% соотечественников отказались от своих отпускных 
планов и никуда не поехали. Отправляться за рубеж стало значительно 
дороже, а полноценному развитию внутреннего туризма мешают отсутствие 
инфраструктуры и низкий уровень сервиса. Влада Гасникова

По данным Ростуризма, число выезжа-
ющих за рубеж российских туристов в 
первом квартале 2015 года сократилось 
на 40% (до 1,9 млн человек) по сравнению 
с аналогичным периодом прошлого года. 

В двадцатке самых популярных запро-
сов по поиску билетов по всему миру на 
Aviasales.ru из заграничных направлений 
прошлым летом были Барселона, Ереван 
и черногорский Тиват. Этим же летом в 
такую же двадцатку вошли только два за-
граничных города, причем оба из ближне-
го зарубежья — Кишинев и Ереван. Боль-
ше всего за год потерял по количеству 
запросов маршрут Москва — Римини:  
почти 49%.

По статистике Onlinetours.ru, 32% от-
правившихся отдыхать за границу росси-
ян этим летом побывали в Турции, 19% — в 
Египте, в Греции — 12%. 

Отдыху внутри страны мешает соотно-
шение цены и качества, поэтому россияне 
предпочитают выбирать более дешевые 
варианты, но все же за рубежом, несмо-
тря на рост курса валют. Ради этого ту-
ристы готовы выбирать более экономные 
направления, низкую категорию отеля или 
сокращать количество дней отдыха, пояс-
няет партнер Hospitality Income Consulting 
Наталия Розенблюм.

В сегменте заграничных авиаперевозок 
на Туту.ру этим летом лидировали Тиват, 
Барселона, Тель-Авив, Бургас, Прага, Ан-
талья, Стамбул, Париж, Берлин и Вена. По 
сравнению с прошлым сезоном, в этом 
году доля авиабилетов в страны дальнего 
зарубежья по отношению ко всем куплен-
ным авиабилетам на сайте сократилась на 
2% в пользу внутренних перелетов.

В ближнее зарубежье этим летом чаще 
всего россияне покупали билеты из Мо-
сквы в Кишинев, Киев, Минск, Одессу 
и Ереван. Из выездных направлений от-
крытием сезона стали Армения и Грузия 
— они частично заменили любителям от-
дыха в горах европейские Альпы, поясня-
ет директор по развитию бизнеса Groupon 
Russia Дмитрий Малянов.

Отечественные варианты В 
Aviasales.ru подсчитали: этим летом доля 
поисков билетов по России выросла до 
65%, прибавив 15% год к году. В то же 
время по итогам летнего сезона спрос на 
внутренние направления оказался ниже 
ожиданий туроператоров: после августов-
ского падения рубля продажи туров по 
стране упали на 18%.

По оценке Дмитрия Малянова, спрос 
россиян на поездки в Европу сократил-
ся по сравнению с прошлым годом в два 
раза, а на путешествия по России — вы-
рос в полтора раза. 

Основные внутренние туристические 
потоки этого сезона распределились 
между Черноморским побережьем, Кры-
мом и загородным отдыхом вблизи мега-
полисов. В Подмосковье растет спрос на 
комплексные предложения на четыре-пять 

ночей, в Карелию, Башкирию и на Байкал 
едут любители активных видов отдыха.

Директор алтайского экокурорта «Ма-
рьин остров» Никита Марьин рассказыва-
ет, что традиционно в этот регион едут от-
дыхать сибиряки — для них это недалеко 
и недорого. Но из-за падения курса руб- 
ля вырос интерес к курорту и у гостей из 
Германии, Северной Америки, Польши. «В 
последнее время к нам очень активно ста-
ли приезжать москвичи. Это объяснимо: 
визы не нужны, есть регулярные авиарей-
сы, отсутствует акклиматизация, даже за 
одну неделю можно кардинально восста-
новить энергетику и поправить здоровье», 
— перечисляет господин Марьин. 

А в санатории Plaza Spa Hotels в Кис-
ловодске и Железноводске чаще всего 
приезжают жители Москвы и Москов-
ской области, Санкт-Петербурга и Ленин-
градской области, Краснодарского края, 
Ростовской области и Сибири. «Многие 
туристы остаются в России, боясь столк- 
нуться с языковым барьером и незнако-
мыми культурными традициями», — пояс-
няет гендиректор Plaza Spa Hotels Марина 
Бабиченко.

Патриотизм как стимулятор От-
дых в Крыму — это особенный тренд в от-
ечественном туризме, связанный в первую 
очередь с медийностью полуострова и ра-
стущим государственным уклоном в патри-
отизм. Подводя итоги лета-2015, менеджер 
по маркетингу алуштинского курортного 
комплекса Golden Елена Шпакова говорит, 
что показатели июня находились на уровне 
прошлого года, а июль и август показали 
прирост туристов в Крыму почти на 25%.

«В этом году было много туристов, 
люди увидели потрясающую природу, за-
мечательные памятники истории и архи-
тектуры и… неразвитую инфраструктуру. 

В этом году стало больше отелей, которые 
предлагают более высокий уровень услуг 
и сервиса, но этого все же недостаточ-
но: большинство санаториев нуждается в 
капитальных ремонтах и оснащении обо-
рудованием, в квалифицированном пер-
сонале и грамотных менеджерах. Очень 
много санаторно-курортных учреждений, 
в которых еще с советских времен ничего 
не изменилось и где вас с порога встре-
чает бабушка-вахтерша, недовольная, что 
вы ее оторвали от просмотра сериала», — 
признает госпожа Шпакова.

