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Ипотека

ИпотекаКОЛОНКА РЕДАКТОРА

Кредитный индикатор
Аналитики и эксперты различных сек-
торов рынка спорят о том, закончился 
кризис или видимые улучшения в эко-
номике — это лишь небольшая пере-
дышка, а дальше будет только хуже. 
В последние полгода доля оптимистов 
значительно выросла. 

Для меня уже многие годы индика-
тором того, что происходит в экономи-
ке, является поведение банков. Помню, 
в разгар прошлого кризиса, в 2009 
году я пришел в свой банк и попро-
сил оформить мне карту Visa Classic. 
Операционистка, испуганно распахнув 
глаза, замирающим голосом спроси-
ла: «Кредитную???» Когда я ответил, 
что дебетовую, девушка с видимым 
облегчением вздохнула. 

В последние же месяцы банки, с 
которыми мне хоть раз приходилось 
иметь дело, все настойчивее предла-
гают взять потребительский кредит. 
И натиск их растет. Последний мой ви-
зит в банк за получением зарплатной 
карты закончился диалогом, диаме-
трально противоположным по смыслу 
тому, который произошел там семь 
лет назад. Операционистка предло-
жила оформить на зарплатной карте 
возможность овердрафта. Мой отказ 
вызвал у девушки недоумение и даже 
чуть ли не настойчивое требование 
объяснить причину моего нежелания 
влезать в долг. 

В общем, у банков, как ни крути, 
появились средства, которые они 
мечтают дать в долг частным клиен-
там и даже в последнее время уже и 
частному бизнесу (хоть и с серьез-
ными оговорками). Учуяв этот тренд, 
правительство, судя по всему, решило 
от господдержки ипотеки отказаться. 
Но даже если программа субсидиро-
вания ставки жилищных кредитов и 
будет свернута, катастрофы на рынке 
не произойдет — процентные ставки по 
ипотеке и без участия государства уже 
пришли практически к докризисному 
уровню.

Впрочем, следует признать, что по-
литика банков вещь переменчивая — 
от раздачи кредитов направо и налево 
до введения заградительных ставок 
у них может пройти всего несколько 
дней.

Так или иначе, очередной сложный 
год подошел к концу, бизнес встречает 
его с умеренным оптимизмом и даже в 
соцсетях не видно традиционной шут-
ки о том, что наступивший год будет 
хуже прошлого, но лучше будущего. 

А на оптимизме вся наша экономи-
ка и держится. 

КОЛОНКА РЕДАКТОРА
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«ЭКОНОМИКА РЕГИОНА»

«Отмена господдержки —  
как конец света:  
все ее предсказывают,  
но никто не боится» Введенная на волне 
кризиса государственная поддержка ставки ипотечного кре-
дитования в наступающем 2017 году, по мнению большин-
ства опрошенных экспертов, продлена не будет — ставка 
рефинансирования Центробанка снижается, а потому боль-
шинство девелоперов катастрофических последствий отме-
ны субсидирования ставки ипотеки не ожидают. Олег Привалов

Ипотечные ставки напрямую связаны с 
ключевой ставкой Центробанка — обыч-
но они выше на 2–3%. Именно с этим был 
связан запуск программы государственной 
поддержки ипотеки весной 2015 года, по-
сле того как в декабре 2014 года ключевая 
ставка ЦБ резко взлетела до 17%. Но се-
годня ситуация совсем иная — ключевая 
ставка составляет всего 10%. «Это означа-
ет, что даже если программу господдержки 
ипотеки не продлят, окончание ее действия 
не должно привести к серьезному измене-
нию ставок по ипотеке, учитывая тенден-
цию 2016 года и дальнейший вероятный 
прогноз по снижению ключевой ставки в 
2017 году», — говорит Вера Сережина, ди-
ректор управления стратегического марке-
тинга и исследований рынка холдинга RBI.

С оглядкой на нефть С началом каж-
дого нового года вопрос субсидирования 
становится драйвером движения рынка 
первичной недвижимости. Опасение, что 
программа субсидирования будет отмене-
на, многих покупателей толкает к скорой 
покупке недвижимости. 

«Естественно, во многом положительное 
или отрицательное решение по продлению 
субсидирования будет связано с экономи-
ческим состоянием страны. В частности, с 
котировками на нефтяном рынке. При не-
гативном сценарии — обвале цен на нефть 
— экономика страны может вновь упасть, 
что потребует продления очередного эта-
па программы субсидирования ипотечных 
ставок, — говорит Игорь Петров, генераль-
ный директор E3 Investment. — Принимая 
во внимание экономическое, геополитиче-
ское состояние страны, отсутствие серьез-
ных предпосылок к дестабилизации теку-
щего положения, можно говорить о том, 
что очередное понижение ключевой ставки 
будет во втором квартале 2017 года».

Юлия Мошкова, руководитель отдела 
ипотечного кредитования компании «Пе-
тербургская недвижимость», считает, что 
экономическая ситуация стабилизирова-
лась, что не могло не отразиться на рынке 
ипотечного кредитования. Она приводит 
статистику: «Так, если в прошлом году 
разница между средними процентными 
ставками на весь период кредитования 
по программе господдержки и без нее со-
ставляла около 2,5% (11,5 против 14%), то 
сейчас это уже 0,7% (11,2 против 12,5%). 
В связи с этим мы считаем весьма вероят-

ным прекращение госсубсидирования ста-
вок с 2017 года. Регулирование рынка, ве-
роятнее всего, будет происходить за счет 
формирования специальных партнерских 
программ между банками и застройщика-
ми. Тем не менее, как показывает практика 

”
Петербургской недвижимости“, разница 

в ставках кредитования даже в пределах 
0,3–0,5% важна для клиентов, поэтому мы 
ожидаем роста количества ипотечных сде-
лок до конца года».

Ирина Зуева, управляющий дирек-
тор по ипотеке филиала ВТБ24 в Санкт-
Петербурге, рассуждает: «Полагаю, что в 
текущей ситуации уже можно говорить о 
завершении программы господдержки. С 
учетом снижения ключевой ставки банки 
выровняли ставки по ипотечным кредитам 
до докризисного уровня, поэтому ожидать 
существенного падения спроса не при-
ходится. Безусловно, сезонная составля-
ющая будет более выраженной, в частно-
сти, она окажет влияние на формирование 
спроса в первом квартале 2017 года. И с 
учетом аномально высокого спроса на ипо-
теку в феврале нынешнего года в первом 
квартале 2017 года рынок ипотеки ждет 
снижение по сравнению с первым кварта-
лом 2016 года. Сейчас и строительный ры-
нок, и банки подготовились к переходу на 
новые ставки. Базовые ставки были сниже-
ны в октябре, прогнозируемая в 2017 году 
среднерыночная ставка будет около 12,5% 
годовых. Это комфортная ставка для дол-
госрочного ипотечного кредитования. Про-
гнозировать объемы выдачи в следующем 
году сложно, слишком много аспектов вли-
яет на рынок недвижимости, но полагаю, 
что в итоге снижения не будет. Мы рассчи-
тываем на прирост объема выдач ипотеч-
ных кредитов в целом по рынку в 15%».

Больше половины Участники рынка 
признают, что значение ипотечного кре-
дитования для рынка жилья в этом году 
очень велико. По отзывам застройщи-
ков, в сегменте жилья эконом- и комфорт 
класса доля ипотечных сделок составляет  
50–60%. И именно возможность взять кре-
дит по минимальной ставке при первом 
взносе в 20–30% во многом стимулировала 
продажи на рынке.

Тимур Нигматуллин, финансовый анали-
тик группы компаний «Финам», отмечает, 
что за первые девять месяцев 2016 года в 
РФ объем выданных жилищных кредитов в 

РФ в рублях вырос на 33,7% по сравнению 
с аналогичным периодом прошлого года. В 
штуках в РФ число выданных кредитов вы-
росло на 28,6%. Ставки снизились с 14 до 
12,71%. В Петербурге за девять месяцев 
2016 года жилищные кредиты в деньгах 
выросли на 41,4% по сравнению с анало-
гичным периодом 2015 года, до 64,9 млрд, 
а в штуках — на 36% год к году, до 30,6 тыс. 

За третий квартал в РФ квартиры на 
первичном рынке подорожали на 3,4% по 
сравнению с аналогичным периодом про-
шлого года. На вторичном рынке в целом 
по РФ цены упали на 5,3%. «Опережающее 
падение по отношению к первичному рын-
ку связано с субсидированием ипотеки на 
первичном рынке со стороны государства. 
Скорее всего, вышеозначенная тенденция 
сохранится и в целом по году, так как отме-
на субсидирования запланирована в конце 
декабря», — говорит господин Нигматуллин.

«По нашей оценке, резкого снижения 
объемов ипотеки в 2017 году ждать не сто-
ит. Во-первых, люди все равно будут стре-
миться покупать жилье: улучшать уже су-
ществующие жилье, приобретать 

”
с нуля“ 

новое. Есть объективные миграционные и 
иные социальные процессы, которые ве-
дут к покупке недвижимости. Во-вторых, 
население адаптировалось и к ипотечным, 
и к потребительским кредитам, поэтому 
психологически люди готовы 

”
вписаться“ 

в многолетние долги, понимая, что в этом 
случае платить ежемесячно определен-
ную сумму они будут за свое жилье, а не 
за аренду чужого. Так что, по нашему мне-
нию, покупатели будут готовы приобретать 
квартиры даже на дорожающем рынке 
недвижимости и, возможно, даже чуть по 
более высоким ставкам», — полагает ру-
ководитель отдела маркетинга ООО «H+H» 
Майя Афанасьева.

Сомнений нет! Директор по продажам 
Seven Suns Development Алексей Бушуев 
категоричен: «Как у девелоперов, так и у 
представителей банковского сектора нет 
сомнений в том, что программа господ-
держки продлена не будет. Запуск бюджет-
ного субсидирования ипотеки в 2015 году 
был нацелен на минимизацию шоков для 
застройщиков и кредитных организаций 
от резкого подъема ключевой ставки ЦБ 
России. Сегодня — в условиях растущего 
дефицита бюджета — правительство не-
двусмысленно дало понять, что раз клю-
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Мобильный прорыв В Санкт-Петербурге число активных SIM-
карт с мобильным интернетом достигло 7 млн, что в четыре раза превышает ко-
личество домохозяйств, пользующихся фиксированным интернетом. По мнению 
аналитиков, спрос на мобильный интернет подстегивает популярность смартфо-
нов и планшетов. При этом в денежном выражении рынок показывает слабый 
рост, поскольку из-за конкуренции операторы связи вынуждены прибегать к вы-
годным тарифам и держать низкие цены. Алексей Кириченко

По оценке аналитического агентства «Рус-
телеком» (на основе данных агентства и 
Минкомсвязи), по итогам второго квартала 
2016 года число активных пользователей 
сотовой связи в Петербурге, пользующихся 
мобильным интернетом (2G, 3G), выросло до 
6,75  млн, или на 11% больше относительно 
второго квартала 2015 года. Вместе с тем 
число пользователей, пользующихся бес-
проводным доступом к интернету, который 

организован по радиоканалам (подвижный 
Wi-Max, LTE), увеличилось до 583 тыс., или на 
43% за аналогичный период времени. Общее 
число пользователей мобильного интернета 
в Петербурге в четыре раза превышает ко-
личество домохозяйств, пользующихся фик-
сированным интернетом. По итогам второго 
квартала их число увеличилось до 1,7  млн, 
или на 17%, оценивает гендиректор агент-
ства «Рустелеком» Юрий Брюквин. «Фик-

сированный интернет — это почти потреби-
тельская корзина, уровень проникновения в 
городе составляет почти под 90%. У мобиль-
ного интернета уровень проникновения тоже 
достаточно высокий, потому что активно за-
мещаются телефоны на смартфоны и план-
шеты, и этим устройствам требуется доступ к 
мобильному интернету», — отмечает он.

С тем, что мобильный интернет сейчас 
развивается быстрее фиксированного, со-

гласен гендиректор Telecom Daily Денис  
Кусков. «У рынка мобильного интернета есть 
большой потенциал роста как по росту чис-
ла устройств на руках у людей, так и исполь-
зуемых в направлении m2m (межмашинное 
взаимодействие). Рынок фиксированной 
связи уже достиг определенного предела и 
растет крайне медленно, только через до-
полнительные услуги, такие как платное ТВ, 
видеонаблюдение», — говорит он. ➔ 16 

Интернет

Ипотека

чевая ставка приблизилась к уровню 2014 
года, то программа свою роль сыграла и 
дальше рынок сможет функционировать и 
без господдержки».

Дмитрий Крутов, руководитель центра 
аналитики ГК «Доверие», шутит: «Отмена 
господдержки — как конец света: ее все 
ждут, предсказывают, но никто всерьез 
уже не боится. В случае продолжения 
тенденции на снижение ключевой ставки 
Центробанком мы можем ожидать, что в 
первом полугодии 2017 года стандартная 
ставка жилищного кредита вплотную при-
близится к ставке в рамках программы 
госсубсидирования ипотеки. Конечно, в 
преддверии отмены госпрограммы рынок 
зафиксирует некоторое оживление по-
купательской активности, но оно будет 
далеко не таким интенсивным, как в янва-
ре-феврале 2016 года. Далее спрос будет 
зависеть скорее от внешних факторов и 
состояния экономики в целом. Вероятно, 
в будущем году мы увидим сопоставимые 
с 2016 годом объемы продаж. Возможно 
и некоторое снижение за счет того, что в 
первом полугодии людям будет необходи-
мо время для адаптации к новым условиям 
рынка. В целом 2016 год можно назвать пе-
риодом восстановления рынка жилищного 
кредитования. Причем темпы возвращения 
заемщиков оказались достаточно внуши-
тельными. Объем жилищного кредитова-
ния в итоге за 2016 год в Петербурге может 
составить до 85–90 млрд рублей».

Сергей Степанов, директор по про-
дажам компании «Строительный трест», 
также полагает, что в следующем году дей-
ствие программы субсидирования ипотеки 
продлено не будет, так как базовые ставки 
банков естественным образом снизятся до 
уровня текущих субсидированных и ниже.

Ирина Доброхотова, председатель 
совета директоров компании «Бест-
Новострой», напоминает, что АИЖК пуб-
ликовало прогноз, что объемы кредитова-
ния в России в следующем году будут на 
уровне 1,3 трлн рублей. «Спрос на ипотеку 
останется высоким, так как цены на недви-
жимость стали более привлекательными. 
Даже в отсутствие ипотеки с субсидиро-
ванной государством ставкой на рынке бу-
дут предлагаться кредиты с нулевым пер-

воначальным взносом (уже разработаны 
и предлагаются сейчас), кредиты с субси-
дированной ставкой от застройщика (этот 
механизм также уже отработан), а кроме 
того, если снизится ключевая ставка ЦБ, то 
проценты по классической ипотеке будут 
на уровне 11–12, что сейчас практикуется 
в продуктах с господдержкой. Также пра-
вительство намерено разработать ряд мер 
для снижения ипотечных ставок до уровня 
10% годовых и ниже, о чем говорилось в 
открытых источниках», — рассказала она.

Татьяна Копыстыринская, коммерче-
ский директор ГК «Пионер», направление 
«Санкт-Петербург», полагает, что ипотека 
с господдержкой может быть заменена 
другой формой, например, поддержкой от-
дельных категорий граждан. 

Директор по развитию Bonava в России 
Александр Свинолобов уверен, что отмена 
господдержки не скажется на объемах вы-
даваемой ипотеки. «Сохранение ипотеч-
ной ставки на приемлемом уровне удержит 
интерес покупателей строящегося жилья, 
обращающихся за заемными средствами», 
— говорит он.

