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Review

— мониторинг —

«Хороший заемщик»
— Продолжается процесс сжатия фи-
нансовой системы: даже из топ-100 ре-
ально кредитовать бизнес готово не 
более 30–40 банков. Вопрос: на каких 
условиях возможно сохранение или 
даже развитие корпоративного креди-
тования?
— Банковский бизнес по объективным 
причинам не дает сейчас той рентабель-
ности, которая была, например, в середи-
не 2000-х. Для новых игроков сейчас не са-
мое лучшее время для развития корпора-
тивного бизнеса. Однако те участники фи-
нансового рынка, чей портфель в этом сег-
менте превышает 100 млрд руб., как, на-
пример, у нашего банка, имеют возмож-
ность работать на этом рынке и дальше. 
Тем более что корпоративный бизнес все 
еще остается локомотивом прибыльности 
многих российских банков. В том числе 
Абсолют-банка.

На падающем рынке у всех банков не-
зависимо от их величины капитала и ак-
тивов сокращается маржинальность кор-
поративного портфеля. Очевидный факт! 
Поэтому сейчас ключевая задача для ре-
альных игроков рынка — сохранить при-
быльность портфеля. Банки, которые и 
раньше фокусировались на корпоратив-
ном сегменте, научились работать с кли-
ентами в сложных условиях еще со вре-
мен прошлого кризиса. И этот год добавил 
нам опыта в антикризисном взаимодейст-
вии с нашими партнерами. Для банков на 
первый план вышло качество портфеля, а 
не показатели его роста. И в этой связи не-
обходимо основное внимание уделять не 
только мониторингу финансового состо-
яния клиентов и управлению залогами, 
но в целом глубоко анализировать тенден-
ции рынков, на которых работают клиен-
ты, контролировать движение его денеж-
ных потоков. Отраслевая экспертиза дает 
нам возможность без привлечения допол-
нительных ресурсов проводить более глу-
бокий и детальный анализ состояния ком-
паний. Кредитные аналитики сейчас во-
стребованы.
— Какие компании оказались в 2015 го-
ду в так называемой зоне риска?
— Фактически в ней оказались все проек-
ты, так или иначе связанные с инфраструк-
турным строительством, девелопментом, 
оптовой торговлей, с импортом товаров 
потребления. Причина — увеличение ри-
сков и череды банкротств в этих отраслях. 
Очевидно, что компании из вышеперечи-
сленных отраслей не могут получить кре-
дит или документарный продукт в другом 
финансовом институте и в итоге вынужде-
ны работать со своими действующими 
банками-партнерами. Но даже в этом слу-
чае требования к ним в течение этого года 
ужесточились, банки ввели в отношении 
их дополнительные процедуры монито-
ринга и финансового контроля.

Тем не менее предложение денег на 
рынке есть. Но еще раз: оно доступно не 
для всех компаний, поскольку риски по-
ставлены во главу угла.
— То есть в кризис большинство бан-
ков сосредоточились на своей действу-
ющей базе клиентов и, по сути, уже не 
пытаются привлекать новых?
— Не совсем так. Несмотря на задачу со-
хранить уровень качества портфелей и 
снизить уровень рисков, банки готовы 
рассматривать новых заемщиков. В кате-
горию «хороших заемщиков» попадают 
клиенты, чей бизнес не находится в на-
чальной стадии крупных инвестицион-
ных проектов с низким уровнем доходно-
сти, нет высокой кредитной нагрузки на 
бизнес, портфель проектов диверсифици-

рован, то есть нет зависимости от одного 
поставщика или одного канала продаж.

Как раньше, так и теперь перед банка-
ми стоит задача показать рост доходности 
на капитал с пониманием того, что на рас-
тущем рынке можно кредитовать те же 
строительные и девелоперские компа-
нии, поскольку рынок растет. Маржиналь-
ность таких проектов была в пределах 30–
40%. В нынешних условиях рынка акцен-
ты смещаются на клиентов, которые име-
ют внутреннее локальное производство 
потребительских товаров в массовом сег-
менте и продуктов питания, или, напри-
мер, машиностроение. Пусть даже не в 
крупных объемах. Эти условия — своео-
бразный гарант того, что для таких компа-
ний будут созданы условия государствен-
ной поддержки, что, в свою очередь, мини-
мизирует риски кредиторов.