По ее словам, главным вопросом для 
Крыма как туристического центра оста-
ется транспортная доступность. «Пока не 
построят мост, не наладится нормальная 
работа железной дороги, ожидать значи-
тельного увеличения количества туристов 
не приходится, аэропорт физически не 
справится», — уверена эксперт.

На популярность Крыма существенно 
влияет непредсказуемость дорожной си-
туации, согласен Дмитрий Малянов. «Ве-
роятность застрять на Керченской пере-
праве останавливает путешественников из 
центральных регионов. Поэтому большую 
часть предложений покупают наши подпис-
чики в Южном федеральном округе, кото-
рые предпочитают путешествовать на авто-
мобиле», — говорит господин Малянов.

В плане инфраструктуры Крыму слож-
но конкурировать с Сочи, в развитие ко-
торого во время подготовки к Олимпиаде 
были вложены значительные средства. 
Благодаря этому спортивному событию 
город получил немалое маркетинговое 
продвижение, в том числе и патриотиче-
ского характера.

В этом году горный курорт «Роза Хутор», 
где и располагалась олимпийская деревня, 
сделал акцент на новом для российского 
туриста направлении — активном отдыхе в 

горах. В летнем сезоне курорт принимал до 
10 тыс. гостей ежедневно, что сопоставимо 
с зимними показателями. По мнению Ольги 
Филипенковой, директора по маркетингу и 
продажам «Розы Хутор», в ближайший год 
крупные туроператоры продолжат разви-
вать массовые внутренние направления в 
Сочи и Крым.

Детского отдыха в лагерях также кос-
нулась пророссийская тенденция: по дан-
ным генерального директора Incamp.ru 
Елены Рыженковой, в 2014 году 5% роди-
телей отправляли через сайт своих отпры-
сков в Крым, в 2015 — 14%. На Черномор-
ское побережье родители стали покупать 
путевки детям в полтора раза чаще — этот 
показатель вырос с 8 до 14%. 

Все больше родителей отправляют сво-
их детей не в местные лагеря, а в другие 
области, и в том числе на море. «Сейчас 
совершенно необязательно ехать или 
даже звонить в лагерь: все можно сделать 
в интернете, в том числе получить компе-
тентную информацию о лагере, найти от-
зывы родителей детей, которые уже побы-
вали в нем. И купить путевку», — поясняет 
госпожа Рыженкова. Средняя стоимость 
путевки в детский лагерь на Incamp.ru (в 
каталоге почти 3 тыс. лагерей, в том числе 
зарубежных) выросла на 16% по сравне-
нию с прошлым годом и составила 40 тыс. 
рублей.

Изменчивые цифры По разным 
оценкам, около 15% россиян пересмотре-
ли свои планы на отпуск этим летом и не 
уехали дальше дачи в пригороде. Самый 
дешевый тур этим летом на Onlinetours.
ru обошелся в 11,4  тыс. рублей — отель 
категории «три звезды» в Турции на пять 
ночей без питания. Средняя стоимость 
двухнедельного зарубежного тура с пере-
летом и проживанием обошлась в 76 тыс. 

Курсовые игры прекрасно развивают в желающих отдохнуть чувство патриотизма, намекая им на привлекательность родных просторов и близость постсоветских 
государств
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Прогнозы экспертов подтвердились: сни-
жение выездного турпотока повлекло за 
собой снижение спроса на международ-
ный роуминг. Так, число пользователей 
международного роуминга среди абонен-
тов МТС в мае — июне 2015 года сократи-
лось на 20% по сравнению с аналогичным 
периодом прошлого года. 

По словам директора по маркетингу 
филиала МТС «Северо-Запад» Рамиля 
Биккужина, объем отправленных из зару-
бежных поездок сообщений сократился 
на 33%, голосовой трафик — на 31%. При 
этом рост абонентов при нахождении во 
внутрисетевом роуминге составил 7%. В 
поездках по родине россияне отправили 
на 7% больше SMS и стали звонить на 
15% чаще. А потребление интернет-тра-
фика со смартфонов и планшетов и вовсе 
увеличилось на 85%. Даже за границей, 
несмотря на сокращение общего числа 

выезжающих, объем интернет-трафика 
вырос в этом отпускном сезоне на 65%.

Снижение объема трафика в междуна-
родном роуминге констатировал и дирек-
тор по инфраструктуре Северо-Западного 
филиала ПАО «Мегафон» Алексей Титов. 
В то же время количество людей, пользую-
щихся услугами связи оператора в поезд-
ках по России, увеличилось также на 7%.

Сократилось число выезжающих за 
рубеж пользователей и у Tele2. Однако, 
как подчеркнул директор макрорегиона 
«Северо-Запад» Tele2 Олег Телюков, объ-
ем потребления услуг мобильной связи в 
роуминге в расчете на одного абонента не 
сократился. 

При этом у мобильного оператора «Би-
лайн» при количественном сокращении 
пользователей международного роумин-
га трафик на одного абонента за грани-
цей даже вырос в несколько раз. «Мы 

связываем это с тем, что в большинстве 
стран сохраняем самые низкие среди 
российских операторов цены на мобиль-
ный интернет — пять рублей за мегабайт 
для всех категорий клиентов», — расска-
зал руководитель службы по маркетингу 
массового рынка региона «Запад» ПАО 
«Вымпелком» (торговая марка «Билайн») 
Антон Нечаев.