Правда, среди участников рынка есть и 
те, что относятся более пессимистично к 
перспективам отмены господдержки ипо-

теки. Юрий Неманежин, управляющий пар-
тнер Gravion Group, уверен: «Если ипотеку 
отменят в следующем году, то это станет 
катастрофой как для покупателей, так и 
для строительной отрасли в целом. Се-
годня на территории Московской области 
около 85% квартир продается по ипотеке. 
Так как за последний год доходы наших жи-
телей не увеличились, а стоимость квартир 
остается по-прежнему для многих катего-
рий граждан недоступной и ипотека — их 
единственный шанс купить жилье, то от-
мена государственной поддержки ипотеч-
ных программ приведет к резкому оттоку 
покупателей и, как следствие, к резкому 
снижению продаж у девелоперов со всеми 
вытекающими последствиями».

Роман Мирошников, исполнительный 
директор СК «Ойкумена», считает, что для 
застройщиков окончание программы го-
споддержки не так страшно, поскольку не 
все продажи осуществляются по ипотеке. 
«Однако спрос на квартиры упадет, следо-
вательно, объемы строительства в целом 
будут сокращаться», — говорит он.

Впрочем, скорее всего, если падение и 
случится, оно будет недолговременным и 
не таким драматичным, как считает госпо-
дин Неманежин.

Господин Бушуев предполагает, что 
окончание господдержки может привести к 
краткосрочному падению объемов продаж 
застройщиков на 5–10% и к перераспре-
делению спроса в пользу более недорогих 
объектов — жилых комплексов высокой 
степени готовности с ценами ниже средне-
рыночного уровня.

Игорь Петров из E3 Investment тоже счи-
тает, что резкий отказ от господдержки, 
несмотря на небольшое оживление рынка, 
может отрицательно сказаться на спросе. 
«Если в этом году средний уровень рубле-
вой ипотеки находится на уровне 13%, то 
в 2017 году мы прогнозируем снижение до 
10–11%. Однако стоит понимать, что не все 
банки пойдут на такие условия, несмотря 
на постепенную стабилизацию ставок. При 
этом сокращение предложения в 2017 году, 
которое было вызвано снижением объема 
вывода новых проектов с наступлением 
кризиса, приведет к росту цен — примерно 
на 10%», — говорит господин Петров.

Светлана Денисова, начальник отдела 
продаж ЗАО «БФА-Девелопмент», рас-
суждает: «Объемы кредитования, после 
небольшого адаптационного периода, ко-
торый обычно совпадает с новогодним за-
тишьем, будут сопоставимы с объемами 
текущего года. По динамике 2016 года мы 
видим, что рынок адаптировался к новым 
условиям, количество сделок и объем вы-
данных кредитов увеличились, люди при-
выкли к кризисным явлениям, заемщики об-
рели уверенность. Соответственно, ипотека 
будет оставаться драйвером первичного 
рынка и строительного рынка в целом».

Ольга Захарова, директор по продажам 
и продвижению компании «СПб Ренова-
ция», считает, что главным итогом жилищ-
ного кредитования в 2016 году станет то, 
что ипотека преодолела определенный 
барьер и стала главным механизмом при-
обретения строящегося жилья. «Не ис-
ключено, что в ближайшие годы покупка 
без привлечения кредита станет если не 
экзотичной, то редкой формой оплаты. 
Так, по нашим прогнозам, в отдельных про-
ектах 

”
СПб Реновации“ восемь квартир из 

десяти будут продаваться с использовани-
ем ипотеки уже к концу года», — говорит 
эксперт. n

С началом каждого нового года вопрос субсидирования становится драйвером движения рынка первичной  
недвижимости. Опасение, что программа субсидирования будет отменена, многих покупателей толкает 
к скорой покупке недвижимости
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15 ➔ По мнению господина Кускова, в Пе-
тербурге все операторы показывают отлич-
ное качество связи: «Уровень скоростей 
3G находится в пределах 5–6 Мбит/с,  LTE 
— 12–14 Мбит/с. Число устройств, поддер-
живающих 4G, растет, а значит, люди по-
требляют все больше трафика».

Несмотря на увеличение числа пользо-
вателей интернета, в денежном выражении 
рынок в Петербурге практически не рас-
тет. К примеру, по данным Минкомсвязи, 
доходы от услуг документальной электро-
связи (включает как мобильный, так и 
фиксированный интернет) в Петербурге 
составили 18,4 млрд рублей за шесть ме-
сяцев 2016 года, что всего на 3,2% выше 
показателя за аналогичный период про-
шлого года. «Рост небольшой, потому что 
конкуренция на рынке никуда не делась, 
наоборот, она усилилась», — полагает го-
сподин Брюквин.

По данным экспертов, рынок мобильно-
го интернета в Петербурге делят «большая 
тройка» («Мегафон», МТС, «Билайн»), а 
также Tele2. Лидерами на рынке фикси-
рованного интернета являются «Ростеле-
ком», «Дом.ru InterZet» и Skynet.

«Традиционно Петербург для нас — клю-
чевой регион, где мы всегда будем старать-
ся удерживать лидирующую позицию. По 
нашим данным, доля 

”
Мегафона“ в Петер-

бурге по абонентам составляет около 37%. 
Количество наших абонентов традиционно 
растет: по итогам первого полугодия рост 
составил 6%. Это связано и с привлека-
тельностью тарифной линейки, и с много-
образием предлагаемых услуг, и с ростом 
населения Петербурга, и с увеличением ту-
ристического потока», — заявил директор 
Северо-Западного филиала «Мегафона» 
Павел Корчагин. По его словам, уже сейчас 
скорости мобильного интернета практиче-
ски сравнялись с фиксированным, а ино-
гда и превосходят, при этом по цене тоже 
отличаются не очень сильно. «В этом году 
летом в Петербурге мы демонстрировали, 
что скорость мобильного интернета может 
достигать 1  Гбит/с, поэтому проникнове-
ние мобильного интернета будет только 
увеличиваться», — комментирует господин 
Корчагин. В целом по России «Мегафон» 
увеличил выручку от мобильной передачи 
данных за девять месяцев 2016 года на 7%.

В «Билайне» отмечают, что растет чис-
ло пользователей, выходящих в интернет 
с нескольких устройств (и с компьютера, 
и с мобильного устройства), а также вы-
ходящих в интернет только с мобильных 
устройств. «За первые девять месяцев 
2016 года дата-трафик в Санкт-Петербурге 
почти на 70% больше трафика за анало-
гичный период 2015», — говорят в пресс-
службе компании. В «Билайне» связывают 
рост количества абонентов, в частности, 
с конвергентными предложениями и запу-
ском тарифа с безлимитным интернетом. 
Там отмечают, что рост выручки от мобиль-
ной передачи данных по Петербургу за де-
вять месяцев 2016-го относительно анало-
гичного периода 2015-го составил 30%.

МТС подтверждает стабильный рост мо-
бильного интернета. «Сегодня более трети 
всего трафика, генерируемого жителями 
Северо-Запада, приходится на Петербург 
и Ленобласть. Наибольшую динамику ро-
ста объема передачи данных показывают 
пользователи 4G, за год в Петербурге и 
Ленобласти этот показатель вырос вдвое. 
Уже сейчас 4G-трафик в регионах Северо-
Запада составляет более трети от всего 
потребляемого в нашей сети data-трафика. 
На рынке фиксированной связи продолжа-

ет расти спрос на пакетные предложения. 
При этом драйвером подключений явля-
ются услуги цифрового телевидения, а не 
широкополосный доступ в интернет», — 
говорят в пресс-службе компании. Если го-
ворить о количестве мобильных абонентов 
МТС, то в целом в России по итогам тре-
тьего квартала 2016 года их число выросло 
до 79% абонентов, а годовой рост абонент-
ской базы составил 2,8%, утверждают в 
компании. В то же время в Петербурге по 
итогам трех кварталов рост абонентской 
базы МТС составил более 10%.

В Tele2 заявили, что с начала 2016 года 
размер абонентской базы в Петербурге у 
оператора существенно не изменился, но 
в перспективе он рассчитывает увеличить 
количество абонентов, поскольку недавно 
запустил свой первый тариф с безлимит-
ным доступом к мобильному интернету. «С 
учетом того, что наряду с Москвой Петер-
бург — город с наибольшим проникнове-
нием мобильной связи (превышает 220%), 
тенденция к стабильности абонентской 
базы — предсказуема», — говорят в ком-
пании. В то же время там отмечают, что 
компания Tele2 запустила скоростной мо-
бильный интернет позднее других опера-
торов: 3G — в ноябре 2014 года, 4G — в 
июне 2015-го, поэтому рост трафика был 
очень стремительным и значительно пре-
высил общерыночные тенденции. Так, за 
девять месяцев новые тарифные предло-
жения обеспечили трехкратный прирост 
дата-трафика.

Руководитель направления «Смартфон» 
компании Yota Артемий Пономарев со-
гласен, что мобильный интернет в России 
развивается быстрее, чем фиксирован-
ный. «Одним из основных драйверов роста 
мобильного интернета в стране является 
популярность смартфонов и планшетов. 
Кроме того, все больше бизнесов перехо-
дит в онлайн. За последнее время среднее 
количество времени, проводимого в интер-
нете с мобильных устройств, значительно 
возросло. На сегодняшний день Петербург 
и Ленобласть занимают второе место по-
сле Москвы по количеству пользователей 

мобильного интернета Yota», — говорит  
господин Пономарев.

При этом доля оттока абонентов фикси-
рованного интернета в сторону мобильного 
ничтожна мала, считают в «Ростелекоме». 
«Рынок мобильного интернета сегодня 
стремительно растет, и абоненты зача-
стую считают, что используют мобильный 
интернет, когда пользуются Wi-Fi-сетями 
проводного оператора. При этом контент 
становится все более и более тяжелым, 
и например, качественный видеоконтент 
для воспроизведения на большом экране 
требует пропускной способности, которую 
обеспечивают только фиксированные опе-
раторы», — комментирует замдиректора 
макрорегионального филиала — директор 
по работе с массовым сегментом «Росте-
леком Северо-Запад» Светлана Шамзон. 
В компании отмечают, что с начала года 
прирост абонентской базы широкополос-
ного доступа к интернету в Петербурге 
составил 5%, при общем росте абонент-
ской базы 3%. «Наша компания в этом году 
несколько изменила свои акценты. Мы 
делаем основной акцент на привлечение 
абонентов на пакетные тарифные планы, 
причем не акционные. Рынок Петербурга 
устал от акционных предложений. Абонен-
ты хотят сразу подключаться на тот пакет 
и тарифный план, который останется у них 
надолго», — говорит госпожа Шамзон.

«Дом.ru  InterZet» также сообщил о ро-
сте числа абонентов. «С начала года або-
нентская база в сегменте b2c увеличилась 
почти на 20% благодаря качественной 
работе персонала, новым предложениям 
и сервисам, сделкам M&A. Соответствен-
но, выросла и выручка», — сообщили в 
пресс-службе компании. При этом в «Дом.
ru InterZet» отмечают, что не повышали сто-
имость тарифов более двух лет: «С 1 октя-
бря 2016 года размер абонентской платы 
изменился в среднем на 10%, что связано 
с общей ситуацией на рынке».

В «Мегафоне» говорят, что принимают 
непосредственное участие в разработке 
стандарта пятого поколения (скорость до 
20 Гбит/с и низкий показатель задержки), 

несмотря на то, что для массового поль-
зователя пока практически для всех мо-
бильных сервисов вполне хватает суще-
ствующих скоростей. «Для нас подобные 
проекты — возможность влиять на новые 
стандарты и технологии, активно участво-
вать в их согласовании и выведении на ры-
нок. Мы полагаем, что к 2018 году стандарт 
5G уже появится. Тогда же 

”
Мегафон“ пла-

нирует развернуть первые опытные сети 
пятого поколения в России», — отмечает 
господин Корчагин.

МТС в следующем году продолжит рабо-
ты по увеличению своей сети в Петербурге 
и Ленобласти. «Также будет модернизиро-
вано уже существующее оборудование, с 
тем чтобы при помощи наиболее инноваци-
онных и современных технологических ре-
шений предоставлять качественные услуги 
связи и передачи данных на высоких ско-
ростях даже в самых удаленных районах и 
труднодоступных местах», — сообщили в 
пресс-службе компании

«Билайн» в этом году активно расширя-
ет и модернизирует сеть 4G в городе и об-
ласти, отмечают в компании.

Впрочем, по мнению аналитиков, в 
связи с тем, что рынок связи не растет в 
денежном выражении, операторы в этой 
ситуации практически заморозили инве-
стиции в развитие сети. 

«Инвестиции уменьшись на десятки 
процентов год к году. Соответственно, 
дальнейшее увеличение абонентской 
базы и объема прокаченного трафика 
приведет к тому, что качество связи будет 
ухудшаться. При этом уже несколько лет 
остро стоит проблема, когда операторы 
связи превращаются в трубу для прокачки 
трафика. То есть они инвестировали день-
ги в строительство и развитие сетей, а за-
рабатывают на этом так называемые Over 
the Top операторы. Самый яркий пример 
— это мессенджеры WhatsApp и Viber, ко-
торые в развитие сетей не инвестировали, 
но сейчас имеют в базе десятки миллио-
нов пользователей и зарабатывают на их 
трафике», — считают в агентстве «Русте-
леком». n
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Cкорости мобильного интернета практически сравнялись с фиксированным, а иногда и превосходят, при этом по цене тоже отличаются не очень сильно
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Арендная половина  
Промышленность Петербурга переживает не лучшие времена, и многие  
предприятия озаботились поиском дополнительных источников доходов.  
Самым часто используемым из альтернативных источников дохода является 
сдача помещений в аренду. Аналитики отмечают, что в некоторых случаях  
выручка от этого вида деятельности может превышать 50% от всего оборота 
предприятия. Роман Русаков

В Петербурге недостатка в промышлен-
ных площадках в аренду нет. Около 15% 
от всей площади города занимают именно 
земли промышленного назначения и нахо-
дящиеся на них предприятия. 

Как правило, промышленные предприя-
тия в качестве получения дополнительных 
непрофильных доходов зарабатывают 
на сдаче в аренду свободных производ-
ственных помещений. Доля доходов от 
сдачи в аренду неиспользуемых площа-
дей составляет примерно 20–50%. Многое 
зависит от загруженности предприятия 
заказами и текущего финансово-экономи-
ческого положения компании.

Тимур Нигматуллин, финансовый ана-
литик группы компаний «Финам», считает, 
что удачное расположение промзоны по-
зволяет владельцам площадей получать 
доходы в объеме, сопоставимом с вы-
ручкой от основного вида деятельности. 
«Как бы то ни было, эта ситуация обычно 
нестабильна и наблюдается тренд по вы-
делению таких активов собственниками в 
отдельные юрлица и выход из их капитала 
в пользу профильных инвесторов», — от-
мечает он. 

Вера Горбачева, руководитель филиа-
ла центра сертификации продукции и обо-
рудования «Серконс-Санкт-Петербург», 
также говорит о том, что сдача площадей 
в аренду может превышать 50% от общего 
оборота предприятия.

Павел Сигал, первый вице президент 
организации «Опора России», оценивает 
долю арендных доходов гораздо скром-
нее. Он признает, что в старых предпри-
ятиях, которым площади достались еще 
со времен СССР, эти дополнительные 
доходы могут даже превышать доход от 
основной деятельности. «Но обычно этот 
показатель не превышает 10–20%», — го-
ворит эксперт.

Некоторые предприятия прибегают 
к продаже части своих объектов или зе-
мельных участков. Подобные действия 
могут быть направлены на развитие пред-

приятия, чтобы получить дополнительное 
финансирование на закупку нового обо-
рудования, разработку технологий и дру-
гое. Также избавление от излишков, про-
стаивающих площадей может служить и 
для оптимизации текущей деятельности. 
В некоторых случаях продажа активов мо-
жет вывести компанию из тяжелого поло-
жения, когда средства будут направлены 
на «латание дыр» в бюджете.