Фокус с настройкой
— На ваш взгляд, 2015 год для корпора-
тивного бизнеса банков стал годом вы-
живания или появились все-таки но-
вые точки роста?
— Сейчас происходит активный процесс 
переформатирования самого рынка. Кто-
то теряет долю рынка, кто-то банкротится, 
а кто-то попадает под слияния и поглоще-
ния. Как банки, так и компании, которые 
они финансируют.

Сжатие рынка прямо пропорциональ-
но отражается на сжатии бизнеса компа-
ний. Часть компаний уже ушла с рынка, 
как мы и прогнозировали в конце прош-
лого года, еще часть консолидировалась. 
При самых оптимальных сценариях речь 
шла о сохранении доли рынка при паде-
нии объемов бизнеса. Этому способствует 
грамотный менеджмент, который успева-
ет выстроить модель управления и бороть-
ся с внутренними издержками таким обра-
зом, чтобы сохранить долю рынка, сохра-
нить своих покупателей и выйти из убыт-
ков. Новых точек роста, на мой взгляд, по-
ка не появилось.
— В 2016 год мы входим с теми же санк-
циями, теми же проблемами фондиро-
вания, нестабильной внешнеполити-
ческой ситуацией. Компании год жили 
в этих условиях. Что дальше?
— Мы увидим дальнейшую консолида-
цию. Реализацию проектов в рамках им-
портозамещения, причем не только в вы-
сокотехнологических секторах, а в ни-
шах производства простых потребитель-
ских товаров. Корпоративным клиентам 
в этой части будет оказываться определен-
ная поддержка. Идет процесс фокусной 
настройки. Мы не отрицаем возможности 
выдачи длинных кредитов, но при рассмо-

трении инвестиционных проектов более 
внимательно относимся к стресс-сценари-
ям этих проектов.
— Можно ли говорить о том, что в кон-
це года корпоративное кредитование 
по сравнению с концом прошлого года 
вышло из стадии заморозки?
— В начале года мы находились в ситуации 
большей неопределенности. Все предыду-
щие кризисы носили достаточно краткос-
рочный характер. Так, в середине 2009 го-
да уже было понятно, какой разворот про-
изошел, куда дальше будет двигаться ры-
нок капитала. Сейчас же продолжается 
процесс падения всех основных рынков.

При этом темпы сжатия секторов к кон-
цу года стали для нас более понятны: идет 
органическое снижение, которое можно 
прогнозировать. Отсутствие волнообраз-
ных скачков и относительная предсказуе-
мость динамики позволяет просчитывать 
горизонты длиной в полгода-год. Сейчас 
банки могут строить стресс-сценарии бо-
лее четко, чем в начале года, и понимать 
какие резервы им создавать.
— Изменилась ли кардинально систе-
ма оценки компаний в 2015 году для ва-
шего банка?
— Система не изменилась, изменились 
критерии, настройки и глубина анализа.

Обменная ставка
— Каким образом банки мониторят 
клиентов, чтобы понять реальное по-
ложение дел в компании?
— Это осуществляется силами сотрудни-
ков банка через различные каналы полу-
чения информации. Как правило, без при-
влечения внешних структур.
— Что банки ждут от компаний?
— Информационной открытости и фи-
нансовой прозрачности прежде всего. 
Банки ждут адекватного менеджмента 
компаний. Банк хочет от бизнеса прежде 
всего понимания роли и места компании 
на рынке. Все это позволяет предложить 
не только более подходящие условия, но и 
обеспечить поддержку в кризисных ситу-
ациях. Банк регулярно отмечает и указы-
вает клиентам на узкие места в их бизнес-
моделях, а задача компаний прислуши-
ваться к этим замечаниям вовремя, что в 
конечном итоге выгодно для бизнеса, как 
заемщика, так и кредитора.
— Как изменялась доходность депози-
тов в условиях сокращения рынка для 
клиентов?
— Рынок в этом сегменте меняется пос-
тоянно, равно как и ликвидность на меж-
банковском рынке. В конце 2014 — нача-
ле 2015 годов мы наблюдали кризис лик-
видности.