Впрочем, член правления аудиторско-
консалтинговой группы «Деловой про-
филь» (GGI) Армен Даниелян отмечает, 
что значительного роста внутреннего 
туризма также не наблюдается. «Поэто-
му существенного прироста доходов от 
внутреннего роуминга в текущем году 
ожидать не следует, а в следующем году 
возможный рост доходов будет, скорее 
всего, обусловлен ростом тарифов, а не 
увеличением числа звонков», — полагает 
эксперт. ➔ 57

Зона доступа Структура потребления услуг 
операторов сотовой связи за прошедший год существенно 
изменилась. Количество пользователей международного 
роуминга снизилось, внутреннего — выросло. Передача 
данных через всемирную паутину стремительно вытесняет 
традиционные голосовую связь и короткие сообщения. 
Операторы делают ставку на развитие высокоскоростного 
интернета четвертого поколения и задумываются  
о телефонах-кошельках. Марина Костюкевич

рублей, что на 12% дороже, чем в про-
шлом году. Максимальная стоимость на 
этом сайте нынешним летом была за по-
ездку в турецкий отель категории «пять 
звезд» с питанием на 30 ночей — 512 тыс. 
рублей на человека.

По данным Aviasales.ru, средняя стои-
мость авиабилетов по России летом 2014 
года составила 14,9  тыс. рублей, в теку-
щем году — 16,1  тыс. рублей. На между-
народных рейсах в прошлом году она 
была на уровне 25,3  тыс. рублей, в этом 
— 31,5 тыс. рублей. По итогам сезона са-
мые дорогие билеты по маршруту Москва 
— Плезанс (Канада) обошлись компании 
из четырех детей и трех взрослых почти в 
1,1  млн рублей, по стоимости на челове-
ка рекордом стал билет бизнес-класса из 
Москвы в Доху (Катар) за 450 тыс. рублей.

За минувший год доля онлайн-покупок 
авиабилетов выросла на 10% и сейчас до-
ходит до 40%. Параллельно с этим растет 
количество мошеннических операций по 
их продаже. 

В сегменте массового туризма за год 
резко сократилось число операторов. По 
оценке генерального директора турфир-
мы Commodore Анны Трубициной, их ста-
ло меньше практически вдвое, а емкость 
рынка сократилась примерно на 40%.

Установка на экономию Участ-
ники рынка делают ставку на рост доли 
внутреннего и индивидуального туризма. 
В этом контексте могут появиться онлайн-
сервисы, «заточенные» под поиск поез-
док по стране. Перспективы имеют нише-
вые продукты — экотуризм, спортивный 
и детский туризм, восхождение на горы 
Кавказа и Урала, рафтинг в Карелии, про-
гулки на Алтае.

Владелец праздничного холдинга «Кня-
зевъ» Сергей Князев уверен, что ны-
нешние геополитические условия дают 
возможности регионам Росси, если они 
станут серьезно развивать геобрендинг. 
«Чем больше интересных событий с мест-
ным колоритом будут проводить регионы и 
отдельные города, тем больше это будет 
привлекать туристов. Объяснение тому 
простое — люди сейчас выбирают для 
проведения отпусков не просто красивые 
места, но и те, где можно стать участником 
или гостем некоего большого праздника 
или фестиваля, чтобы познакомиться с 
местной культурой, обычаями и традиция-
ми», — говорит господин Князев.

Соонователь Onlinetours.ru Алексей  
Жебелев прогнозирует, что Турция и Еги-
пет будут удерживать за собой лидиру-
ющие позиции у российских туристов, 
выезжающих за рубеж, а внутренний мас-
совый туризм будет развиваться на базе 
Крыма и Краснодарского края. 

Самое сильное падение спроса экспер-
ты обещают на поездки в страны шенген-
ского соглашения — из-за дороговизны 
и усложнения процедуры получения визы 
для россиян.

Представитель туристического метапо-
иска Momondo в России Ирина Рябовол 
ожидает, что вырастет спрос на услуги 
sharing economy («экономия вскладчину») 
типа Airbnb, Blablacar, Uber. Так, на волне 
экономии россиян рассчитывает подняться 
Олег Грибанов, исполнительный директор 
Darenta — сервиса, позволяющего людям 
сдавать свой автомобиль путешественни-
кам. «Такой узкоспециализированный биз-
нес, который позволяет одним людям за-
работать деньги, а другим — сэкономить», 
— говорит господин Грибанов. n

Привычка людей к доступу в интернет всегда и везде постепенно меняет структуру доходов мобильных операторов
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Сотрудник  
под колпаком  
В условиях кризиса российские 
работодатели все больше усиливают 
контроль над персоналом. Наравне 
с привычными способами, такими 
как выстраивание системы доносов 
и видеонаблюдение, популярность 
набирают новейшие технологии, 
например, сбор и анализ данных  
на компьютере. Татьяна Дятел 

Для отслеживания действий персонала в 
рабочее время используют два различных 
типа технологий, объясняет создатель си-
стемы учета рабочего времени CrocoTime 
Александр Бочкин. Первые — это системы 
спутникового мониторинга, которые пред-
назначены для контроля работы мобиль-
ного персонала: промоутеров, торговых 
представителей, охранников, курьеров 
и прочих сотрудников, которые трудятся 
вне офиса. Как правило, это осуществля-
ется с помощью GPS-трекинга телефона 
сотрудника. 

Вторые — автоматизированные систе-
мы учета рабочего времени, созданные 
для контроля за работой офисных со-
трудников, большую часть трудового дня 
проводящих за компьютером. С их помо-
щью можно анализировать, какие сайты и 
программы использует работник, сколько 
времени им посвящает, когда отлучается, 
когда начинает и заканчивает работу. «На 
производстве такую систему по понятным 
причинам не применяют, там свои спосо-
бы контроля работы. Но в любых других 
сферах бизнеса, где работники большую 
часть времени проводят за работой на 
компьютере, системы учета рабочего вре-
мени очень востребованы», — говорит го-
сподин Бочкин.