Алла Сидоренко, руководитель на-
правления индустриальной недвижимости 
«Бестъ. Коммерческая недвижимость», 
говорит: «Что касается коммерческого 
использования незадействованных в про-
изводстве и морально устаревших площа-
дей в городе, то на них есть устойчивый 
спрос со стороны небольших компаний. 
Обычно это предоставление в аренду 
производственно-складских площадей от 
50 до 700 кв. м. Качество таких площадей 
довольно низкое, так как доведение по-

добных площадей даже до класса С абсо-
лютно невыгодно собственнику».

Еще один вид непрофильной деятель-
ности промышленных предприятий — соз-
дание на территории завода собственной 
автомойки, СТО, которые ориентированы 
как на внутреннего, так и на внешнего 
клиента. «Бывают случаи, когда промыш-
ленные предприятия создают мини-го-
стиницы на территории — собственник 
задействует неликвидные администра-
тивно-бытовые помещения. Конечно, по-
добные гостиницы относятся к низкому 
ценовому сегменту и в большей степени 
похожи на хостелы, но данный сопутству-
ющий бизнес приносит определенный до-
ход», — рассказал Филипп Чайка, дирек-
тор отдела индустриальной и складской 
недвижимости компании IPG.Estate.

Господин Нигматуллин при этом от-
мечает, что использование производ-
ственных мощностей для изготовления 

нетипичной для предприятия продукции 
обычно не считается непрофильной де-
ятельностью, так как по сути является 
диверсификацией с целью дозагрузки 
линий. 

«Обычно компании стараются побочный 
бизнес развивать в синергии с основным. 
Так, например, на различных лесопилках 
и деревообрабатывающих предприятиях 
часто встречается дополнительная дея-
тельность в виде производства топливных 
брикетов. Также достаточно популярным 
направлением в некоторых случаях явля-
ется производство пластиковой тары. Но 
сейчас побочный бизнес встречается все 
реже, так как собственники понимают, что 
концентрация на основном виде деятель-
ности дает больший эффект. При наличии 
свободных площадей их гораздо проще 
и выгоднее продать или просто сдать в 
аренду, чем пытаться на них развивать до-
полнительное производство», — резюми-
рует господин Сигал.

Мария Парфененко, генеральный ди-
ректор инвестиционно-управляющей 
компании STEIT, приводит пример: «По 
сути, ФГУП 

”
РНЦ Прикладная химия“ уже 

давно превратило свою производствен-
ную площадку в Кузьмолово (Всеволож-
ский район) в медицинский кластер. На 
сегодняшний день там базируется целый 
ряд предприятий фармацевтического 
профиля. Российский научный центр идет 
на это осознанно, стремясь обеспечить 
загрузку своих площадей. Конечно, не-
мало ему в этом помог тот факт, что центр 
сотрудничает с ведущими химическими 
фирмами России и Европы. Резидентам 
выгодно брать в аренду площади, полно-
стью подготовленные для потребностей 
их производства. Фактически стихийно 
образовавшийся в Кузьмолово фармкла-
стер — это хороший пример промышлен-
ного парка типа brownfield, то есть парка 
на базе действующей производственной 
площадки, обеспеченного как сооруже-
ниями, так и инфраструктурой». n

Промышленность

При наличии свободных площадей их гораздо проще и выгоднее продать или просто сдать в аренду,  
чем пытаться на них развивать дополнительное производство

Ев
гений


 

Пав
л

енко




18 / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS guide / №235/п 19 декабря 2016 года

«Тон задают  
дополнительные 
сервисы» Генеральный  
директор ООО «Вест Колл СПб» Виктория 
Тихонова в интервью корреспонденту BG 
Агате Марининой рассказала об итогах 
года на телеком-рынке, реорганизации 
компании и перспективных нишах  
для операторов. 

BUSINESS GUIDE: Каковы предваритель-
ные итоги года для рынка телекоммуни- 
каций? 
ВИКТОРИЯ ТИХОНОВА: Уходящий год по 
динамике не сильно отличается от 2015 
года. Макроэкономическая ситуация и 
ограниченность доступа бизнеса к фи-
нансовым рынкам, безусловно, сказы-
ваются на телекоммуникационном биз-
несе. Когда нынешний кризис только 
начинался, уже было понятно, что это 
серьезно и надолго. И в этом его глав-
ное отличие от прошлого. Тогда, в 2008 
году, можно было вдохнуть поглубже, 
урезать потребности и, активно рабо-
тая с удвоенной энергией, благополучно 
вынырнуть из откатившейся волны кри-
зиса. В этот раз иначе — необходимо 
подстраиваться под условия и учиться 
в них не только жить, но и развиваться. 
Это сравнение хорошо иллюстрируется 
поведением клиентов. Если в 2008 году 
ощущалось существенное сужение кли-
ентской базы по всем основным направ-
лениям, то сейчас этого не произошло. 
Хотя, конечно, клиенты серьезно отно-
сятся к экономии. 

В целом результаты 2016 года говорят 
об определенной стабильности на рын-
ке. Игроки с оптимизмом смотрят в бу-
дущее и стремятся определить направ-
ления, которые смогут обеспечить рост. 
BG: За счет чего телеком-компании могут 
обеспечить рост?
В. Т.: Если бы были универсальные рецеп-
ты, то их можно было рекомендовать всем 
и принимать «лекарство» по часам. Все 
знают, что нужно правильно подбирать 
сотрудников, оптимально расходовать 
средства, оперативно откликаться на 
сигналы рынка и прочее. Как это сделать 
— могут сказать хором армии консультан-
тов и бизнес-гуру. Наш рецепт не станет 
открытием. Нужно не останавливаться, 
не бояться пробовать новое и стараться. 
BG: Какие продукты наиболее востребо-
ваны у корпоративных клиентов?
В. Т.: Одна из главных тенденций на рын-
ке — развитие облачных технологий. 
Без них можно попросту потеряться. 
Под облачными технологиями мы пони-
маем не только IAAS (англ. Infrastructure-
as-a-Service — «инфраструктура как 
услуга». — BG) и SAAS (англ. Software-as-
a-Service — «программное обеспечение 
как услуга». — BG), но и такие продукты, 
как наша «связная» услуга «Облачная 
АТС». Это реальный инструмент для со-
кращения офисных затрат. 

У «ВестКолл» линейка «интеллекту-
альных услуг», подобных этой, занимает 
ощутимую долю в 10% в объеме выруч-
ки. Мы будем и дальше развивать такие 
продукты. 
BG: Кто основной потребитель таких  
услуг? 
В.  Т.: В первую очередь это малый и 
средний бизнес. Облачные техноло-
гии позволяют сокращать расходы, что 
крайне актуально для этого сегмента 
потребителей. К примеру, для исполь-
зования нашей «Облачной АТС» не тре-
буется покупать «железо», а значит, не 
нужен и специалист, который сможет 
его обслуживать — чинить, настраи-
вать. За работой виртуальной АТС в 
режиме 24х7 следят наши специалисты, 
то есть речь идет об экономии даже не 
на одном сотруднике, а на нескольких. 
К тому же сервис позволяет ограничить 
некоторые виды связи: например, меж-
дународную. Это снимает все вопросы, 
связанные с расшифровкой и детали-
зацией звонков.
BG: Доля малого и среднего бизнеса в 
клиентской базе телеком-операторов 
растет?
В.  Т.: Доля малого и среднего бизнеса, 
в принципе, больше. В первые десять 
лет нашей работы у нас была более 
однородная клиентская база. Сейчас ее 
структура изменилась. И, конечно, доля 
крупного бизнеса в значительной степе-
ни увеличилась. 
BG: Что является драйвером роста в сег-
менте b2c? 
В.  Т.: К сожалению, население растет 
не с такой скоростью, с которой мы бы 
хотели наращивать наши клиентские 
базы. Увеличение количества клиентов 
на 20–30% в год уже практически невоз-
можно. Увеличение абонентской базы 
сейчас возможно в основном при рабо-
те с новостройками и «перетягивании» 
абонентов у конкурентов. При этом та-
рифы и скорости широкополосного до-
ступа в интернет для домашних сетей 
уже практически сравнялись у всех опе-
раторов. По этим характеристикам уже 
нельзя соревноваться. Теперь тон за-
дают дополнительные сервисы, расши-
рение спектра услуг и клиентский опыт. 

К примеру, сейчас большой спрос на 
телевидение. Роль цифрового телеви-
дения и качественного легального кон-
тента растет. Развитие технологий теле-
видения требует идеальной картинки и 
стабильности сигнала. Телекоммуника-

ции не должны отставать от тех реше-
ний, которые предлагаются покупателям 
производителями бытовой техники. 
BG: А если говорить о более отдаленной 
перспективе?
В. Т.: Если смотреть дальше, то перспек-
тивы есть у технологий для «умного» 
дома. Об этом много говорят, но пока 
предлагаемые решения слишком слож-
ны для более широкого распростране-
ния. Но так или иначе, эти технологии 
придут в нашу жизнь и станут реально-
стью. И владельцам необходим будет на-
дежный поставщик доступа в интернет 
для того, чтобы управлять своим домом. 
Сейчас все игроки телеком-рынка раз-
мышляют об этом. Выиграет тот, кто 
первым предложит клиентам простое 
решение. 
BG: Значимым событием 2016 года ста-
ло присоединение части активов «Вест-
Колл» к холдингу «Эр-Телеком». Как 
проходит процесс реорганизации ком-
пании? 
В.  Т.: В нынешней ситуации это суще-
ственное событие на рынке, потому что 
сейчас подобных сделок практически 
не совершается. В рамках реоргани-
зации мы занимаемся оптимизацией 
сетей, потому что и у «ВестКолл», и у 
«Эр-Телекома» обширные сети связи. 
Кроме того, происходят определенные 
внутренние процессы, связанные с кор-
поративными требованиями и стандар-
тами компании «Эр-Телеком», которая 
является публичной компанией. В част-
ности, речь идет о формах и сроках от-
четности. 
BG: То есть стратегия развития «Вест-
Колл» на рынке не изменится после ре-
организации? 
В. Т.: Акционеры холдинга «Эр-Телеком» 
приобретали компанию как хороший ак-
тив с расчетом на его рост и дальней-
шее развитие. И стратегия компании 
заключается именно в том, чтобы дости-
гать этого. 

В 2017 году мы не меняем стратегии. 
«ВестКолл» всегда двигается вперед — 
и за счет собственного органического 
роста, и за счет приобретений других 
операторов. Нас знают на рынке как 
серьезного интегратора операторов как 
b2b, так и b2c-сегмента. У нас репутация 
компании, которая честно ведет себя по 
отношению к приобретаемым активам. 
Если уходящий год стал для нас годом, 
когда мы сами были объектом приоб-
ретения, то в 2017 году мы возобновим 

стратегию M&A в отношении малых и 
средних телеком-компаний.
BG: О каких показателях идет речь? 
В.  Т.: Мы ожидаем, что 2016 год «Вест-
Колл» закончит с четким выполнением 
планов. Количество услуг, оказываемых 
физическим лицам в Санкт-Петербурге 
и Ленинградской области, составит поч-
ти 100 тыс. База юридических лиц до-
стигнет 10 тыс.

К концу года мы прогнозируем выруч-
ку на уровне 1,5 млрд рублей. Это на 5% 
больше, чем по итогам 2015 года. При 
этом в 2017 году мы рассчитываем со-
хранить темп роста на уровне 2016 года. 
В нынешних условиях это достаточно 
амбициозные планы.
BG: За счет чего рассчитываете сохра-
нить темпы роста? 
В. Т.: Мы не строим макроэкономических 
прогнозов и всегда готовы к изменениям 
на рынке. Мы мобильны, честны и умеем 
хорошо настраивать свои бизнес-про-
цессы под новые требования.

Мы наблюдаем за тем, что компа-
нии любят получать услуги из «единого 
окна». У нас сотрудники работают года-
ми и десятилетиями, а это значит, что их 
компетенции постоянно расширяются. 
Это позволяет нам предоставлять много 
услуг из одних рук. Например, мы можем 
предоставить нашему корпоративному 
клиенту и мобильную связь, объединив 
его офисные и сотовые телефоны, что 
очень удобно для того, чтобы коллеги 
всегда были на связи, независимо от их 
местонахождения. При этом достаточ-
но набрать с любого из имеющихся под 
рукой телефонов короткий офисный 
номер, и вы уже говорите с искомым 
абонентом, какой бы телефон ни был 
у него в руках — стационарный, DECT 
или мобильный телефон. Можно в пять 
раз сэкономить средства, затрачива-
емые на мобильный контракт, и повы-
сить безопасность доступа с мобильных 
устройств сотрудников в офисную ком-
пьютерную сеть. 

Кроме того, у «ВестКолл» есть соб-
ственный дата-центр, и мы видим, как 
начатый в 2006 году проект Co-location 
приносит свои дивиденды и дополняет-
ся новыми сервисами. И здесь «Вест-
Колл» — всегда на вашей стороне. Мы 
даем клиенту возможность не только 
поставить стандартные сервера в стан-
дартные стойки, но и предоставляем 
площади под размещение собственных 
стоек. n

Экспертное мнение
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Курс на «Южный» Кольцо хаотично застроенных спальных  
районов смыкается вокруг Санкт-Петербурга и с каждым годом все сильнее  
«душит» город. Спасти положение может создание за пределами мегаполиса 
городов-спутников с собственными деловыми, научными и развлекательными 
центрами. Марина Яшко

Строительство жилья на окраинах Санкт-
Петербурга сейчас опережает темпы соз-
дания рабочих мест и инфраструктуры за 
пределами центра города. Вынужденная 
маятниковая миграция населения при-
водит к постоянному росту нагрузки на 
транспортную инфраструктуру и комму-
нальные службы города. 

По мнению ректора Университета ИТМО 
Владимира Васильева, моноцентричные го-
рода — это тупиковый путь развития. «Не-
возможно говорить о комфортной жизни 
людей, если ежедневно они тратят на доро-
гу до работы больше часа своего времени 
(должно быть не более 20 минут). Полицен-
тричные мегаполисы — это наше будущее. 
Строительство сети городов-спутников 
с собственными рабочими местами, раз-
влекательными центрами и социальной 
инфраструктурой позволит улучшить каче-
ство жизни людей как в центре города, так 
и за его пределами», — считает эксперт. 
Владимир Васильев также отметил, что на 
базе небольших населенных пунктов го-
раздо проще реализовывать концепцию 
«умных городов», которая предполагает 
внедрение энергосберегающих техноло-
гий (например, изменение уровня улично-
го освещения в зависимости от сезона и 
времени суток), безотходную утилизацию 
мусора и использование высокотехноло-
гичного общественного транспорта (ско-
ростных легкорельсовых трамваев, беспи-
лотных автобусов).

В городской администрации завери-
ли, что работают над решением про-
блемы. Как рассказал вице-губернатор 
Санкт-Петербурга Игорь Албин, сейчас 
разрабатываются Генеральный план раз-
вития города до 2043 года и Концепция со-
вместного градостроительного развития 
Санкт-Петербурга и Ленобласти. Боль-
шое внимание в документах уделено во-
просам застройки пригородов и создания 
городов-спутников. «Строительство на 
свободной территории имеет ряд преиму-
ществ: более дешевая, чем в мегаполисе, 
земля, возможность стратегического пла-
нирования, создания целостных город-
ских систем, оптимальное использование 
ландшафта, внедрение перспективных 
технологий строительства и инженерно-
го оборудования. Проект 

”
Южный“ — это 

удачный пример решения сложной задачи 
интеграции нового образования в структу-
ру города», — отметил Игорь Албин.