— Какая ситуация будет в 2016 году с га-
рантиями и субсидиями государству 
под кредитование бизнеса для коммер-
ческих банков?
— Банки активно пользуются предостав-
ляемыми продуктами Агентства кредит-
ных гарантий и МСП-банка. И в будущем 
году, скорее всего, продолжат использо-
вать эти инструменты для финансирова-
ния инвестиционных программ. Во вся-
ком случае, сегмент среднего бизнеса ак-
тивно использует эти продукты. Банки 
также рекомендуют бизнесу структуриро-
вать свои потребности в кредитных сред-
ствах с использованием этих продуктов с 
целью диверсификации рисков и удешев-
ления фондирования.
— Увеличивается ли в кризис роль рей-
тингов для компаний. Насколько рей-
тинги помогают в получении кредита 
для компаний? 
— Для российских банков рейтинги ком-
паний не являются решающим фактором 
или ключевым аргументом по той причи-
не, что оценка агентства, как правило, ба-
зируется на изучении РСБУ отчетности. В 
кризисных условиях наличие рейтингов 
не исключает возникновения рисков в мо-
менте. Как правило, такие рейтинги со-
ставляются на основании публичной от-
четности компаний. Но она не может вы-
ступать для банка полноценным базисом 
для построения устойчивой бизнес-моде-
ли. Сами кредиторы имеют возможность 
более глубоко анализировать состояние 
бизнеса, работать с расшифровками ста-
тей баланса, получая более оперативную 
информацию о финансовом состоянии 
клиента. Кроме того, банковский монито-
ринг осуществляется постоянно, что дает 
возможность вовремя принять превентив-
ные меры для минимизации рисков.
— Есть ли смысл в создании неких 
неформальных банковских объеди-
нений, которые будут обмениваться 
информацией (просрочка, аналити-
ка по компании) о корпоративных за-
емщиках?
— Такой обмен информацией происхо-
дит и сейчас в плоскости личных взаимо-
отношений между банками. На первый 
план выходит уровень взаимного доверия 
и компетенции. Обязать игроков обмени-
ваться информацией, наверное, возмож-
но, но здесь важно учитывать конкурент-
ную среду, поскольку в процессе такого об-
щения станут прозрачными уровни про-
центных ставок, величина качества обес-
печения и другие закрытые нюансы. Си-
туация, когда в портфеле одного клиента 
присутствуют несколько банков, конечно, 
вынуждает «сверять часы», но зачастую это 
происходит только в кризисных ситуаци-
ях или в тех случаях, когда, по мнению бан-
ков, «клиент что-то недоговаривает». Кре-
дитный договор — это не статичный ин-
струмент. Банки могут менять условия по 
договоренности с клиентами. Клиенты са-
ми часто инициируют изменение условий 
кредитования, сталкиваясь с реалиями, 
меняют залоги, происходит перетекание 
из одних продуктов в другие и так далее.
— Реально кредитующих банков, ра-
ботающих в сегменте корпоративного 
бизнеса, осталось не так много. Какие 
будут тенденции в 2016 году?
— С уходом иностранных игроков выс-
вобождаются ниши на рынке. Но россий-
ский капитал не стремится зайти туда, по-
скольку желающих инвестировать в па-
дающий рынок крайне мало. Поэтому в 
2016 году на рынке, скорее всего, сохра-
нится нынешняя расстановка сил: рабо-
ту продолжат те самые 30–40 банков, кото-
рые могут и знают, как сохранить текущий 
портфель клиентов и его рентабельность.

Записал Олег Трубецкой

«Корпоративный бизнес  
остается локомотивом прибыльности»

Андрей Богуславский подчеркивает, что, несмотря на задачу сохранить уровень качества портфелей  
и снизить уровень рисков, банки готовы рассматривать новых заемщиков

С П Р О С  Н А  С П А С Е Н И Е

Опережающий рост просроченных долгов, снижение объе-
мов кредитования и желание демонстрировать регулятору 
хорошие показатели на фоне сжатия рынка и отзыва ли-
цензий заставляют банки идти навстречу своим заемщи-
кам. Осенью банки стали активнее реструктурировать про-
блемные кредиты компаний, на долю которых приходится 
до 20–30% корпоративного кредитного портфеля.

Долговые волны
По данным Центробанка, объем кредитования юридических лиц за де-
вять месяцев по сравнению с прошлогодним за те же месяцы снизился 
на 12%, до 24 трлн руб. За это же время корпоративный портфель бан-
ков вырос на 16%, почти до 29 трлн руб. На фоне продолжающегося 
сокращения кредитования объем просроченных долгов рос опережа-
ющими темпами, что увеличило долю просрочки в портфеле кредитов 
юридическим лицам с 4,4% до 6,3%. Хотя стоит заметить, что уровень 
просрочки в сентябре немного снизился с пикового значения в 6,5% 
в июле. Есть позитивные изменения и в динамике выдачи кредитов: 
годовые темпы снижения объемов замедляются. Тем не менее игроки 
негативно оценивают ситуацию на рынке: по их словам, снизить 
динамику роста объемов просроченных кредитов удается за счет их 
реструктуризации. В большинстве банков оценивают долю проблемных 
кредитов компаний в 20–30% портфеля. При этом реструктуризации 
поддаются почти 90% проблемных долгов.