Заместитель генерального директора 
Legal-Soft Евгений Шешуков предлагает 
делить технологии отслеживания рабочей 
деятельности сотрудников на аппарат-
ные и программные. К аппаратным мож-
но отнести СКУДы (системы контроля и 
управления доступом), видеонаблюдение, 
системы GPS мониторинга автотранспор-
та. Программные — это различное про-
граммное обеспечение (ПО) для слеже-
ния за действиями персонала на рабочих 
компьютерах. Сюда относят DLP-системы 
(Data Leak Prevention), которые помогают 
предотвратить утечку информации. 

В целом, по словам господина Шешу-
кова, выбор метода контроля зависит от 
специфики бизнеса. «Видеонаблюде-
ние очень любит HoReCa, ритейл и про-
чие, где нет возможности использовать 
ПО на рабочих местах. В офисных про-
странствах преобладают методы про-
граммные. Их возможности практически 
безграничны, как то: снятие скриншотов, 
просмотр переписки в различных мес-
сенджерах, данные о том, какие сайты и 
сколько посещались, что печаталось на 

принтере или сохранялось на флешку», 
— отмечает он.

«Дешевая» практика Практика ис-
пользования программ контроля за со-
трудниками в России довольно низка. По 
оценкам участников рынка, от 10 до 15% 
российских компаний используют соот-
ветствующий софт, в то время как в США 
этот показатель достигает 60–70%. В то 
же время спрос на шпионские программы 
растет из года в год. В текущем году на 
волне кризиса спрос может вырасти на 
20–30%, поскольку компании пытаются 
оптимизировать собственные расходы. 

«Во время кризиса такие сервисы 
стали популярнее. Участились факты мо-
шенничества и утечек информации, на 
фоне общей нестабильной обстановки в 
обществе у людей появляется все боль-
ше негатива, который проецируется и на 
компанию работодателя», — говорит ис-
полнительный директор аналитической 
системы для мониторинга соцмедиа «Кри-
брум» Антон Варнавский. 

Ниша разработчиков софта пока не 
насыщена. Среди лидеров — програм-
мы «Стахановец», «Большой брат», 
CrocoTime, StaffCop. Стоимость установки 
программы на один компьютер начинается 
от 750 рублей. 

Впрочем, есть и более дешевые спосо-
бы навести порядок в коллективе, говорит 
Евгений Шешуков. В частности, можно 
распустить в компании слух о том, что 
начальство начало следить за сотрудни-
ками, за их перепиской и используемым 
временем за компьютером. После этого 
понадобится поддерживать этот слух раз 
в три-четыре месяца. «Производитель-
ность работы повышается на 20–30%», — 
отмечает эксперт. 

Среди других бюджетных вариантов 
— выстраивание в компании системы до-
носов. Консультант по управлению персо-
налом одного из строительных холдингов 
рассказала BG, что за «предоставление 
начальству информации о жизни отдела» 
определенные сотрудники могут полу-
чать до 100% прибавки к индивидуаль-
ному окладу. «В их обязанности входит 
сообщать как о нарушениях трудовой 
дисциплины, например, если кто-то из 
сотрудников не отключил звук мобильно-
го телефона во время рабочего дня или 
заказал избыточное количество канцто-

варов, так и следить за нарушениям бо-
лее серьезного характера, вроде слива 
корпоративной информации. Эта работа 
осуществляется в ежедневном режиме. 
Такие сотрудники должны также выпол-
нять свою повседневную работу в полном 
объеме», — замечает она.

Контроль — не панацея Эксперты 
уверены в том, что использование тех-
нологий мониторинга сотрудников может 
серьезно увеличить производительность 
труда в компаниях. Но при этом многое 
зависит от корпоративной культуры и пси-
хологической атмосферы в офисе. Если 
психологический фон в офисе благо-
приятный и работники чувствуют, что им 
позволительно периодически допускать 
ошибки на рабочем месте, то технологии 
мониторинга только подстегнут их повы-
шать производительность и следить за 
тем, на что действительно уходит их рабо-
чее время. 

Александр Бочкин считает, что кон-
троль в любом случае дисциплинирует: 
само осознание сотрудниками, что их де-
ятельность мониторится, вынуждает быть 
эффективнее, четче планировать свою 
работу. Кроме того, существующие систе-
мы контроля позволяют обнаружить про-
цессы, которые можно выполнять эффек-
тивнее, скорректировать их и тем самым 
повысить производительность труда. 

«Но нужно понимать, что контроль — 
не панацея от любых проблем в бизнесе. 
Увеличение продуктивности возможно 
при умелом анализе полученных данных 
и принятии грамотных управленческих ре-
шений на его основании», — говорит он.

Контроль может стать и демотивирую-
щим фактором — в том случае, если он 
превращается в бездумную слежку. «Ког-
да на сотрудника нацелено три камеры 
наблюдения, а любое его действие фик-
сируется, тогда это, конечно, скорее сни-
жает производительность, чем повышает. 
Чаще всего в таких компаниях наблюдает-
ся стабильная текучка кадров», — добав-
ляет господин Бочкин.

Антон Варнавский из «Крибрума» уве-
рен, что стресс от контроля испытывают 
только те сотрудники, которые действи-
тельно в чем-либо виноваты. «Если служба 
персонала и служба безопасности работа-
ют аккуратно, то провинности и некоррект-
ное поведение персонала как в соцсетях, 

так и в рамках внутренней переписки об-
суждаются приватно, без привлечения 
общего внимания», — замечает эксперт.