Назад в будущее Строительство 
города-спутника «Южный», который ре-
ализует в Пушкинском районе ООО «УК 

”
Старт Девелопмент“» Захара Смушкина, 

уже стало стратегическим направлением 
развития города. Как рассказали в ком-
пании, сейчас разрабатываются проек-
ты планировки территории двух участков 
первой очереди «Южного» — 209 и 48 га. 
Реализация всего проекта займет около 
двадцати лет, а общий объем инвестиций 
составит 176 млрд рублей.

Для того чтобы «Южный» не превра-
тился в очередной неблагополучный 
спальник, на его территории были введе-
ны ограничения высотной застройки (не 
более 33  м). «

”
Южный“ станет террито-

рией средне- и малоэтажной застройкой. 
Здесь не появятся высотки аналогичные 
тем, что выросли в Шушарах, Кудрово 
и Девяткино. Плотность населения бу-
дет в два раза ниже, чем в мегаполисе, 
а почти четверть территории займут зе-
леные насаждения. Мы хотим создать не 
очередной 

”
спальник“, а многофункци-

ональный район, в котором люди смогут 
работать, жить и развлекаться. В первую 
очередь будут строиться учебные и про-
изводственные комплексы, деловые и на-
учные центры, а количество жилья будет 
зависеть от потребностей занятых в них 
людей», — рассказал генеральный ди-
ректор УК «Старт Девелопмент» Сергей 
Хромов.

Заранее решается и вопрос транспорт-
ной доступности города-спутника. Смоль-
ный провел конкурс на проектирование 
линии легкорельсового трамвая Пулково 
— Купчино с перспективой ее продления 
до «Южного». Также в непосредствен-
ной близости от места застройки будет 
проходить скоростная трасса Москва — 
Санкт-Петербург. Интересно, что «Юж-
ный» станет площадкой для тестирования 
технологий smart-city, которые админи-
страция Санкт-Петербурга планирует вне-
дрить на территории всего мегаполиса. В 
случае успеха в «Южном» инновации бу-
дет перенимать город.

Европейские мегаполисы перешли к 
полицентричной модели застройки еще 
50–70 лет назад. В 1960-е годы началось 
строительство спутников во Франции. 
Города-спутники Большого Парижа сей-
час стали полноценными городскими об-
разованиями. Так, в городе Сержи Пон-
туаз площадью 2,3  тыс. га расположено 

30 высших учебных заведений, в которых 
обучается 24  тыс. студентов. В городе 
1,5 млн кв. м офисов и 260 тыс. кв. м тор-
говых площадей, работает пять театров, 
десять спортивных залов и восемь бас-
сейнов. «При проектировании 

”
Южного“ 

мы учли опыт такого спутника Парижа, как 
Марн-ля-Валле. В нем расположен мас-
штабный научный парк, который связан 
со столицей железной дорогой», — рас-
сказал Сергей Хромов.

Крупный научно-технологический кла-
стер, аналог московского «Сколково», 
будет и центром притяжения «Южного». 
Здесь появятся научные центры, лабо-
ратории, а ядром проекта будет новый 
кампус Университета ИТМО, включающий 
учебные здания, спорткомплекс, больницу 
и общежития. Проект получил название 
«Инноград науки и технологий». Комплекс 
займет 100  га земли, а общая стоимость 
проекта составит 20–30 млрд рублей. 

По словам ректора Университета ИТМО, 
«Инноград» станет одним из драйверов 
развития не только города-спутника, но и 
всей южной части Петербурга. Комплекс 
создаст тысячи рабочих и учебных мест. 
В 2017 году пройдет международный кон-
курс на проектирование новой площадки 
университета, а в 2018 году планируется 
заложить первый камень. «Мы сможем 
создать за пределами города высокотех-
нологичные рабочие места, максимально 
роботизированные и отвечающие самым 
высоким стандартам», — отметил госпо-
дин Васильев.

Еще одним амбициозным проектом 
на территории «Южного» должен стать 
музей частных коллекций, который пла-
нирует открыть председатель совета ди-
ректоров УК «Старт Девелопмент» Захар 
Смушкин. В основу музея может лечь его 
собственная коллекция декоративно-при-
кладного искусства Японии, насчитываю-
щая более 700 экспонатов. 

Из центра на окраины Николай 
Пашков, генеральный директор Knight 
Frank St.  Petersburg, выделил три основ-
ных направления развивающейся «децен-
трализации» города — южное, восточное 
и северо-западное. «Все они будут свя-
заны между собой, с центром города и с 
периферийными районами транспортным 
каркасом высокоскоростных магистра-
лей», — рассказал аналитик. Обеспечить 
развитие новых территорий сможет За-
падный скоростной диаметр, а в перспек-
тиве и Восточный скоростной радиус. Уже 
сейчас в периферийных районах города 
появляются новые спортивные, культур-
ные и деловые объекты (например, КВЦ 
«Экспофорум» и «Лахта-центр»). 

По мнению Александра Львовича, ге-
нерального директора Navis Development 
Group, перспективным направлением для 
строительства города-спутника будет 
Всеволожский район (15 км от КАД). «Де-
велоперы, приступая к реализации приго-
родных проектов, уже предлагают объек-
ты коммерческой недвижимости не только 
для инфраструктурного наполнения про-
ектов, но и для обеспечения занятости на-
селения», — считает аналитик.

Однако, как отметил Михаил Ривлин, за-
меститель председателя правления «Охта 
Групп», создание сети городов-спутни-
ков не решит проблему уже построенных 
спальных районов. «Это скорее мера на 
будущее, которая поможет перераспре-
делить трафик внутри города. Петербургу 
нужна единая стратегия развития. Такие 
документы, как Правила землепользова-
ния и застройки, должны создаваться в 
рамках какой-то единой концепции, а не 
хаотично. Нужны меры, которые приведут 
урбанистику города в порядок. И не толь-
ко силами застройщиков», — считает он. 
Специалист добавил, что в реалиях дей-
ствующего градостроительного законода-
тельства сложно заниматься комплексным 
освоением территорий. «Если говорить о 
городах-спутниках, то у таких проектов 
должен быть мощный административный 
ресурс, который заинтересован в доведе-
нии дела до конца», — заключил Михаил 
Ривлин.

Аналитики также отмечают, что разви-
тию города мешают не только депрессив-
ные спальные районы, но и «серый пояс» 
промышленных зон. Андрей Косарев, 
генеральный директор компании Colliers 
International в  Санкт-Петербурге, уверен, 
что город мог бы застраиваться гораздо 
быстрее, если бы чиновники не боялись 
отдать рабочие места и налоги своему 
«конкуренту» — области. При этом он 
отметил, что застройка промзон требует 
больших вложений и не решает проблему 
доступного жилья. «Поэтому комплексное 
развитие территорий вокруг Кольцевой 
автодороги неизбежно. Важно к этому 
вопросу подходить системно и не пре-
вращать их в гетто», — заключил Андрей 
Косарев. n

Проект

Проект

Сейчас разрабатываются проекты планировки территории двух участков первой очереди «Южного» —  
209 и 48 га
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Кредитное улучшение  
Ключевой тенденцией 2016 года на рынке корпоративного кредитования стало 
постепенное снижение ставок и относительное насыщение экономики деньгами 
после драматического сжатия денежной базы в 2015 году. Тем не менее пред-
ставители бизнеса говорят, что ситуация с корпоративным кредитованием по-
прежнему остается сложной. Валерий Грибанов

Рост корпоративного кредитования в 
2016 году серьезно сдерживался кри-
зисными явлениями в первом полугодии, 
зато во втором клиенты ощутили приток 
предложений от банков по финансиро-
ванию своей деятельности. Среди ос-
новных изменений на рынке банкиры 
действительно отмечают небольшое 
снижение ставок кредитования, связан-
ное, в том числе, с решениями регулято-
ра и общей стабилизацией рынка.

Александр Крупкин, региональный 
директор по развитию корпоративно-
го бизнеса банка «Открытие», считает, 
что можно отметить факт незначитель-
ного роста инвестиционной активности 
корпоративного рынка в целом. «При 
этом на сегодняшний день представи-
тели бизнеса, удовлетворяющие тре-
бованиям банков, уже могут выбирать 
наиболее приемлемые для себя условия 
среди целого ряда кредитных организа-
ций», — уверен господин Крупкин. По 
его словам, в настоящее время банки 
имеют желание и необходимые ресур-
сы, однако активный рост кредитования 
корпоративного рынка с учетом всех 
факторов риска сдерживает проблема 
выбора качественных заемщиков. 

Алексей Ефремов, вице-президент 
по финансам и экономике холдинга RBI, 
подтверждает слова банкира: «Ставки 
кредитования в течение 2016 года плав-
но понижались и в течение последних 
трех-четырех месяцев находятся на ста-
бильном уровне».

Светлана Денисова, начальник отдела 
продаж ЗАО «БФА-Девелопмент», также 
считает, что в течение 2016 года ситу-
ация с корпоративным кредитованием в 
строительной отрасли существенно из-
менилась: «Ставки по кредитам снизи-
лись. Банки располагают достаточными 
средствами и проявляют заинтересо-
ванность в выдаче корпоративных кре-
дитов». 

Впрочем, пока главной тенденцией 
на рынке корпоративного кредитования 
остается по-прежнему довольно высо-
кий уровень требований банков по за-
логовому обеспечению и финансовому 
положению предприятий. Госпожа Дени-
сова говорит: «Как правило, речь идет 
о кредитах, обеспеченных залогом. Для 
строительных компаний альтернативой 
является привлечение средств по дого-
ворам долевого участия. Старт проекта 
осуществляется на собственные сред-
ства, затем финансирование обеспечи-
вают активные продажи».

«Кроме того, интересным, на мой 
взгляд, моментом является выход на ры-
нок корпоративного кредитования бан-
ков, приоритетом которых ранее было 
розничное кредитование. При этом на 
фоне массового отзыва лицензий ре-
шающим фактором выбора обслужи-

вающего банка для клиента стала не 
стоимость РКО, а надежность самого 
финансово-кредитного учреждения», — 
полагает господин Крупкин.

Заместитель руководителя Севе-
ро-Западного регионального центра 
— вице-президент банка ВТБ Руслан 
Еременко отмечает, что в текущей эко-
номической ситуации существенное 
влияние на развитие банковской дея-
тельности оказывают изменения конъ-
юнктуры рынка, действия регулятора и 
снижение ключевой ставки. «Конкурен-
ция банков за качественных клиентов 
продолжает расти, в то время как тре-
бования к заемщикам ужесточились, а 
спрос на долгосрочное кредитование 
остается невысоким. Мы наблюдаем 
более рациональный подход клиентов 
к использованию кредитных ресурсов, 
на предприятиях улучшаются качество 
финансового планирования и подготов-
ка кредитных заявок. Однако, несмотря 
на нестабильность экономики, банков-
ский сектор демонстрирует устойчи-
вость. По итогам 2016 года мы рассчи-
тываем на удержание существующих 
позиций и планируем умеренный рост 
кредитования в некоторых сегментах», 
— говорит он.

Президент банка МБСП Сергей Бажа-
нов констатирует: «Наш корпоративный 
кредитный портфель с начала года вы-
рос на 40%, таким образом, мы вышли 
на докризисный уровень». 

Наталья Игнатенко, директор депар-
тамента клиентского бизнеса банка 

«Александровский», говорит: «На рын-
ке сохраняется высокий спрос на биз-
нес-кредиты, но объем банковского кре-
дитования корпоративных клиентов в 
Санкт-Петербурге находится на уровне 
прошлого года. Многие компании сей-
час находятся в поиске источника де-
нежных средств не столько на развитие, 
сколько на поддержание собственного 
бизнеса. Тем не менее кредитование 
для части клиентов становится недо-
ступным по целому ряду причин, в пер-
вую очередь — из-за отсутствия обес-
печения и нестабильного финансового 
положения».

Ситуация располагает к росту 
Богдан Зварич, аналитик группы компа-
ний «Финам», отмечает, что ситуация с 
кредитованием корпоративных клиентов 
выравнивается пока только в Петербур-
ге и Москве. Если смотреть в целом по 
России, то корпоративное кредитова-
ние, по его словам, в этом году показы-
вает негативную динамику. «При этом 
ситуация располагает к росту. Так, в 
банковском секторе достаточно ликвид-
ности, которую надо размещать, что де-
лает кредитование корпоративного сек-
тора интересным для банков. С другой 
стороны, снижаются ставки по заемным 
средствам, что ведет к снижению стои-
мости обслуживания кредитов, а значит, 
делает их более привлекательными», — 
высказывается эксперт. Основной про-
блемой рынка аналитик считает то, что 
корпоративный сектор пока не верит в 

возможности реального восстановле-
ния потребительского спроса. «Отсю-
да и снижение инвестиционной актив-
ности, а значит, и спроса на кредит. В 
результате за девять месяцев текущего 
года объем выданных кредитов корпора-
тивному сектору снизился более чем на 
5% относительно аналогичного периода 
прошлого года», — резюмирует он. 

Что же касается банков, то в текущий 
момент они заинтересованы в надежных 
заемщиках. Это относится и к корпора-
тивному и частному сектору. Так, в кор-
поративном секторе за последний год 
просроченная задолженность выросла 
с 7,6 до 8,4%. «В этой связи банки идут 
в двух направлениях. Первым из них яв-
ляется снижение ставок по кредитам, 
что делает их более привлекательны-
ми и должно способствовать приходу 
потенциальных заемщиков. Второй — 
ужесточение требований к потенци-
альным заемщикам, что должно отсе-
ять претендентов на кредит, которые в 
дальнейшем могут оказаться в группе 
потенциальных или реальных неплатель-
щиков», — разъясняет ситуацию аналитик  
ГК «Финам». 

Любимые сектора Основными за-
емщиками банков являются компании в 
сфере оптовой и розничной торговли, 
а также предприятия обрабатывающих 
производств. Львиная доля кредитов 
выдается на период не больше года и 
используется на финансирование те-
кущей деятельности. Кредитование 
осуществляется для крупных корпора-
тивных клиентов и в большей степени 
в рублях. «Из-за нестабильности курса 
рубля и ужесточения требований к заем-
щикам кредиты в иностранной валюте 
предоставляются только предприятиям, 
получающим валютную выручку», — го-
ворит господин Игнатенко.

Господин Крупкин отмечает, что по 
целому ряду объективных причин сегод-
ня можно отметить «охлаждение» инте-
реса кредитных организаций к застрой-
щикам жилья. «Кроме того, отголоски 
тарифной политики РЖД не позволяют 
участникам рынка железнодорожных 
перевозок рассчитывать на активное 
кредитование данного сектора», — от-
мечает эксперт.

Господин Еременко рассказал, что 
структура кредитного портфеля Севе-
ро-Западного регионального центра 
банка ВТБ в Петербурге существенно не 
изменилась, среди основных заемщиков 
банка — предприятия оборонной, кос-
мической, атомной промышленности, 
сферы строительства, недвижимости, 
торговли, предприятия пищевой про-
мышленности и сельского хозяйства, 
компании нефтегазовой и нефтехими-
ческой отраслей и другие. ➔ 22
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В настоящее время банки имеют необходимые ресурсы, однако активный рост кредитования корпоративного 
рынка с учетом всех факторов риска сдерживает проблема выбора качественных заемщиков
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Поколение «зооигреков» В послед-
ние годы российский рынок зоотоваров стагнирует в на-
туральном выражении либо сильно падает в определенных 
категориях. Аналитики прогнозируют, что дальнейшие тем-
пы роста рынка будут зависеть от экономической ситуации,  
а также от вкусов и предпочтений поколения Y. Яна Кузьмина

Эти тренды эксперты обсудили на фору-
ме «Зоосфера. Бизнес» в «Экспофору-
ме». Поколение Y, или «игреки», — люди, 
родившиеся в 1980-х — в начале 1990-х 
годов. Это нынешний огромный сегмент 
владельцев домашних животных. На эту 
аудиторию сегодня и ориентируются про-
изводители зоотоваров по всему миру, так 
как от их вкусов и предпочтений зависит, 
как рынок будет развиваться в ближайшие 
годы. 