По словам заместителя начальника управления корпоративных 
клиентов банка «Глобэкс» Антона Кузьменко, некоторое снижение тем-
пов роста просрочки происходит за счет реструктуризации и вывода 
части кредитов из просроченной зоны, но это далеко не окончательное 
решение проблемы. Поскольку на грани нормативов висят очень мно-
гие банки: объем реструктуризаций сейчас значительный, если кто-то 
из заемщиков хоть что-то может еще платить, банки стараются такую 
задолженность реструктурировать, говорит он.

«Можно говорить о второй волне реструктуризаций. Осенью 
начали приходить клиенты, которые пересмотрели свои возможности 

в изменившейся экономической ситуации. Хотя пик реструктуризаций 
пришелся на март, с тех пор банки уже успели столкнуться с основными 
проблемами заемщиков, в том числе банкротствами. Так что к концу 
года у участников рынка сформировались реальные кейсы по работе 
в этом направлении»,— рассказывает управляющий директор по корпо-
ративной работе Абсолют-банка Максим Грошев.

Как говорят в банках, за реструктуризациями обращаются клиенты, 
на продукцию которых заметно сократился спрос либо они были зави-
симы от импорта, а также компании, которые оказались сильно закре-
дитованными из-за активной экспансии бизнеса в предыдущие годы. 
Таким компаниям сейчас сложнее всего исполнять свои обязательства 
перед кредиторами. К проблемным заемщикам кредиторы относят 
в основном строительные компании и ритейлеров.

«Часто причина реструктуризации заключается в том, что экономи-
ческие условия изменились и необходимо адаптировать под них финан-
совый план компании, в том числе пересмотреть условия обслуживания 
кредитов. В некоторых случаях требуется пересмотреть срок кредита, 
в других — график внесения платежей, иногда изменится процентная 
ставка. Кроме того, могут предоставляться каникулы, меняться сумма 
кредита и прочее»,— рассказывает заместитель председателя правле-
ния СМП-банка Андрей Костин.

Банки тщательно анализируют показатели клиента, обратившегося 
за пересмотром условий по кредиту, просчитывают, какой уровень 
долга сможет потянуть компания, выясняют, не безнадежен ли заем-
щик. Кроме того, компании для положительного решения по заявке, 
скорее всего, придется найти дополнительные залоги для кредита и 
согласиться на увеличение процентной ставки.

Здесь, как говорит член правления, руководитель дирекции обслу-
живания и финансирования корпоративных клиентов Райффайзенбанка 
Оксана Панченко, помогает конструктивный подход акционеров и управ-
ленцев к вопросу реструктуризации. По ее словам, важно убедиться 
в том, что у заемщика есть четкая антикризисная стратегия (снижение 
издержек, поиск новых рынков сбыта и т. д.), ведь если ничего не пред-
принимать, то очень быстро любой бизнес начинает себя проедать и 

рискует обанкротиться. Но это скорее крайний случай. Если реструкту-
ризация связана не с изменением бизнес-процессов, например плана 
поставок, графика расчетов с контрагентами и другими объективными 
причинами, а с ухудшением платежеспособности и кредитоспособности 
клиента, то банк, вероятно, пересмотрит условия с учетов возросших 
рисков, предупреждает Андрей Костин. 

В зависимости от ситуации ставка для клиента может быть 
повышена, но бывают случаи, когда мы понимаем, что заемщик не 
может потянуть даже текущую ставку, и мы ее оставляем на прежнем 
уровне или даже немного снижаем, добавляет Максим Грошев. Также 
в таких случаях важно правильно и своевременно оценить финансовое 
положение компании: бывает, что клиент, который обращается за ре-
структуризацией, просто ссылается на ухудшение ситуации в экономике, 
но не может привести убедительные аргументы в пользу необходимости 
реструктуризации или считает, что она ему нужна «на всякий случай». 
Экономически такой запрос совсем не обоснован. Но, к счастью, таких 
компаний единицы, замечает Максим Грошев.