Ничего личного Участники рынка 
предупреждают, что законность отсле-
живания работы сотрудников является 
довольно спорным юридическим вопро-
сом. «С одной стороны, сотрудник обязан 
добросовестно выполнять свои трудовые 
обязанности, соблюдать правила внутрен-
него трудового распорядка, не использо-
вать имущество работодателя в личных 
целях. Работодатель, в свою очередь, 
имеет право контролировать работника 
на рабочем месте, — комментирует стар-
ший юрист корпоративной и арбитраж-
ной практики «Качкин и партнеры» Ольга  
Дученко. — С другой стороны, установле-
ние работодателем технических средств 
для слежки может быть расценено как на-
рушение конституционных прав работни-
ка на неприкосновенность частной жизни, 
тайну телефонных переговоров и перепи-
ски, а также как нарушение порядка сбо-
ра, хранения, использования персональ-
ных данных».

Отслеживать работу сотрудников мож-
но, но при соблюдении ряда условий. 
В частности, сотрудники должны быть 
поставлены в известность, что за ними 
следят. Кроме того, слежка не может за-
трагивать частную жизнь работника, она 
должна быть связана исключительно с ис-
полнением работником трудовых обязан-
ностей. 

«То есть следить за сотрудником на ра-
бочем месте можно, а, например, на кух-
не или в туалете — нельзя», — поясняет  
госпожа Дученко.

В России пока мало распространена 
практика обращения работников в суд за 
незаконного слежку, говорит она. Гораздо 
чаще сотрудники обращаются с жалоба-
ми в правоохранительные органы и в про-
куратуру. «Подобные случаи (обращения 
в суд. — BG) — скорее исключение, чем 
общее правило. Однако работодатель 
должен учитывать все риски установле-
ния незаконной слежки за сотрудниками. 
В частности, невозможность использо-
вания результатов незаконной слежки в 
качестве доказательства в суде, возмож-
ность привлечения к административной и 
уголовной ответственности», — предосте-
регает юрист. n

Стресс от контроля испытывают только виновные, считают эксперты. Однако если он превращается в без-
думную фиксацию всех действий человека, это скорее вызывает негатив
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Культура

Телекоммуникации

Отыгранная цена На 75 петербургских театров ежегодно 
расходуется до 4 млрд рублей из бюджетных средств. Сколько именно  
тратят спонсоры на партнерство с ведущими площадками, неизвестно,  
но сумма однозначно измеряется в сотнях миллионов. В культурной столице 
посещаемость театров высока, но даже в тех, где она составляет 97%, речь  
не идет о рентабельности. В этой сфере на первое место ставится художественная 
ценность, направленная на формирование общественного блага. Влада Гасникова

По данным сайта комитета по культуре 
Санкт-Петербурга, в городе действуют 
75  театров. Из них пять — федерального 
ведения (у Мариинского и Александрин-
ского театров комитет посчитал обе сце-
ны), 27 — это городские государственные 
учреждения, 24  — негосударственные уч-
реждения, по шесть — государственных 
районных и некоммерческих организаций, 
еще четыре — это ведомственные учреж-
дения, а три театра находятся на балансе 
Ленинградской области. В пресс-службе 
комитета не ответили на вопросы BG о пе-
тербургских театрах, в том числе о показа-
телях их государственного финансирова-
ния и посещаемости.

Согласно закону об исполнении город-
ского бюджета, в 2014 году комитет по 
культуре потратил за счет федеральных 
средств 57,9 млн на субсидии Театру ба-
лета Бориса Эйфмана, 138,8  млн рублей 

— Михайловскому театру, 12 млн — Театру 
им. Ленсовета, 15 млн — Театру музыкаль-
ной комедии, 4 млн — театру «Суббота». 

Из местного бюджета в прошлом году 
комитет по культуре потратил 2,97  млрд 
рублей на субсидии бюджетным театрам 
и концертным организациям; 413,7  млн 
рублей — автономным учреждениям этого 
профиля; 59,64 млн рублей выплатил него-
сударственным театрам за постановку или 
показ спектаклей. В 2015 году в городском 
бюджете заложены 3,03  млрд рублей на 
субсидии бюджетным театрам и концерт-
ным организациям, 425,8  млн рублей — 
аналогичным автономным учреждениям.

С января 2016 года в ведении города 
юридически появится еще одно учреж-
дение — театр «На Литейном». Это про-
изошло из-за желания областного прави-
тельства (на чьем балансе он и находится) 
объединить его с театром «На Васильев-

ском» в единую дирекцию, которую дол-
жен был возглавить худрук второго учреж-
дения Владимир Словохотов. Сотрудники 
театра «На Литейном» воспротивились 
практике «театральных колхозов», прово-
дя митинги и одиночные пикеты у здания 
правительства, отправляя письма прези-
денту, заручившись поддержкой театраль-
ного сообщества. В конце августа город-
ские и областные власти договорились 
о подготовке передачи театра в ведение 
Петербурга. В 2014 году субсидии на де-
ятельность этого театра составили 64 млн 
рублей. Как обещал вице-губернатор Лен- 
области Николай Емельянов, на высвобо-
дившиеся деньги «можно провести никак 
не меньше спектаклей для жителей обла-
сти, но даже больше, чем раньше».

Федеральная пятерка В ведении Ми-
нистерства культуры в Петербурге нахо-

дится пять театров: это Мариинский театр; 
Театр драмы им. А. С. Пушкина (Алексан-
дринский); Большой драматический театр 
им. Г. А. Товстоногова; Малый драматиче-
ский театр — Театр Европы; Пушкинский 
театральный центр в Санкт-Петербурге. 
По данным пресс-службы министерства, в 
2014 году на финансирование этих театров 
из федерального бюджета было выделено 
3,93 млрд рублей. На 2015 год запланиро-
ваны субсидии в 3,79 млрд рублей.