«Игреки» — жители мегаполисов, в ос-
новном проживающие по одному или вдво-
ем. Тренд снижения количества людей в 
одном домохозяйстве создает условия для 
роста популярности домашних животных: 
«Люди живут по одному или вдвоем — 
позднее вступают в браки, заводят детей. 
Но желание заботиться о ком-то остает-
ся, отсюда рост популяции домашних жи-
вотных, увеличение продаж зоотоваров 
и развитие рынка в целом», — отмечает 
аналитик Euromonitor International Лидия 
Шуктомова.

Растущая обособленность побужда-
ет представителей поколения  Y заводить 
животных как друзей и компаньонов. В от-
личие от сельских жителей, где домашние 
животные выполняют определенную функ-
цию (охрана дома, ловля мышей), питомцы 
в городах становятся полноправными чле-
нами семьи. Осознавая эту особенность 
целевой аудитории, производители выпу-
скают различные лакомства для питомцев 
на Рождество или на День святого Вален-
тина. На рынке присутствуют, например, 
такие продукты, как мороженое со вкусом 
ливера или корм, который можно разогре-
вать в микроволновой печи. 

«Поколение Y готово больше тратить на 
свое животное, покупать различные аксес-
суары, больше заботиться, думать, что для 
него полезнее, как оно проводит свой до-
суг. И игроки рынка отвечают на эти потреб-
ности», — дополняет Лидия Шуктомова.

Глобальный и российский рынки 
Пока мировой зооиндустрии удается уга-
дывать предпочтения «игреков». По дан-
ным Euromonitor International, в 2016 году 
глобальный рынок зоотоваров вырос на 
5% и составил $104 млрд. Большую часть 
продаж генерирует Северная Америка 
— в 2016 году ее объем рынка составил 
$47 млрд, а за последние пять лет он вырос 
на $7 млрд. Темпы роста российского зоо-
рынка в денежном выражении достаточно 
умеренные — в 2016 году рынок увеличил-
ся на 8% и составил $2 млрд (2% от миро-
вого). «В связи с экономической рецессией 
акцент идет на эконом-сегмент, потребите-
ли переключаются на него в целях эконо-
мии», — объясняет Лидия Шуктомова.

Лучше всего с маркетинговыми страте-
гиями работают производители кормов для 
собак и кошек — на мировом рынке инду-
стриальные корма генерируют большую 

часть продаж как в натуральном, так и в 
денежном выражении. Самая объемная ка-
тегория в стоимостном выражении в мире 
— корма для собак (44%), второе место за-
нимают сопутствующие товары (27%), на 
третьем месте — корма для кошек (25%). 
В России места распределились немного 
иначе: корма для кошек (59%), корма для 
собак (28%), сопутствующие товары (10%). 
«Доля сопутствующих товаров в России 
ниже, чем на глобальном рынке, где они 
опередили корма для кошек, — подчерки-
вают аналитики Euromonitor International. — 
Это говорит о том, что в мире затраты на 
одно животное намного выше, чем в Рос-
сии, и лидирующую роль занимают такие 
развитые рынки, как США, Канада, Япония: 
затраты в этих странах на сопутствующие 
товары очень высокие».

В Южной Корее, например, на одного 
питомца в год тратится в среднем $270, на 
втором месте — ОАЭ ($250), на третьем 
— США (около $190). Россия от «большой 
тройки» пока отстает: владельцы животных 
тратят на одно животное в год только $28. 

Показатель, в том числе, связан с невы-
соким процентом использования готовых 
кормов в рационе домашних животных. 
Например, в Канаде доля индустриально-
го корма для кошек в общем объеме пищи 
составляет 96%, доля кормов для собак 
— 85,5%. В России доля готового корма 
для кошек составляет 24%, и только 14% 
— корм для собак. «Потенциал российско-
го рынка огромный, мы ожидаем, что доля 
индустриального корма продолжит расти, 
но не так, как в предкризисное время», — 
считает Лидия Шуктомова. 

Премиальный сегмент Стремление 
к покупкам всего наилучшего для своего 
друга выражается в том, что растет пре-
миальный сегмент кормов. Он занимает 
высокую долю в денежном выражении в 
мире и в долгосрочной перспективе доля 
будет увеличиваться. Если премиальный 
сегмент в кормах для собак всегда пре-
вышал эконом и среднеценовой, то в 
структуре кормов для кошек премиальный 
сегмент вышел на первую позицию по объ-
ему продаж только за последние пять лет. 
«Управляют этим трендом в основном се-
вероамериканский и латиноамериканский 
регионы. Для примера: в Восточной Европе 
доля премиального сегмента в кормах для 
кошек составляет 17%, а глобальные про-
дажи премиальных кормов для кошек — 
$11 млрд в 2016 году», — объяснила Лидия 
Шуктомова. 

Спрос на кошачий корм растет из-за 
растущей популярности этих питомцев. 
Например, в России 33% домохозяйств 
владеют кошкой. Это шестое место в мире. 
Особой популярностью кошки и корма для 
них также пользуются в Западной Европе. 
«За последние несколько лет в Западной 
Европе наблюдается отказ от собак как до-

машних животных и переход к кошкам. Это 
хорошо видно на примере Франции, где 
благодаря урбанизации, росту городского 
населения, уменьшению жилой площади и 
высокому ритму жизни кошки стали пред-
почтительнее собак в содержании», — под-
черкнула Лидия Шуктомова. 

Гаджеты и интернет-магазины 
Представители поколения Y — активные 
пользователи гаджетов. Отсюда рост попу-
лярности этих товаров, стремление произ-
водителей представить что-то уникальное. 
Например, миска, управляемая смартфо-
ном, позволяет контролировать время вы-
дачи корма, его объем, состав, доставку 
корма на дом. Камеру с лазером удобно ис-
пользовать для наблюдения за животным 
во время отсутствия хозяев. Фитнес-тре-
керы регистрируют активность животного, 
ставят для него цели, могут определить, где 
животное находится, если оно потерялось.

Среди других сопутствующих товаров 
большую популярность приобретают това-
ры для путешествий вместе с животными. 
К наиболее популярным относятся контей-
неры для еды и питья, переноски, кроватки 
для машины или яхты, различные сумки и 
рюкзаки. 

На развитие рынка в мире влияет элек-
тронная коммерция: «игреки» — активные 
пользователи интернета, смартфонов и 
других электронных устройств. Напри-
мер, доля онлайн-продаж в Китае за пять 
лет выросла с 3 до 30%. В России этот 
показатель остается на уровне 4%. В Ки-
тае электронная коммерция стала ключе-
вым инструментом продаж. Это связано с 
высокой концентрацией смартфонов (на 
одно домохозяйство приходится около 
трех смартфонов) и с присутствием круп-
ных онлайн-платформ, например, таких как 
Amazon.

В мире животных В современных ре-
алиях «собака — лучший друг человека» 
— не просто пословица. По прогнозам ана-
литиков, в пятилетней перспективе популя-
ция домашних животных продолжит расти. 
В 2021 году глобальный рынок зоотоваров 
составит $117  млрд. Корма для кошек и 
собак станут ключевым сегментом на рын-
ке — 70%. Самым быстроразвивающимся 
регионом останется Латинская Америка. 
Азия и Океания будут развиваться, но в 
Японии и Австралии из-за низкого роста 
популяции домашних животных темпы ро-
ста останутся невысокими. А рост россий-
ского рынка зоотоваров будет зависеть от 
экономической ситуации в стране в целом. 

Благосостояние потребителей в буду-
щем продолжит улучшаться, что повлечет 
за собой рост премиального сегмента зоо-
товаров. Увеличение доли домохозяйств с 
одним членом семьи будет способствовать 
росту популярности домашних животных, в 
том числе и собак мелких пород. n
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20 ➔ «В 2016 году основными драйверами 
кредитной активности стали экспортно 
ориентированные предприятия, компании 
пищевой и фармацевтической промыш-
ленности, сельского хозяйства, участни-
ки цепочки гособоронзаказа», — говорит 
господин Еременко.

Господин Бажанов добавляет: «Мы 
кредитуем свою традиционную клиентуру 
в строительстве, энергетике, транспорте 
и пищевой промышленности. Это 

”
веч-

ные“ отрасли, их продукция будет вос-
требована при любой конъюнктуре. Рост 
нашего кредитного портфеля объясняет-
ся во многом тем, что у клиентов после 
двухлетнего перерыва возобновилась по-
требность в кредитовании. Банки — зер-
кало экономики, кредитный процесс раз-
вивается органически и отражает общее 
ее состояние».

Альтернативы нет Хотя в целом 
кредитная активность бизнеса остается 
невысокой, в существующих экономиче-
ских условиях для развития предприятий 
альтернативы банковским кредитам прак-
тически не существует — свободных для 
вложения в проекты средств на рынке 
практически нет, найти инвесторов до-
вольно сложно. 

Госпожа Игнатенко говорит: «Привле-
чение ресурсов через фондовый рынок 
также затруднено. Альтернативными ва-
риантами получения средств для бизнеса 
являются программы господдержки, за-
ймы Фонда развития промышленности и 
частные инвестиции».

Господин Бажанов с коллегами согла-
сен: «По большому счету, альтернативы 
кредитованию нет. Внешние рынки за-
имствования закрыты. Для внутреннего 
облигационного рынка денег нет. Крауд-
фандинговые формы совместных инве-
стиций для меня пока не очевидны. Оста-
ется только банковский кредит».

«Ранее вполне реальной альтернати-
вой могли являться инвестиции зарубеж-
ных партнеров, но в сегодняшней эконо-
мической и политической ситуации такой 
канал финансирования проектов малове-
роятен», — добавляет господин Крупкин.

Алексей Ефремов из RBI говорит: «При 
реализации наших проектов мы исполь-
зуем, помимо заемных средств, только 
собственные средства и привлеченные 
средства дольщиков. При этом доля за-
емных средств не превышает 40%».

Господин Зварич резюмирует: «До 
конца года тенденция к снижению кре-
дитования корпоративного сектора, ско-
рее всего, сохранится по той же самой 
причине — низкий спрос на кредитные 
продукты. Однако если восстановление 
экономики продолжится, уже в первых 
двух кварталах следующего года должен 
произойти перелом тенденции и начало 
восстановления. Этому будет способ-
ствовать не только улучшение эконо-
мической ситуации, что сделает более 
радужными прогнозы компаний по спро-
су на их продукцию, но и дальнейшее 
снижение ставки рефинансирования со 
стороны ЦБ. Все-таки текущие ставки по 
кредитам продолжают оставаться доста-
точно высокими. И низкие инфляционные 
ожидания говорят о том, что в дальней-
шем можно будет занять по более низким 
ставкам. При этом рост может пройти по 
всем сегментам, чему будет способство-
вать полноценное оживление инвестици-
онной активности компаний в различных 
секторах». n
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«Маркс ошибался в одном: предсказать 
инновацию невозможно» Профессор Стокгольмской 
школы экономики Кьелл Нордстрем, по версии исследовательской компании 
Global Gurus, входящий в пятерку ведущих европейских специалистов в области 
менеджмента, в беседе с корреспондентом Германом Костринским рассказал, 
как высокие доходы в сырьевых секторах душат экономическое развитие, опыт 
какой страны пригодится России на пути к независимости от мирового спроса  
на нефть, нужно ли поддерживать национальных производителей и кому играет 
на руку отказ от глобализации мировой экономики.

BUSINESS GUIDE: В своих выступлениях вы 
много говорите о значении высоких техно-
логий, их определяющем влиянии на раз-
витие бизнеса. Верно ли будет сказать, 
что основа вашей идеологии — макси-
мальная свобода ради максимальной эф-
фективности субъекта экономики?
КЬЕЛЛ НОРДСТРЕМ: Потребности в макси-
мальной независимости не существует. 
Потому что люди всегда ограничены куль-
турой, законами, семьей, полом — всег-
да есть нечто, создающее определенные 
рамки. Но, что важно в экономике, это 
возможность создания компании макси-
мально быстро, гладко и без издержек 
бюрократии, чтобы она могла эффектив-
но существовать в существующих юри-
дических рамках. Мы знаем, что в Европе 
есть экстремальные примеры, такие как 
Франция. Существуют исследования, до-

казывающие, что экономика максимально 
эффективна в тех странах, где создавать 
компании просто. Но не стоит сбрасывать 
со счетов и вторую часть уравнения — за-
конодательную базу. Если, к примеру, наш 
первый же клиент не оплатил по счетам, 
мы должны быть уверены, что существуют 
система и процедуры, на которые мы мо-
жем положиться, чтобы вернуть деньги или 
продолжить работу с контрагентом. Так вот 
свобода от административных ограниче-
ний — то, к чему мы должны стремиться.
BG: Значит ли это, что ваши рецепты, ваши 
советы работают только в условиях разви-
той западной экономики, будь то экономи-
ка Швеции или США?
К. Н.: Разница, которую мы себе представ-
ляем между странами, не так велика. По-
смотрите на Южную Корею. Результа-
ты, которых они достигли за последние  

50–60 лет, невообразимы. И Южную Корею 
точно нельзя назвать западной страной.
BG: Но Россия последние 25 лет развива-
лась как сырьевой придаток более разви-
тых стран. Отсюда вопрос: можем ли мы 
пользоваться теми же рецептами, что и 
развитые экономики?
К. Н.: В английском языке есть выражение: 
«Сырье — это спорное благословение» 
(Raw materials is a mixed blessing). Осно-
ватель IKEA Ингвар Кампрад имел в своем 
багаже одно выражение: «Когда мочишь-
ся в штаны, поначалу тебе тепло. Но через 
какое-то время начинает подмораживать». 
Вот вам описание экономики, основанной 
на поставках сырья. Посмотрите на Нор-
вегию, не надо даже по России ездить. 
Посмотрите на Аргентину, еще с начала 
прошлого века у них постоянно возникают 
различные проблемы. Это экономики, в 

высшей мере зависимые от сырьевых ре-
сурсов. Господь, если он существует, вве-
рил Аргентине практически все, что мог. 
Норвегии тоже перепало: полезные ис-
копаемые, газ, нефть, рыба, разумеется, 
леса у них тоже хватает. Но если мы срав-
ним пять северных стран, мы увидим, что 
Норвегия на протяжении долгого времени 
была беднейшей среди своих соседей. 
Примерно к 1972 году у них закончилась 
череда неудач, когда они нашли нефть. В 
этом же 1972 году Швеция была третьей 
богатейшей страной в мировой экономи-
ке. Норвегия в это время была где-то в 
самом конце списка. Сегодня Норвегия 
благодаря нефти стала гораздо богаче. 
Но, как и Россия с Аргентиной, не смогла 
слезть с сырьевой иглы. Можете ли вы на-
звать хотя бы одну норвежскую компанию, 
не связанную с нефтью и газом? ➔ 24