Корпоративное смирение
Рост просрочки и ухудшение ситуации на банковском рынке вынуди-
ли банки договариваться не только с клиентами, но и друг с другом. 
Банки активнее обмениваются между собой информацией по про-
блемным клиентам, обсуждают реструктуризации кредитов, особенно 
когда это касается крупных заемщиков, хотя прийти к общему кон-
сен сусу не всегда получается. «Да, общение банков активизирова-
лось. Но очень мало примеров реструктуризации путем создания 
синдикатов. Банки пытаются остаться при своих залогах, классических 
синдикаций с единым залоговым и платежным агентом практически 
нет. Кроме того, у банков разные уровни ставок и требования по 
марже, поэтому трудно прибиться к единым ценовым параметрам 
реструктуризации»,— замечает руководитель дирекции по работе с 
крупными корпоративными клиентами МДМ-банка Андрей Кузнецов.

Чаще всего при реструктуризации долгов крупных заемщиков кре-
диторы взаимодействуют друг с другом, но выйти на единый подход 

к сделке им трудно. Эксперты сходятся в главном: самые крупные 
кредиторы в портфеле клиента хотят заручиться привилегированными 
условиями и статусом, включая дополнительные залоги, либо берут 
на себя ведущую роль при разработке стратегии работы с заемщи-
ком. Тем более что банки обычно придерживаются своей тактики 
в реструктуризации долга. Например, у некоторых банков принята 
тактика немедленного истребования долга и только после этого появ-
ляется возможность начать переговоры о реструктуризации.

Стоит добавить, что банки сейчас особенно заинтересованы в 
качестве своих портфелей. Сжатие банковского сектора на фоне отзы-
ва лицензий и финансовых оздоровлений мотивирует игроков к тому, 
чтобы работать с просрочкой и стараться соответствовать требовани-
ям ЦБ. К тому же проведение реструктуризации обычно положительно 
отражается на резервах, хотя и не сразу. «Что же касается резервов, 
то в любом случае при проблемах с погашением долга они требуют 
корректировки, однако если банку удается договориться с должником 
полюбовно, то ситуация с резервами выглядит более стабильной, 
нежели в случае конфронтации»,— говорит начальник управления 
по работе с просроченной задолженностью Росэнергобанка Кирилл 
Ципривуз. Объем резервов банков на возможные потери, по данным 
ЦБ на 1 ноября, составляет почти 5,1 трлн руб., что на 41% больше, 
чем годом ранее. Тогда как прибыль банков за год сократилась в не-
сколько раз — до 193 млрд руб.

Участники рынка утверждают, что, несмотря на некоторое улучше-
ние динамики корпоративного кредитования, проблемы с заемщиками 
будут накапливаться. При этом оценка текущей ситуации в банковском 
секторе и ее дальнейшего развития у разных банкиров и чиновников 
разнится. Например, главы двух известных госбанков не сходятся во 
мнении, наступил уже масштабный кризис на банковском рынке или 
нет. А в Центробанке сохраняют оптимизм, не отмечают признаков 
системного кризиса в финансовой отрасли и даже дают вполне оптими-
стический прогноз развития рынка: регулятор ожидает роста корпора-
тивного кредитного рынка на 7% по итогам текущего года.

Алена Пушкина

Д И В Е Р С И Ф И К А Ц И Я  Р О С Т А

Что стало драйвером роста для бизнеса?  
Какие события определили вектор развития в 2015 году?

Владимир Миронов, вице-президент группы «Астерос»:
— Все знаковые события 2015 года, по сути, связаны с развитием 
трендов конца прошлого года. Их определили такие факторы, как 
снижение темпов экономического развития и введение новых внеш-
неполитических барьеров в высокотехнологичной сфере бизнеса. 
Непредсказуемость динамики курса рубля и общая экономическая 
нестабильность во многом оказали негативное воздействие на заин-
тересованность как государственных инвесторов, так и частных. 
И, как следствие, спровоцировали остановку новых инвестпроектов. 
В кризис компании вынуждены жестко минимизировать издержки и 
оптимизировать расходы на развитие IT-инфраструктуры. Кроме то-
го, возросшая стоимость заемных денежных средств создала пред-
посылки для проблем с финансированием бизнеса. Движение эконо-
мики в сторону импортозамещения подтолкнуло высокотехнологич-
ные компании к использованию отечественных разработок. Уверен-
ность в завтрашнем дне нам дали наши бизнес-партнеры из числа 
крупных клиентов и ведущих банков страны, которые, несмотря на 
кризисную ситуацию, выполняли и выполняют все условия заключен-
ных контрактов и оказывают полноценную финансовую поддержку на 
приемлемых условиях.