Эти пять театров федерального подчи-
нения в прошлом году посетили 1,15 млн 
зрителей (столько же — в 2013 году, для 
сравнения, в 2012 году — 848 тыс. зрите-
лей, почти на треть меньше). И заполня-
емость этих храмов Мельпомены высока: 
лидирует Пушкинский центр с 97%, за 
ним следуют Мариинка и театр Европы  
с 92,5 и 91,5% соответственно, у БДТ — 
70,4%, у Александринки — 65%. ➔ 58
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55 ➔ Пользователи уходят в ин-
тернет Директор департамента теле-
коммуникационных услуг J’son  & Partners 
Consulting Кирилл Кучеров считает, что 
правильнее говорить не об изменении 
спроса, а об общем снижении потребления 
услуг сотовой связи. «При этом, разумеет-
ся, есть различия в изменении потребле-
ния от услуги к услуге: падает потребление 
базовых услуг (голос и SMS), а потребле-
ние данных продолжает расти, пусть темпы 
роста и снижаются», — замечает он.

Рост передачи данных представитель 
ПАО «Мегафон» Алексей Титов назвал 
устойчивым трендом, который будет толь-
ко усиливаться. «Проникновение интер-
нета в целом (и фиксированного, и мо-
бильного) в Петербурге — 77%, в СЗФО 
без учета Северной столицы — 64%. Доля 
пользователей мобильного интернета в 
Петербурге — 53% (в СЗФО без учета Пе-
тербурга — около 43%). То есть потенци-
ал для роста есть», — подтверждает свое 
мнение данными специалист.

Он рассказал, что выручка от пере-
дачи данных во втором квартале 2015 
года увеличилась на 10%. Вырос и объем 
передачи данных на одного абонента Се-
веро-Запада — в среднем на 25% за год. 
Аудитория мобильного интернета, по за-
мечанию господина Титова, прирастает за 
счет владельцев смартфонов и планше-
тов. А в Санкт-Петербурге «умных теле-
фонов» у горожан больше, чем в среднем 
по Северо-Западу. 

К примеру, среди абонентов МТС в Пе-
тербурге уровень проникновения смарт-
фонов уже превысил более половины. 
«Объем трафика, передаваемого в сетях 
LTE, еженедельно увеличивается в сред-
нем на 10%. И эта тенденция будет сохра-

няться», — поделился статистикой Рамиль 
Биккужин.

Об удвоении интернет-трафика на одно-
го абонента говорит и менеджер ПАО «Вым-
пелком». А в сети Tele2 этот показатель 
вырос за первое полугодие в пять раз. По 
словам представителя оператора, рост вы-
ручки от передачи данных превысил 20%, а 
число подключений в первом квартале 2015 
года увеличилось на 15% по сравнению с 
аналогичным периодом прошлого года. 

Представитель J’son & Partners 
Consulting Кирилл Кучеров уверен, что 
рост проникновения смартфонов и поль-
зование абонентами сторонних сервис-
провайдеров превращает мобильных опе-
раторов в «трубу» для передачи данных.

В свою очередь, эксперт АКГ «Деловой 
профиль» назвал активное внедрение бес-
платных сервисов (WhatsApp, Viber, Skype) 
проблемой для операторов. «Именно раз-
витие подобных сервисов в будущем будет 
вынуждать сотовых операторов искать но-
вые способы сохранения занимаемых по-
зиций», — отметил Армен Даниелян. 

Однако директор макрорегиона «Севе-
ро-Запад» Tele2 Олег Телюков убежден, 
что мессенджеры не заменят SMS полно-
стью. «Более того, привыкая общаться с 
помощью мессенджеров, клиенты, в ре-
зультате отправляют больше сообщений 
по различным каналам, в том числе и че-
рез SMS», — сказал он.

От 4G LTE к M2M Основной акцент в 
своем развитии все ключевые игроки рын-
ка сотовой связи делают на расширении 
сети 4G LTE. Однако возможности союза 
сотовой связи и современных гаджетов не 
исчерпываются лишь передачей данных 
через интернет. 

По мнению Рамиля Биккужина, основ-
ной тренд направлен на то, чтобы сде-
лать смартфон еще более многофунк-
циональным и личным. Так, набирающая 
популярность технология NFC (Near Field 
Communication) позволяет использовать 
«умный телефон» в качестве альтернати-
вы банковской карте, проездному билету 
или ключу от дома.

Рассчитывают операторы и на разви-
тие сервисов на базе технологии m2m 
(machine-to-machine). «Количество кор-
поративных клиентов МТС на Северо-За-
паде, подключающих m2m-сервисы, с 
каждым годом увеличивается как минимум 
вдвое», — сообщил Рамиль Биккужин.

Перспективным называет этот сегмент 
услуг и Алексей Титов. «Основное развитие 
m2m в России ждет в сфере b2b, и именно 
на корпоративных клиентов ориентированы 
многие m2m-проекты 

”
Мегафона“. Общее 

количество SIM-карт в наших m2m-решениях 
в сегменте для корпоративных клиентов со-
ставляет 1,5 млн», — поясняет он. 

Более того, в июне оператор стал пар-
тнером компании «РТ-Инвест транспортные 
системы», отвечающей за внедрение и ра-
боту на федеральных трассах системы по 
взиманию платы за проезд большегрузов 
массой свыше 12 тонн. «Мегафон» предо-
ставит 2 млн SIM-карт для установки в бор-
товые устройства тяжеловесов, которые 
будут использоваться в качестве механизма 
для оплаты. 