Интервью
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23 ➔ BG: Может быть, Skipsteknisk (всемир-
но известное проектное бюро в судострои-
тельной отрасли. — BG)?
К. Н.: Да, пожалуй, Skipsteknisk. Но их техно-
логии используются в первую очередь для 
обслуживания нефтяной и газовой инду-
стрии. Когда я посещал Ставангер — один 
из ключевых в нефтяной индустрии Нор-
вегии городов, — я узнал, что выпускники 
со степенью магистра на начальном этапе 
своей карьеры зарабатывают в среднем 
€100–120 тыс. в год. Понятно, что тогда за 
бочку нефти давали $140–150. Но с этим 
все равно невозможно конкурировать. 
Зачем молодым норвежцам создавать 
компании? Мы называем это «аргентино-
номикой» — когда рост и падение эконо-
мики напрямую зависят от мировых цен 
на сырье. В таких условиях невозможно 
планировать экономику, инвестиции, очень 
сложно создавать что-нибудь, кроме сы-
рьевых продуктов. Потому что в период 
роста цен все возвращаются в сверхпри-
быльный сырьевой сектор. А потому будем 
надеяться и молиться, что цена на нефть 
останется столь же низкой, как сейчас.
BG: С момента развала Советского Союза 
Россия двигается по пути рыночной эконо-
мики. Но с тех пор у нас очень мало возник-
ло компаний, создающих конечный про-
дукт. Мы все покупали за рубежом, отсюда 
желание провести импортозамещение, ко-
торое стало трендом последнего времени. 
Возникает вопрос — возможно ли создать 
эффективное производство в мире, где 
все уже произведено?
К.  Н.: К этому заключению легко прийти в 
любой момент времени — кажется, все ум-
ное за тебя уже придумали. Наверное, так 
же думала и Nokia в 2006 году, когда кон-
тролировала 50% мирового рынка мобиль-
ных телефонов. Но пришел 2007 год, и на 
рынке появился iPhone — и мир изменил-
ся. Это связано с одной вещью, которую 
не смог предсказать даже Карл Маркс. Он 
был прав во многом, но заблуждался в од-
ном: невозможно, абсолютно невозможно 
предсказать инновацию. К примеру, пред-
сказать интернет за год до его появления. 
Единственное, что мы знаем, — мы, люди, 
имеем способность создавать. Мы продол-
жаем развиваться, создаем новые инстру-
менты труда, усложняем их, находим новые 
способы решения проблем. Пирог никогда 
не бывает испеченным до конца. Я не знаю, 
будет ли успешным YotaPhone. Уже сейчас 
ему трудно конкурировать с iPhone. Сегод-
ня сложно конкурировать с IKEA, сложно 
конкурировать с McDonald’s. Но предпри-
ниматели чувствуют грядущие перемены: 
растущие города, меньше мяса, больше 
вегетарианской еды. Если поменять па-
радигму питания, вся система McDonald’s 
будет поставлена под угрозу, потому что их 
концепция основана на мясе.
BG: Так что же правильнее с государствен-
ной точки зрения — защищать внутренний 
рынок или максимально его открыть?
К. Н.: Единственное, что мы точно знаем, — 
историю. И мне кажется, открытые экономи-
ки в течение длительного периода времени 
смогли создать и развить более конкурен-
тоспособные производства. Например, мы, 
шведы, никогда ничего не защищали. Это 
относится к автопрому: Saab — банкрот, 
Volvo принадлежит китайской Geely. Отно-
сится это и к судостроению: тридцать лет 
назад шведские судостроительные компа-
нии были крупнейшими в мире, но сегодня 
все верфи закрыты. Но шведская эконо-
мика перестроилась. Конечно, мы могли 
бы защитить наших производителей. Пред-

ставители Saab приходили в правительство 
и просили денег. Но им ответили отказом, 
предложили искать инвесторов. Чиновники 
сказали: «Мы не инвесторы, мы политики, 
мы не можем сказать, успешно ваше пред-
приятие или нет». История учит нас, что бю-
рократы обычно плохие бизнесмены: у них 
для этого не хватает практики.
BG: И где теперь строятся корабли для  
Швеции?
К. Н.: Мы закупаем их на мировом рынке.
BG: Но мы, живя в России, не можем позво-
лить себе покупать военные корабли за ру-
бежом. Как Америка не может покупать за 
рубежом свои боевые корабли.
К. Н.: Да, это верно для таких сверхдержав, 
как Китай, Россия и США. Остальным при-
ходится закупать. Такие страны, как Италия 
и Испания, отошли от столь затратного 
производства. Что же, это аргумент: есть 
индустрии, обслуживающие оборонные 
интересы страны. Это безопасность, а за 
безопасность приходится платить. Также 
есть аргумент молодой отрасли — вновь 
создаваемой или находящейся на ранней 
стадии развития и еще не окрепшей от-
расли промышленности, нуждающейся в 
господдержке. Ей нужно подставить плечо, 
как ребенку, который учится ходить. Но к 
воспитанию надо подходить очень осто-
рожно — ребенок не должен оставаться 
зависимым. Возьмем другой пример. Ита-
лия долгое время защищала свой внутрен-
ний рынок. Но когда они присоединились 
к ЕС, им пришлось отказаться от политики 
протекционизма. И в один момент их рынок 
оказался открыт всем ветрам, после чего 
многие производства были закрыты. Я не 
верю в шоковую терапию. История пока-
зывает нам, что открывать промышленные 
отрасли нужно постепенно. Я провел не-
сколько лет в Китае, они открывают свою 
экономику постепенно. Открывают не все, 
не сразу и не быстро. И теперь предприни-
матели Китая начинают получать правиль-
ные сигналы: что будут покупать клиенты, 
что будет востребовано на рынке. Понять 
это полностью можно, только когда ты ин-
тегрирован в рынок и можешь сравнить 

свой товар с товарами конкурентов. У Nokia 
это не получилось. Финское правительство 
могло защитить Nokia, но кто бы стал поку-
пать их телефоны сегодня?
BG: Пять лет назад вашим лозунгом был «Go 
East». Вы испытывали интерес к странам 
«восточнее Стокгольма». За это время из-
менились отношения России и Запада, мы 
стали более закрытыми. Скажите, вы не 
разочаровались в восточных странах? Вы 
все еще верите в них?
К.  Н.: Да, верю. В мире существует фено-
мен транснациональных компаний, и для 
них новая российская политика — пре-
красная новость. Потому что эти компании 
создавали сотню лет назад. Они родились 
в мире, где в странах циркулировала раз-
ная валюта, применялись разные законы, 
велись военные конфликты. Эти компании 
построены для такого мира: внутри этих 
стен они создают свои представительства 
и работают так же, как у себя дома. Про-
блемы возникают не у них. Небольшие 
российские и западные компании не имеют 
традиций и опыта транснациональных кор-
пораций. И чтобы построить такой бизнес, 
требуется обычно очень много времени. 
Мир политических ограничений, мир До-
нальдов Трампов или Марин ЛеПен, играет 
на руку мировым корпорациям. Но для не-
больших компаний пересечь границы будет 
делом сложным: границы, налоги, бюрокра-
тия. Когда мы обсуждаем, что происходит 
в мире, мы забываем, что 35–40% мировой 
торговли ведется транснациональными 
корпорациями. И сегодня они процветают.
BG: Проблема в том, что экономический 
рост распределяется крайне неравномер-
но. Не кажется ли вам, что победа Трампа в 
США есть некий ответ определенной части 
общества на неравномерное распределе-
ние ресурсов?
К. Н.: Французский экономист Тома Пикетти 
несколько лет назад написал книгу «Ка-
питал в XXI  веке». Его основной тезис за-
ключается в том, что ресурсы распределе-
ны неравномерно. Понятно, что у него нет 
полного набора данных по всем странам. 
Но его цифры довольно печальны. Он гово-

рит, что с начала XX века разница в доходах 
между богатыми и не очень богатыми со-
кращалась. Среди стран с наиболее равно-
мерным распределением доходов можно 
назвать Швецию образца 1973 года. В то 
время заработок директора крупной компа-
нии и среднестатистического рабочего от-
личался всего в десять раз. Разрыв доходов 
в мире начал увеличиваться в 1960-х годах. 
До этого в мире бушевали войны, а это пре-
красный способ уравнивания. Бомбы пада-
ли на богатые дома и ровняли их с землей, 
потом индустриализация, восстановление 
экономики, Google, Microsoft, и сегодня мы 
возвращаемся к разрыву, существовавше-
му сто лет назад. Но не будем забывать, что 
около 2 млрд человек в Китае, Пакистане, 
Индии вышли за черту бедности, и они пока 
не учтены в этой статистике. Но американ-
ского рабочего не беспокоит Эфиопия или 
Индия — его больше беспокоит собствен-
ная жизнь. В глобальном смысле общее 
количество благ увеличилось. Но ребята 
в Северной Дакоте все еще несчастливы, 
ведь им тяжело кормить свои семьи. Воз-
никла проблема педагогического характера 
— как объяснить, что мы выигрываем, а что 
проигрываем, когда принимаем политиче-
ские решения? Господин Трамп — эксперт 
в эксплуатации этого разрыва знаний. И он 
стал рупором людей, чувствующих — не по-
нимающих, а именно чувствующих, — что 
жизнь уже не та, что была раньше. Госпо-
жа Клинтон говорит о фактах, переговорах, 
контрактах, она глобалист, она верит, что 
торговля позволит улучшить положение 
женщин, поднять больше людей над чертой 
бедности и решить другие проблемы. Трамп 
говорит: «Нам это не нужно, давайте сдела-
ем Америку великой снова!» Не Эфиопия, 
не Индия — сначала Америка. Краткосроч-
но на этом даже можно построить политику. 
Но я уверен, что это снизит экономическую 
активность и обороты международной тор-
говли, а платить за это будут те, кто и так 
зарабатывает немного. n

(Полная версия интервью  
на  сайте kommersant.ru/regions/78
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Долевое участие на пороге перемен  
Менее чем через две недели в силу вступают поправки в 214-ФЗ, регулирующий 
взаимодействие застройщиков и дольщиков. Нововведения заметно ужесточат 
формальные требования к организациям-застройщикам, привлекающим сред-
ства граждан в строительство. Строительное сообщество разделилось на тех, 
кто считает, что серьезного влияния на их бизнес поправки в закон не окажут,  
и на тех, кто полагает, что поправки серьезно ухудшат положение застройщиков 
и чуть ли не поставят их на грань выживания. Но большинство сходятся во мне-
нии, что мелким фирмам выжить станет труднее. Роман Русаков

В новой редакции 214-ФЗ законодатель 
четко прописал требования к размеру 
уставного капитала застройщика (норма 
вступает в действие с 1 июля 2017 года). 
Капитал должен быть полностью оплачен 
и находиться в пределах от 2,5  млн до 
1,5  млрд рублей в зависимости от пло-
щади всех объектов долевого строитель-
ства. «Однако едва ли можно сказать, 
что данная мера надежно защитит участ-
ников долевого строительства, так как 
объем обязательств застройщика перед 
участниками долевого строительства и 
контрагентами обычно несопоставимо 
больше вводимого минимального разме-
ра уставного капитала. Поэтому эта мера 
скорее обеспечит только видимость фи-
нансового благополучия застройщика», 
— говорит Екатерина Мотыван, руководи-
тель группы «Недвижимость и строитель-
ство» юридической фирмы ЮСТ. 

Она отмечает, что следует учитывать 
еще и то, что несоответствие собствен-
ного уставного капитала установленно-
му в законе размеру застройщик может 
восполнить заключением договоров по-
ручительства по своим обязательства-
ми с лицами, уставный капитал которых 
в совокупности с уставным капиталом 
застройщика составит нужную сумму. 
Заключив договоры поручительства, за-
стройщик сможет привлекать денежные 
средства по договору долевого участия. 
«Однако для того, чтобы убедиться в на-
дежности такого застройщика, дольщику 
придется внимательно присматриваться 
еще и к поручителю», — отмечает госпо-
жа Мотыван.

Новые рамки Кроме того, четко опре-
делены другие обязательные требования 
к строительным организациям, позволя-

ющие им осуществлять деятельность по 
сбору средств дольщиков: в отношении 
застройщика не проводятся процедуры 
ликвидации (банкротства); застройщик 
не состоит в реестре недобросовестных 
поставщиков в закупках по 223-ФЗ и в ре-
естре недобросовестных участников аук-
циона по продаже земельных участков; 
у застройщика отсутствует недоимка по 
налогам и иным обязательным сборам, а 
также решение суда о приостановке его 
деятельности; у должностных лиц и глав-
ного бухгалтера отсутствует судимость 
за преступления в сфере экономики, не 
применялись наказания в виде лишения 
права заниматься определенной деятель-
ностью в сфере строительства и админи-
стративное наказание в виде дисквали-
фикации.

У застройщика также должна отсут-
ствовать недоимка по налогам, сборам, 

обязательным платежам в бюджет, а раз-
мер задолженности не должен превы-
шать 25% балансовой стоимости активов 
застройщика.

Без соблюдения данных условий стро-
ительные компании не смогут привлекать 
денежные средства граждан — участни-
ков долевого строительства.

Среди других нововведений в 214-ФЗ 
— цена договора будет уплачиваться за-
стройщику только после государствен-
ной регистрации договора. Для участника 
долевого строительства такое правило, 
безусловно, выгодно и защищает от слу-
чаев так называемых «двойных продаж». 
Однако, как указывает госпожа Мотыван, 
основные риски дольщика связаны, как 
правило, не с тем, что застройщик не за-
регистрирует договор, а с возможной фи-
нансовой несостоятельностью застрой-
щика. ➔ 26

Законы
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25 ➔ «Поэтому новая норма будет рабо-
тать на интересы дольщиков только в со-
вокупности с рядом других мер (например, 
с расширением сведений, указываемых в 
проектной декларации, вводимым с 1  ян-
варя 2017 года единым реестром застрой-
щиков). Нельзя не учитывать также и риски 
застройщика, который не получает даже 
авансового платежа до государственной 
регистрации договора. Как показывает 
практика, такие риски застройщик всегда 
компенсирует за счет цены продаваемых 
помещений», — говорит юрист.

В свою очередь, контролирующие ор-
ганы получат возможность проверять за-
стройщика в случае отклонения от при-
мерного графика реализации проекта 
строительства на шесть и более месяцев.

Теперь действие 214-ФЗ будет распро-
страняться и на привлечение средств граж-
дан в строительство не только многоквар-
тирных зданий, но и блочных домов (от трех 
и более блоков). Строительство из блоков 
чаще всего применяется в индивидуаль-
ном, загородном и дачном строительстве.

Больше открытости «Ни для кого 
не секрет, что строительные организации 
подчас скрывают свою финансовую отеч-
ность. Таким образом, узнать о реальном 
положении дел в компании весьма пробле-
матично. Однако согласно новым поправ-
кам, если компания привлекает средства 
граждан в долевое строительство, она 
будет в обязательном порядке раскрывать 
информацию о себе и о возводимых объ-
ектах (вплоть до фотографий процесса 
строительства) в открытых источниках 
— на официальном сайте», — говорит  
Антон Щербаков, эксперт информацион-
ного агентства «Крединформ».

Предусмотрена в поправках и достаточ-
но новая практика для российского рынка 
— расчет с помощью счета эскроу. Смысл 
расчетов через такие счета заключается в 
том, что все ценности с него передаются 
эскроу-агентом (банком) в пользу одной из 
сторон сделки (застройщику или дольщи-
ку) только в том случае, если она выпол-
нила свои обязательства по сделке перед 
другой стороной. «Эскроу является спосо-
бом обеспечения обязательств, а не фор-
мой безналичного расчета, следовательно, 
средства со счета могут быть переведены 
только во исполнение условий договора», 
— говорит господин Щербаков. 

Помимо того, что строительные органи-
зации обязаны вступить в число саморе-
гулируемых организаций (СРО), с 1  июля 
2017 года планируется создать Единый 
реестр застройщиков — государственный 
информационный ресурс, представляю-
щий собой систематизированный пере-
чень всех юридических лиц-застройщиков, 
находящийся в открытом доступе. Это по-
высит информированность новых инвесто-
ров об участниках рынка и убережет от со-
трудничества с фирмами-«однодневками», 
обещающими построить «рай на земле» в 
кратчайшие сроки. 