Виталий Глушков, заместитель директора по финансам— 
начальника казначейства «Трансконтейнера»:
— В кризисных условиях компания запустила ряд новых контейнерных 
сервисов, в том числе в международном сообщении Финляндия—Рос-
сия—Казахстан—Китай. Эти проекты — перспективные точки роста для 
бизнеса компании. В 2015 году была завершена пилотная стадия он-
лайн-сервиса по продажам услуг компании через интернет, оформи-
лась в полноценный канал продаж. Существенно вырос объем заказов, 
расширились перечень услуг и география перевозок, осуществляемых 
компанией по онлайн-заявкам. Бизнес компании диверсифицирован, 
что придает ему устойчивость в условиях кризиса. Кроме того, нам по-
могает и тот факт, что мы обслуживаем как импортные, так и экспорт-
ные и транзитные грузопотоки, при этом у нас сильные позиции на вну-
тренних маршрутах. Выход из кризиса не будет быстрым, поэтому мы 
ожидаем сохранения жесткой конкуренции в транспортной отрасли 
в среднесрочной перспективе. На этом фоне основным драйвером ро-
ста, на наш взгляд, останется способность транспортной компании 
предложить качественную услугу по более низкой цене.

Алексей Пьянков, первый заместитель генерального директора 
ООО «Комос Групп»:
— Для «Комос Групп» наиболее значимым событием стало участие 
в днях Удмуртии в Совете федерации и Государственной думе Рос-
сии, которые прошли в конце октября. Именно там мы заключили 
договор о сотрудничестве с Советом федерации, и теперь продук-
ция «Комос Групп» будет регулярно поставляться к столу российских 
законодателей. Кроме этого мы реализовали несколько инвестици-
онных проектов на общую сумму более 2 млрд руб. для увеличения 
объемов переработки молока, производства мяса, яйца и мороже-
ного. Ключевой фактор, определяющий эффективность и надеж-
ность бизнес-процессов в кризис,— это диверсификация бизнеса. 
Каждое из наших направлений самодостаточно, у нас есть так назы-
ваемые защитные отрасли — переработка молока, переработка 
кормов, яйцо, которые практически инвариантны к изменениям. 
Есть отрасли, где более высокая доходность, но и больше рисков,— 
свиноводство, птицеводство. 

Максим Сажин, финансовый директор ГК Henderson:
— Валютные скачки, падение потребительского спроса, безусловно, 
существенно повлияли на процесс взаимодействия с банками-парт-
нерами. И мы ценим, что в большинстве своем они не только не со-
кратили финансирование, но и по многим параметрам улучшили ус-
ловия для нас, пошли навстречу, оценивая ситуацию со стороны на-
шего бизнеса с учетом его специфики и рыночных факторов. Из-за 
общей неопределенности ситуации переговоры первого квартала 
этого года были для нас одними из самых тяжелых. Но как раз хоро-
шие отношения с партнерами во многом и помогли найти взаимопо-
нимание по большинству сложных вопросов. Наш опыт доказывает, 
что открытый диалог всегда лучше ультиматумов. В том числе свою 
роль сыграло и взаимодействие с торговыми центрами. В условиях 
нестабильного рынка мы выполняли все взятые на себя обязательст-
ва, что очень важно в кризис. Мы продолжаем нанимать сильных 
управленцев даже в это непростое время. Улучшаем процедуры от-
бора и развития наших продавцов. Для нас ключевым драйвером 
останется команда.

Армен Гарслян, председатель совета директоров  
ОАО «Метафракс»:
— Мы завершили разработку перспективной стратегии бизнеса до 
2030 года: ее суть в диверсификации линейки продуктов, уходе в глу-
бокую переработку метанола, производство малотоннажных высоко-
маржинальных продуктов. В этом мы видим для себя перспективу. 
Австрийская площадка группы продолжает разработку и апробацию 
новых марок синтетических смол. Прекрасно понимая, что стабиль-
ность намного важнее разовой выгоды, мы и сегодня идем на особые 
условия поставок и платежей с нашими партнерами. В кризисное 
время опираемся на тщательный анализ рынка, наши технологиче-
ские и финансовые возможности, баланс продуктовой линейки. 
Средний срок окупаемости инвестпроектов в химической промыш-
ленности составляет не менее пяти-семи лет, поэтому мы придержи-
ваемся долгосрочной программы развития и учитываем этот факт 
в нашей стратегии.

Записал Олег Трубецкой

Андрей Богуславский, заместитель председателя правления Абсолют-банка, отмечает, что сейчас 
ключевая задача для банков не только сохранение прибыльности и качества портфеля, но и тонкая  
подстройка в условиях падающего рынка.
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