«Быстрый интернет будет 
”
драйвить“ 

рынок онлайн-контента — онлайн-киноте-
атры, online-gaming — больше лицензион-
ного и платного контента в хорошем каче-
стве, доступного с мобильных устройств. 
Мобильные финансы — тренд мирового 
рынка сотовых операторов. Телефон-ко-

шелек и оператор-банк — это перспекти-
ва ближайших пяти лет», — прогнозирует 
представитель «Билайна» Антон Нечаев.

Дырявый пакет Операторы солидар-
ны во мнении: будущее мобильной связи 
— за пакетной моделью тарифов, когда 
за абонентскую плату можно подключить 
определенный объем минут, SMS и интер-
нет-трафика.

В то же время эксперты телекоммуника-
ционного рынка довольно скептичны в отно-
шении внедрения новых услуг и технологий 
в ближайшее время. «Кризис не позволяет 
операторам улучшать качество связи, так 
как ограничение закупок нового оборудо-
вания приводит к критическим уровням за-
грузки действующего, что существенно от-
ражается на качестве телефонной связи и 
интернета», — подчеркнул Армен Даниелян.

По его мнению, курс рубля чрезвычай-
но важен для операторов, потому как они 
используют в основном импортное обору-
дование. Девальвация же приводит к удо-
рожанию инвестиций. «Поэтому если воз-
действие кризиса продолжится и в 2016 
году (что очень вероятно), то роста цен на 
услуги сотовых операторов не избежать. 
И если мы пока не наблюдаем открытого 
роста тарифов на связь, то скрытое по-
вышение цен выражается в сокращении 
числа SMS, количества минут разговора, 
высокоскоростного интернет-трафика, 
включаемых в пакетные тарифы, и в удо-
рожании стоимости услуг, оказываемых 
сверх пакета», — резюмировал эксперт.

Кирилл Кучеров из J’son & Partners 
Consulting солидарен с коллегой и счита-
ет, что в нынешних рыночных и экономи-
ческих условиях ожидать от операторов 
увеличения капиталовложений трудно. n
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52 ➔ Однако женщины более осторожно 
и взвешенно подходят к предложениям 
занять высокий пост, чем мужчины: по-
следние практически сразу соглашаются, 
женщины же берут время «на подумать», 
соотнести нагрузку и ответственность 
с семьей, детьми. «Женщины не всегда 
уверены в своих силах. Я знаю примеры, 
когда женщине было предложено возгла-
вить подразделение компании в регионе, 
а она отказывалась из-за неуверенности 
в своих силах. При этом ее руководитель 
был убежден в том, что она справится с 
предлагаемой работой. И ему пришлось 
даже уговаривать», — рассказывает  
Мария Чернобровкина.

Стильное правление Опрошенные 
BG бизнесвумен и эксперты отмечают 
различия в стиле управления и бизнес-по-
ведении между мужчинами и женщинами. 
«У лучших женщин-руководителей приня-
тие решений, стиль выстраивания отноше-
ний с партнерами и сотрудниками замет-
но отличаются от того, как эти процессы 
организуют мужчины, — комментирует 
Любовь Дуйко. — В ситуациях, в которых 
мужчины могут импульсивно и оперативно 
принимать серьезные решения, что, без-
условно, есть ценное качество для руково-
дителя, женщина способна гибко подойти 
к задаче, поступательно и, возможно, 
менее реактивно. Женщины достаточно 
быстро и гибко адаптируются к правилам 
игры, исторически установленным мужчи-
нами, и даже совершенствуют их в силу 
качественно другого видения ситуации. 
Можно сказать, что женщины, достигшие 
высокого статуса в профессии, научились 
не только жить по мужским правилам, но 
даже эти правила использовать». Кроме 
того, госпожа Дуйко считает, что женщи-
ны более лояльны, чем мужчины, и более 
склонны созидать, чем завоевывать.

Юлия Уракчеева отмечает, что многие 
руководители считают женские техноло-
гии управления более адаптированными 
к современным российским условиям не-
стабильности и неопределенности. «Что 
значит 

”
женские технологии“? Это ком-

муникабельность, эмоциональная ориен-
тация на клиента, умение устанавливать 
доверительные отношения, отсутствие 
установки 

”
победа любой ценой“. Таким 

образом, женское лидерство отличается 
от мужского: если мы возьмем харизма-
тичного лидера-вдохновителя и традици-
онного сильного лидера, то с высокой до-
лей вероятности первым будет женщина, 
вторым — мужчина», — делится она. 

Собеседницы BG не исключают, что в 
сегодняшних кризисных условиях коли-
чество женщин-руководителей возрастет 
в силу их способности принимать нестан-
дартные решения в сложных ситуациях. По 
мнению Надежды Солдаткиной, если жен-
щина занимает или стремится занять руко-
водящую позицию, то она уже приняла для 
себя главное решение: работа — это одна 
из важнейших частей ее жизни. «Женщи-
на-руководитель более целеустремленна, 
ответственна, и, конечно, в большинстве 
случаев это прирожденный трудоголик и 
перфекционист. Вопреки сложившимся 
стереотипам, она не позволяет своим эмо-
циям влиять на ход рабочего процесса. 
Но не стоит думать, что через 15–20  лет 
мы достигнем паритетного соотношения 
между мужчинами и женщинами в топ-
менеджменте. Однако процесс переоценки 
роли женщины в руководстве уже необра-
тим», — полагает госпожа Солдаткина. n

57 ➔ Источник творчества Негосу-
дарственные театры, по сути, существу-
ют за счет госсубсидий, которые уходят 
на декорации и их транспортировку, на 
аренду помещений, костюмы, свет и в по-
следнюю очередь на зарплату служащим. 
Небольшая часть доходов приходится на 
участие в фестивалях. 