Новые требования, предъявляемые к 
застройщикам в 214-ФЗ, касаются их ин-
формационной открытости и финансовой 
устойчивости. «В целом текущая редакция 
поправок к 214-ФЗ не окажет значительно-
го влияния на рынок», — уверен Дмитрий 
Панов, генеральный директор ГК «Дове-
рие». Он указывает на то, что многие реше-
ния, которые на первых этапах обсуждения 
тогда еще законопроекта вызывали у деве-
лоперского сообщества смешанные чув-
ства, в итоговой версии документа приняли 

компромиссную форму. Это, в частности, 
касается применения эксроу-счетов, на 
которых должны аккумулироваться деньги 
дольщиков. 

«Сегодня жесткого обязательства ра-
ботать именно по этой схеме нет. В про-
тивном случае с учетом текущего состо-
яния рынка и цены привлечения заемных 
средств такой механизм мог увеличить се-
бестоимость строительства на 10–15%», — 
говорит господин Панов.

По силам Требования к уставному капи-
талу застройщиков также вполне посильны 
для большинства участников рынка, счита-
ет господин Панов. Впрочем, он признает, 
что некоторые трудности могут испытать 
небольшие девелоперские компании, но, 
согласно закону, необходимый бюджет мо-
жет быть собран и совместными усилиями 
нескольких организаций. «Тем не менее 
рынок действительно может недосчитаться 
в своих рядах отдельных игроков, но вряд 
ли это будут заметные фигуры», — отме-
чает он.

Антон Щербаков говорит, что если 
уставный капитал не «дотянет» до заявлен-
ных сумм, застройщик вправе привлечь по-
ручителя — учредителя (участника) этого 
застройщика, который в случае неиспол-
нения им обязательств по договору будет 
отвечать перед дольщиками.

Впрочем, в среде участников рынка не-
мало экспертов, полагающих, что поправ-
ки в 214-ФЗ серьезно ухудшат положение 
девелоперов. Надежда Калашникова, 
директор по развитию компании Л1, так 
и вовсе считает, что некоторые пункты в 
законе больно ударят как по застройщи-
кам, так и по покупателям. К таким пунктам 
госпожа Калашникова относит создание 
компенсационного фонда, который должен 
пополняться за счет обязательных взносов 
строительных компаний. 

Роман Мирошников, исполнительный 
директор СК «Ойкумена», также не ожи-
дает ничего хорошего от нововведений. 
«Мы еще не имеем еще на руках ни этого 
регламента, ни подзаконных актов. Как и в 
каких объемах это повлияет на рынок, по-
кажет только время. Но достаточно тяжело 
ожидать чего-то хорошего от этих нововве-
дений. Скорее всего, они приведут к тому, 

что начнут исчезать компании средней 
руки, которые сегодня еще продолжают 
работать. Люди перестанут приобретать 
жилье у компаний с небольшими объемами, 
потому что те просто-напросто не попадут 
под критерии надежного застройщика. 
Хотя эти критерии — вещь умозрительная. 
Чиновник не должен иметь возможности 
трактовать их по-разному, и для средних 
по объему и больших компаний они должны 
быть не столько равнозначны, сколько про-
порциональны», — рассуждает господин 
Мирошников. Он также говорит о том, что 
по поводу поправок у строителей вопросов 
пока больше, чем ответов. «Например, если 
окажется, что застройщик не соответству-
ет требованиям по всем пунктам, то какова 
судьба дольщиков, получат ли они поддерж-
ку от государства или нет? Что касается 
компенсационного фонда, то непонятно, кто 
будет распоряжаться аккумулированными в 
нем средствами. Термин 

”
обманутый доль-

щик“ также должен быть конкретизирован, 
потому что на данный момент неясно, как 
отличить задержку срока строительства от 
невыполнения обязательств перед дольщи-
ками», — делится сомнениями эксперт 

Интересной экспертам представляется 
инициатива по формированию страхового 
фонда за счет обязательных отчислений 
застройщиков в размере не более 1% от 
стоимости строительства объекта. Предва-
рительно ежегодные доходы фонда будут 
составлять 20–30 млрд рублей, суммы этой 
вполне должно хватить для обеспечения 
достройки львиной доли проблемных объ-
ектов. Однако, указывают специалисты, 
фонд должен заработать уже с 1  января, 
но до сих пор не прописаны механизмы его 
работы и правовой статус.

Новая цель Впрочем, новый закон пред-
усматривает и некоторые преференции 
для застройщиков. В частности, 214-ФЗ 
несколько расширил цели использова-
ния средств дольщиков. Ранее средства, 
поступившие от покупателей, могли идти 
только на возведение жилых метров, а ин-
фраструктура возводилась в основном за 
счет привлечения дополнительного финан-
сирования.

«Уточняется, что средства, полученные 
от дольщика, застройщик сможет тратить 

на строительство других многоквартирных 
домов и иных объектов недвижимости, при 
условии, что они находятся в границах квар-
тала, микрорайона, предусмотренного доку-
ментацией по планировке территории. Такое 
уточнение коснется в основном застройщи-
ков, ведущих строительство в разных райо-
нах города, так как обязывает отдельно учи-
тывать затраты на многоквартирные дома, 
расположенные в разных кварталах (микро-
районах). Предусматривается также, что 
за счет средств, получаемых по договорам 
долевого участия, застройщик сможет воз-
мещать расходы на уплату процентов по це-
левым кредитам, предоставляемым банками 
на строительство многоквартирных домов и 
иных объектов недвижимости», — говорит 
госпожа Мотыван.

Также нововведения в закон обязывают 
застройщика представлять в контролиру-
ющий орган в составе ежеквартальной 
отчетности информацию об исполнении 
примерных графиков реализации проек-
тов строительства и своих обязательств 
по договорам долевого участия. При этом 
отклонение на шесть и более месяцев от 
примерных графиков строительства будет 
являться основанием для проведения вне-
плановой проверки контролирующим орга-
ном (статья 23 214-ФЗ).

«Резюмируя, можно сказать, что по-
правки в 214-ФЗ, вступающие в силу с 
1  января 2017 года, предусматривают бо-
лее строгие требования к застройщикам, 
к соблюдению ими сроков строительства, 
к раскрытию информации о своем фи-
нансовом состоянии и динамике строи-
тельства. В какой-то степени такие меры 
будут способствовать снижению рисков 
застройщиков, а застройщиков вынудят с 
большей осторожностью подходить к но-
вым проектам, определению их сроков, вы-
бору инструментов финансирования. В то 
же время строительная отрасль довольно 
уязвима, чувствительна к кризисным явле-
ниям в экономике. В этих условиях допол-
нительные издержки застройщиков, кото-
рые всегда сопутствуют подобного рода 
изменениям, могут повлечь как рост цен на 
жилые и нежилые помещения, строящиеся 
на основе долевого участия, так и сокра-
щение объемов долевого строительства», 
— прогнозирует госпожа Мотыван. n

Законы

Законы

C 1  июля 2017 года планируется создать Единый реестр застройщиков — государственный информационный ресурс, представляющий собой систематизированный 
перечень всех юридических лиц-застройщиков, находящийся в открытом доступе
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Малыми средствами  
Лизинговый рынок в 2016 году начал восстанавливаться.  
Наибольшими темпами растут программы для высокорисковых  
малых и средних предприятий. Агата Маринина

В 2015 году российский бизнес суще-
ственно пересмотрел свои инвести-
ционные планы, инструментом для ре-
ализации которых является лизинг. В 
результате итоги года оказались для 
отрасли неутешительными. Лизинго-
вый рынок заметно сократился. «Обо-
рудование зачастую приобреталось за 
рубежом. Но из-за падения курса пред-
приятия уже не могли себе его позво-
лить по новой стоимости и откладыва-
ли планы на более стабильное время», 
— рассказывает коммерческий дирек-
тор ООО «Балтийский лизинг» Влади-
мир Наймарк. По словам руководителя 
филиала ООО «ЮниКредит Лизинг» в 
Санкт-Петербурге Светланы Березиной, 
клиенты в целом стали более взвешен-
но относиться к инвестициям, просчиты-
вать их эффективность и анализировать 
риски, связанные с колебаниями валют-
ного курса, рефинансирования.

Переломный момент наступил в конце 
первого полугодия уходящего года. За-
фиксированные показатели дали понять, 
что отрасль стала восстанавливаться. 
Ближе к концу года и вовсе оказалось, 
что прогнозы конца 2015 года слишком 
пессимистичны. Сыграл свою роль отло-
женный спрос.

Согласно предварительным итогам 
исследования RAEX («Эксперт РА»), в 
российских масштабах объем нового 
бизнеса за девять месяцев 2016 года 
составил около 450 млрд рублей, что на 
17% больше, чем годом ранее. «Столь 
существенный прирост связан с эф-
фектом низкой базы прошлого года. 
Кроме того, постепенная стабилизация 
в экономике России привела к частич-
ному восстановлению лизингового рын-
ка, который годом ранее сократился на 
26%», — поясняет младший директор по 
банковским рейтингам агентства RAEX 
(«Эксперт РА») Руслан Коршунов.

Сегмент грузовых и легковых автомо-
билей остается крупнейшим по объему 
нового бизнеса. По оценке RAEX, по ито-
гам девяти месяцев 2016 года автосег-
мент вырос на 21%, а его доля на рын-
ке составила около 38%. Значительный 
прирост в 64% показала строительная 
и дорожно-строительная техника, доля 
которой в объеме нового бизнеса за ян-
варь — сентябрь 2016 года составила 
около 8%. Сегмент сельскохозяйствен-
ной техники также продемонстрировал 
позитивную динамику: его доля на рынке 
выросла с 2 до 4%. Светлана Березина 
выделяет также экспортеров и произво-
дителей продуктов питания (молочное 
направление, хлебобулочные изделия), 
предприятия, занимающиеся лесозаго-
товкой и деревопереработкой (особен-
но имеющие экспортные контракты), 
фармацевтические компании, а также 
предприятия, работающие в некоторых 
отраслях машиностроения.

Сейчас по сравнению с 2015 годом 
на рынке наблюдаются позитивные тен-
денции. «За это время снизились став-

ки финансирования и были увеличены 
сроки лизинга», — отмечает директор 
Северо-Западного регионального фи-
лиала АО «Сбербанк Лизинг» Николай 
Кубликов.

Рост, который отрасль покажет в 2016 
году, не позволит достигнуть максималь-
ных объемов 2011 или 2013 годов. Со-
гласно позитивному (базовому) прогно-
зу RAEX, объем нового бизнеса в 2016 
году вырастет на 17% и составит около 
640 млрд рублей.

В 2017 году прирост объемов нового 
бизнеса, по оценке Светланы Берези-
ной, может составить 10–15% по срав-
нению с итогами 2016 года. С этим со-
гласны и аналитики RAEX. В агентстве 
полагают, что слабая инвестиционная 
активность бизнеса ограничит прирост 
рынка в 2017 году в пределах 10–20%. 
«Позитивная динамика рынка продол-
жится в 2017 году благодаря дальней-
шей стабилизации экономики. Лидером 
рынка по-прежнему будет автолизинг, а 
точками поддержки — железнодорож-
ный и авиасегмент. В итоге объем нового 
бизнеса в следующем году, по прогнозу 
агентства, вырастет на 10–20% и соста-
вит 700–770 млрд рублей», — говорится 
в отчете агентства.

Вытянул рынок Примечательно, что 
в этом году существенные изменения 
претерпела структура нового бизнеса. 
Традиционно более половины сделок 
приходилось на крупные компании, ра-
ботающие в сфере авиации и железно-
дорожного транспорта, реализующие 
крупные инфраструктурные проекты. В 
2016 году же новый бизнес в этом сег-
менте практически не демонстрировал 
рост. На его место пришел малый и 
средний бизнес. Именно эти предпри-
ятия и стали драйвером для восстанов-
ления рынка.

«В 2015 году российские банки, кото-
рые были весьма пессимистичны, прак-
тически полностью перестали кредито-
вать малый и средний бизнес. Доступ 
к средствам получали только крупные 
предприятия с кредитной историей и 
международными рейтингами. Неболь-
шие компании могли рассчитывать 
только на локальные банки, многие из 
которых остались без лицензии. Спрос 
был, но банкам он был неинтересен. Для 
лизинговых компаний это стало шансом 
для роста. Важно было иметь програм-
мы, доступ к средствам и развитую фи-
лиальную сеть. Те, кто обладал этими 
тремя составляющими, получили доступ 
к сформированному отложенному спро-
су», — говорит Владимир Наймарк.

В результате сегмент малого и сред-
него бизнеса показал в 2016 году су-
щественный рост. По данным агентства 
RAEX («Эксперт РА»), в целом по России 
объем нового бизнеса с представителями 
таких компаний вырос на 29% за январь 
— сентябрь 2016 года по сравнению с 
аналогичным периодом прошлого года и 

составил 270 млрд рублей. «В результате 
на сегмент малого и среднего бизнеса за 
девять месяцев 2016 года пришлось око-
ло 60% нового бизнеса», — констатирует 
Руслан Коршунов. По его мнению, росту 
способствовала именно активизация ре-
гиональных сделок. В 2016 году лизин-
говые компании активизировали регио-
нальные продажи, которые существенно 
упали в прошлом году. Так, в территори-
альном распределении нового бизнеса 
за девять месяцев 2016 года по сравне-
нию с аналогичным периодом прошлого 
года все регионы, кроме столицы, пока-
зали прирост. Доли Санкт-Петербурга и 
Северо-Западного федерального округа 
(за исключением Петербурга) в новом 
бизнесе выросли на 4  и 2  п.  п. (до 11 и 
5%) соответственно.

Опираясь на потребности малого и 
среднего бизнеса, лизинговые компании 
развивают скоринговые программы. По 
словам Николая Кубликова, рынок пла-
номерно движется к сокращению сроков 
рассмотрения сделок по розничным про-
дуктам благодаря автоматизации биз-
нес-процессов и совершенствованию 
скоринговых программ.

«Таким клиентам даже не стоимость 
интересна, а сам доступ к средствам. 
Для них важна скорость принятия реше-
ния и минимальная оценка финансового 
положения. Исходя из этого и формиру-
ется скоринговая программа. Средняя 
ставка составляет 16–18% годовых. Это 
вполне посильно для предприятия с вы-
ручкой в 3–5 млн рублей в год», — гово-
рит Владимир Наймарк.

Между тем предприятия малого и 
среднего бизнеса самыми любимыми 
клиентами лизинговых компаний не на-
зовешь. Для этого сегмента характерен 
рассредоточенный риск. Величина сде-
лок не так велика, а случаев банкротств 
гораздо больше. Но выбирать при ны-
нешнем положении дел не приходится. 
К тому же малый бизнес понимает, что 
является высокорисковым, и готов на 
более высокие ставки.

Ставки сокращаются Одна из ха-
рактеристик лизингового рынка 2016 
года — сокращение ставок, которые 
были резко повышены годом ранее. По 
оценкам специалистов компании «Бал-
тийский лизинг», снижение ставок соста-
вило около 2%. Ставки зависят от кате-
гории заемщика, срока лизинга, суммы 
финансирования. По словам госпожи 
Березиной, самый распространенный 
срок финансирования — три года. На 
этот период в 2015 году ставки состав-
ляли 16–19% и выше. В этом году деньги 
давали под 13–16%. Для крупных заемщи-
ков ставки начинались от 10%. По оценке 
госпожи Березиной, в следующем году 
существенных колебаний не стоит ожи-
дать — снижение возможно в пределах 
0,5–1,5%.

«Общее направление задает Центро-
банк. Но мы ощущаем, что банки 

”
пере-

сидели“ на своих деньгах. Они долгое 
время занимали выжидательную пози-
цию, сейчас она меняется. В 2015 году 
банки и слышать не хотели, чтобы про-
кредитовать даже лизинговую компанию 
с рейтингом и кредитной историей. Сей-
час ситуация обратная — банки сами при-
ходят. При этом условия по ставкам пред-
лагаются на уровне начала 2014 года», 
— рассказывает Владимир Наймарк.