Например, бюджет театра АХЕ состав-
ляет 2–3 млн рублей в год, половина из ко-
торых — это государственные средства, 
они идут на постановки спектаклей. На 
зарплату сотрудникам театр зарабатыва-
ет только гастролями. Заемных средств 
и спонсоров нет. «Театр не может быть 
рентабельным даже с господдержкой», — 
уверен директор АХЕ Вадим Гололобов. 
Его труппа играет на площадках вмести-
мостью от 100 до 1000 человек — это и 
«свой зритель», который следит за афи-
шей театра, и привлеченные рекламой 
люди. 

Театр «На Васильевском» существует 
только в рамках бюджетного финанси-
рования. «Мы всегда занимаемся твор-
чеством, а не подсчетами экономических 
показателей. Художник не может зарабо-
тать деньги для театра», — считает по-
мощник художественного руководителя 
театра «На Васильевском» Александр  
Закржевский.

Бюджет государственного «Театра дож-
дей» насчитывает около 9  млн рублей в 
год. Примерно 40% приходится на суб-
сидию комитета по культуре, 60% — за-
работанные театром деньги от продажи 
билетов, спонсоров у учреждения нет. 
Выпуск спектакля обходится примерно в 
1,2 млн рублей, основные расходы — это 
зарплата сотрудникам, аренда складов, 
перевозка декораций, выплата процента 
билетному оператору, выплаты Россий-
скому авторскому обществу. «Здание, в 
котором располагается театр, находится 
у нас в безвозмездной аренде от горо-
да, но мы в него не помещаемся, поэтому 

арендуем большие площадки для прока-
та спектаклей, склады для декораций», 
— рассказывает PR-менеджер «Театра 
дождей» Алина Назинина. По ее словам, 
число зрителей растет, поэтому в про-
шлом сезоне даже пришлось ввести лист 
ожидания для зрителей, чтобы они могли 
записаться на спектакль, на который не 
могут достать билетов, и первыми полу-
чать информацию об их появлении. Ре-
кламного бюджета у театра нет — в этом 
плане рассчитывают только на бартер или 
бесплатные объявления. Нет и меценатов, 
поддерживающих «Театр дождей».

Вообще, насколько показал опрос пе-
тербургских театров, спонсорам интерес-
ны только крупнейшие. Например, узнать 
спонсоров БДТ, МДТ — Театра Европы, Ма-
риинского, Александринского и Михайлов-
ского театров не составляет труда — это 
крупнейшие государственные и коммер-
ческие компании, для которых статус пар-
тнера таких учреждений — это в первую 
очередь маркетинговый ход. Ни в одном из 
этих театров в межсезонье не нашли воз-
можности ответить на вопросы BG. 

У театров рангом ниже, даже популяр-
ных, спонсоров уже нет: причиной тому 
меньшая статусность и отсутствие в те-
атрах фандрайзеров, призванных при-
влекать средства на работу и развитие  
театров.

Сценическая перспектива В Рос-
сии действует концепция долгосрочного 
развития театрального дела на период до 
2020 года, утвержденная летом 2011 года. 
Авторы констатируют: опережающий рост 
государственного финансирования теа-
тров по сравнению с динамикой собствен-
ных доходов — объективная закономер-
ность. Театр экономически убыточен по 
своей природе не только в России, но и 
во всем мире. В связи с этим требуется 
государственная поддержка театральной 
деятельности. 

«Театр является 
”
инфантной индустрией“, 

то есть обладает спецификой, при которой 
доходы принципиально не могут покрывать 
всех издержек: здесь не действуют законы 
прибавочной стоимости в силу целого ряда 
социально-экономических причин. Это так 
называемая 

”
болезнь Баумола“, он первый 

обосновал и описал эту проблему в книге 

”
Исполнительские искусства: экономиче-

ская дилемма“», — рассказывают в пресс-
службе Министерства культуры.

Одновременно в ведомстве признают: 
учредитель ставит перед театрам задачу 
по наращиванию внебюджетных дохо-
дов «для развития театрального дела как 
конкурентоспособного продукта, отве-
чающего запросу современного зрителя 
при сохранении традиционных духовных 
ценностей». По оценке Минкульта, это 
возможно за счет расширения формата 
постановок, привлечения зрителей раз-
ного возраста, маркетинговых проектов, 
рекламных и промоакций.

И в то же время государство рассма-
тривает репертуарные театры сугубо 
как некоммерческие проекты. «Главная 
цель репертуарного театра — организо-
вать оптимальные условия для создания 
спектаклей, которые являются нематери-
альной креативно-художественной цен-
ностью, участвующей в формировании 
общественного блага, а не только развле-
чением или провокативной акцией, обе-
спечивающей возможности проведения 
досуга», — поясняют в пресс-службе Ми-
нистерства культуры.

Во всех опрошенных BG театрах сооб-
щили, что творчество остается первосте-
пенным, а за экономическими показателя-
ми в них не гонятся.

«Мы привлекаем людей хорошими по-
становками. У нас постоянно появляются 
новые зрители и продолжают приходить 
завсегдатаи. Людям нужен добрый театр 
— как наш», — говорит Алина Назинина 
из «Театра дождей». n

Театры федерального ведения наиболее «богаты» за счет немалых бюджетных вливаний и наличия спонсоров. Они же могут похвастаться и наилучшей заполняемостью
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