Светлана Березина обращает внима-
ние, что условия лизинга зависят от ряда 
факторов — прежде всего от финансо-
вого положения компании и специфики 
актива. «Если предмет лизинга легко 
реализуем на вторичном рынке, то кли-
енту будут предложены более лояльные 
условия: небольшой аванс и длительный 
срок финансирования. В этом случае ли-
зинговая компания исходит из того, что 
в случае банкротства клиента продать 
актив без существенных убытков будет 
проще. Если же актив уникальный, до-
рогостоящий и сложно демонтируемый 
— то клиенту, скорее всего, будет пред-
ложено внести более крупную сумму в 
качестве аванса, а также потребуются 
дополнительные документы для оцен-
ки финансового состояния компании», 
— рассказывает она. В целом, по мне-
нию Светланы Березиной, лизинговые 
компании стали более аккуратными при 
структурировании сделок. Речь идет о 
тщательном анализе финансового со-
стояния клиента, способности точно и в 
срок осуществлять лизинговые платежи, 
контрагентов. «В отличие от банковско-
го кредитования, в лизинге очень важно 
понимать ликвидность и качество пред-
мета лизинга, такой подход обусловлен 
теми негативными тенденциями, которые 
характерны для финансового рынка в 
целом», — подчеркивает она.

Тем не менее сейчас у клиентов есть 
возможность немного поторговаться. 
Предложить ставку и аванс ниже, чем у 
коллег, обязывает конкуренция, которая 
только обостряется на фоне узкой кли-
ентской базы. Для лизинговых компаний 
же это означает повышение рисков. 
«Склонность к риску — одна из ключе-
вых характеристик нынешнего рынка. 
Мы постоянно говорим, что необходимо 
работать осторожнее, но конкуренция 
вынуждает рисковать», — рассуждает 
Владимир Наймарк.

По мнению Светланы Березиной, ри-
сковать склонны скорее небольшие ли-
зинговые компании. Крупные же игроки, 
наоборот, более внимательно оценивают 
риски, а также очень пристально следят 
за уровнем просроченной дебиторской 
задолженности, а это напрямую свя-
зано с качеством заемщика, так как от 
этого зависит доступность банковского 
кредитования. «Можно нарастить объем 
нового бизнеса, но если при этом упадет 
качество портфеля, есть риск получить 
отказ в одобрении лимита со стороны 
финансирующего банка», — констати-
рует она. ➔ 28
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27 ➔ По новым правилам Одной 
из тем для активного обсуждения на 
лизинговом рынке в 2016 году стали 
изменения в законодательстве. С уча-
стием Министерства финансов и Банка 
России разрабатывается план реформы 
отрасли. В ближайшие годы изменения 
в нормативно-правовой базе скажутся 
на налогообложении, субсидировании 
и плане счетов в лизинге, а также при-
ведут к созданию СРО на рынке. В RAEX 
адаптацию к регулятивным новациям на-
зывают ключевым испытанием для ли-
зингодателей в ближайшие годы.

По словам директора Объединенной 
лизинговой ассоциации (ОЛА) Татьяны 
Поздняковой, отечественная лизинговая 
отрасль вступает в период глубокого ре-
формирования. В 2016 году Банк России 
разработал концепцию и приступил к ре-
ализации реформы лизинговой отрасли. 
Главных постулата два: ввести контроль 
ЦБ РФ над лизинговой отраслью и соз-
дать СРО. Предполагается, что в 2017 
году ЦБ РФ предпримет необходимые 
шаги по изменению нормативно-право-
вой базы лизинговой деятельности и от-
несению лизинга к финансовому рынку, 
что сделает его подчиненным 223-ФЗ 
«О СРО в сфере финансового рынка». 
«Введение регулятивных мер Банком 
России и разрабатываемые изменения 
в законодательстве, с одной стороны, 
смогут повысить прозрачность рынка и 
его привлекательность для инвесторов, 
но с другой — потребуют серьезной пе-
рестройки работы от лизинговых компа-
ний. В настоящий момент идет глубокий, 
всесторонний диалог отрасли с Банком 
России о выработке позиции по рефор-
мированию рынка», — говорит Татьяна 
Позднякова .

В RAEX подчеркивают, что ключевые 
направления реформы будут нацелены 
на повышение транспарентности и вве-
дение требований по контролю рисков. 
В ближайшие годы существенными нов-
шествами, помимо появления СРО и со-
вершенствования нормативно-правовой 
базы, станет переход с 2019 года ком-
паний на отчетность по МСФО. Следу-
ющим же этапом может стать введение 
Банком России пруденциальных норма-
тивов.

По словам Владимира Наймарка, ли-
зинговые компании давно считали себя 
мини-банками и внутренне были готовы 
к тому, что Центробанк обратит на них 
внимание. «По сути, решение о соз-
дании СРО уже принято, но чтобы оно 
стало действовать, Госдуме в весеннюю 
сессию предстоит утвердить его зако-
нодательно», — добавляет он.

Надежда на государство Реали-
зацию своих планов на 2017 год лизин-
говые компании во многом связывают с 
программами господдержки и проекта-
ми с госучастием. Так, по прогнозам, в 
2017 году, по мнению экспертов, может 
стабилизироваться и даже выйти в не-
большой плюс сегмент железнодорож-
ного транспорта. Драйвером станет 
продолжающаяся программа по обнов-
лению подвижного состава. Кроме того, 
точкой поддержки для лизингового рын-
ка станет авиализинг, на который пози-
тивно повлияет господдержка аренды и 
лизинга российских самолетов. На сле-
дующий год также придется значитель-
ная часть работ по подготовке инфра-
структурных объектов к ЧМ-2018, что 

подстегнет объем лизинга строительной 
техники.

По словам участников рынка, нара-
щиванию объемов и в этом году способ-
ствовали государственные программы 
поддержки. Так, по мнению Николая 
Кубликова, положительная динамика в 
сегменте грузового и коммерческого 
транспорта обусловлена именно нали-
чием эффективной программы субсиди-
рования Министерства промышленно-
сти и торговли РФ. И развитие сегмента 
грузового транспорта будет зависеть 
напрямую от продолжения государ-
ственной поддержки отрасли. Хотя, по 
мнению Руслана Коршунова, несмотря 
на завершение госпрограммы по льгот-
ному автолизингу частичная реализация 
отложенного спроса может предотвра-
тить сильное снижение объема лизинго-
вых сделок с автомобилями.

«Эффективность программы Мин-
промторга по поддержке отечественных 
автопроизводителей, которая действует 
уже второй год, отчасти обусловлена 
тем, что она разрабатывалась при уча-
стии лизинговых компаний», — полагает 
Владимир Наймарк. Программа предус-
матривает компенсацию в размере 10% 
от стоимости лизингового имущества и 
дала, по оценке экспертов, участникам 
отрасли около 50 млрд рублей дополни-
тельного спроса.

Владимир Наймарк считает перспек-
тивной программу Фонда развития про-
мышленности, которая рассчитана на 
переоснащение отечественных предпри-
ятий. «Она уже запущена. Условия очень 
достойные. Пока она не получила долж-
ной оценки на рынке, но думаю, что в 2017 
году это произойдет», — полагает он.

По словам Светланы Березиной, про-
екты с госучастием, если они будут, в 

определенной степени помогут оживить 
строительный рынок, но пока точной 
информации о выделенных на 2017 год 
суммах финансирования информации 
нет, сложно сказать, насколько сильное 
влияние они окажут. 

Широкие горизонты Участники 
рынка отмечают, что предел рынка уже 
не за горами. Для масштабного роста 
необходимо либо колоссальное измене-
ние инвестиционной политики государ-
ства, либо освоение кардинально новых 
направлений. Одним из них является 
развитие рынка лизинговых услуг для 
физических лиц. На него уже сейчас об-
ращают внимание, но драйвером роста 
на ближайшие годы пока не признают. 
Однако именно этот сегмент откроет для 
лизинговых компаний новые перспекти-
вы. На Западе крупнейшие компании 
наращивают портфель именно за счет 
такого рода продуктов, заключая до 
полумиллиона сделок в год. В России 
с физическими лицами работает всего 
несколько компаний. «Для распростра-
нения в России этого продукта необ-
ходимо, чтобы потребитель его понял. 
Речь идет об операционном лизинге, 
при котором взятое имущество необхо-
димо будет вернуть. Пока россияне пси-
хологически не готовы к таким схемам. 
Мы все еще приобретаем вещи, чтобы 
иметь, а не пользоваться», — констати-
рует господин Наймарк.

Впрочем, при формировании лизин-
гового рынка аналогичные сложности 
были и с популярными сегодня схемами. 
По словам экспертов, когда в 1990-е за-
ключались первые сделки, мало кто вос-
принимал лизинг как эффективный ин-
струмент. Но уже через шесть-семь лет 
не осталось ни одного директора пред-

приятия, которому необходимо было 
объяснять, что такое лизинг.

«Мы в ближайшее время не будем 
заниматься лизингом для физлиц. Это 
очень рискованное направление, очень 
ресурсоемкое. Мы пока не готовы, воз-
можно, подумаем об этом в перспективе 
ближайших года-двух», — рассказывает 
госпожа Березина. 

В целом лизинговые компании строят 
амбициозные планы на следующий год. 
«Мы увеличиваем наши планы. Одна-
ко понимаем, что в нынешних условиях 
узкой клиентской базы на рост можем 
рассчитывать только при очень проду-
манных действиях», — отмечает Влади-
мир Наймарк.

По словам Светланы Березиной, 
более уверенно себя чувствуют те ли-
зинговые компании, которые имеют до-
статочный объем ликвидности, дивер-
сифицированный портфель лояльных 
клиентов, а также умеют эффективно 
управлять портфелем в любой рыноч-
ной ситуации. Это могут быть как ком-
пании, аффилированные с банками, 
так и независимые лизинговые компа-
нии», — говорит она. Еще один немало-
важный фактор — наличие большого 
объема просроченной дебиторской за-
долженности. «Небольшие лизинговые 
компании сегодня ведут себя менее 
активно — сказывается недостаток лик-
видности. Если раньше такие компании 
находили своих клиентов, несмотря на 
то, что предоставляемое ими финан-
сирование было дороже, в настоящее 
время далеко не все они чувствую себя 
уверенно: сказывается рост просрочен-
ной дебиторской задолженности, что не 
может не влиять на остальные показате-
ли работы компании», — рассказывает 
она. n
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Локомотив для малого бизнеса Как говорят экс-
перты, спрос на услугу автолизинга — индикатор состояния малого бизнеса. За 
первые три квартала 2016 года объем нового бизнеса в сегменте лизинга легко-
вого автотранспорта вырос на 15–20%. Рост в сегменте коммерческого транспор-
та еще более заметен — около 30%. Михаил Гельфенбойм

Выраженная положительная динамика 
именно в коммерческом сегменте связана 
с эффектом низкой базы: в прошлом году 
из-за сложной ситуации в тех отраслях, где 
лизинг коммерческого транспорта наибо-
лее востребован, этот рынок существенно 
сократился. 

Сейчас ситуация стабилизировалась, 
кроме того, положительную роль сыгра-
ли программы господдержки. Например, 
программа льготного лизинга в 2016 году 
стимулировала именно сделки лизинга 
коммерческого транспорта отечественной 
сборки. 

По итогам 2015 года общий объем нового 
бизнеса на лизинговом рынке сократился на 
20%, а сегмент автотранспорта — на 18% к 
показателям 2014 года (по данным агентства 
«Эксперт РА»). В середине второго кварта-
ла 2015 года была запущена программа суб-
сидирования Минпромторга РФ, результаты 
которой рынок почувствовал уже к третьему 
кварталу 2015 года, замедлив падение. В 
первом полугодии 2016 года во многом бла-
годаря той же программе объем рынка ли-
зинга автотранспорта продемонстрировал 
положительный тренд — плюс 31% к соот-
ветствующему периоду 2015 года. В целом в 
2016 году автотранспорт остается одним из 
основных драйверов лизингового рынка, де-
монстрируя значительный рост — в первую 
очередь в сегменте грузового и легкого ком-
мерческого транспорта российской сборки, 
куда были направлены государственные 
субсидии.

«Спрос на услугу лизинга автотранспор-
та — своего рода индикатор настроений и 
уверенности малого и среднего бизнеса, 
к которому относится примерно 90% всех 
лизингополучателей. В настоящее время 
спрос высок, и после сложного 2015 года 
рынок восстанавливается, — говорит за-
меститель генерального директора компа-
нии Carcade Юрий Еремин. — По нашим 
оценкам, сейчас в лизинг приобретается 
65–67% всех новых коммерческих автомо-
билей. Остальная доля приходится на еди-
новременные покупки за полную стоимость 
и в кредит. Дефицит оборотных средств, 
вызванный общим сокращение денежной 
массы в экономике, заметно снизил воз-
можности компаний и предпринимателей 
для приобретения транспорта за полную 
стоимость. Тем не менее потребность в 
пополнении автопарков для нормального 
функционирования бизнесов была и оста-
ется, а лизинг — наиболее выгодный в фи-
нансовом и операционном плане способ 
приобретения транспорта».

Зелимхан Мунаев, управляющий дирек-
тор QBF, добавляет: «Именно автолизинг 
стал точкой роста для нового бизнеса. 
Данный сегмент вырос на 31% за январь 
— июнь 2016 года, в то время как в про-
шлом году сократился на 21%. Стабили-
зация экономики и понижение ставок по 
кредитам позитивно повлияли на рынок. 
Центральные игроки сделали акцент на 
региональные продажи, за счет этого доля 

Петербурга в новом бизнесе увеличилась 
до 10,6%».

Марк Гойхман, аналитик ГК «Теле-
Трейд», также говорит о том, что в Санкт-
Петербурге развитие рынка автолизинга 
шло быстрее, чем по стране в целом. 

Господин Еремин отмечает, что рост 
доли лизинга в покупках коммерческого 
транспорта — долгосрочная тенденция. 
«Если в 2013 году в лизинг приобреталось 
44% грузовиков, то в 2015 году уже 56%, а 
в 2017 году доля лизинга, вероятно, превы-
сит 70%», — констатирует он 

«В текущем году в пользу лизинга сыгра-
ло еще и повышение требований банков к 
бизнесу, планирующему воспользоваться 
заемным финансированием», — говорит 
заместитель генерального директора АО 
«ВЭБ-лизинг» Алексей Черников.

Он также отмечает, что в текущем году 
структура рынка автолизинга меняется в 
пользу коммерческих автомобилей: если в 
2015 году условное соотношение легково-
го и коммерческого транспорта — это 70 на 
30, то в 2016-м можно говорить о 65 на 35.

Впрочем, эту тенденцию отмечают не 
все лизинговые компании. Генеральный 
директор ООО «Лентранслизинг» Дмитрий 
Виноградов рассказал: «По итогам десяти 
месяцев 2016 года объем сделок по ли-
зингу легкового транспорта, заключенных 
ООО 

”
Лентранслизинг“, превысил объем 

сделок по лизингу коммерческого транс-
порта более чем в пять раз».

Андрей Волков, руководитель дирекции 
продуктового развития и взаимоотноше-
ний с партнерами компании «Балтийский 
лизинг», говорит: «Наша компания нара-

щивает объемы нового бизнеса в этом сег-
менте, сохраняя долю легкового и легкого 
коммерческого транспорта на уровне 35% 
и грузового на уровне 25%. В структуре 
предметов лизинга компании 

”
Балтийский 

лизинг“ по объему новых сделок за девять 
месяцев 2016 года лидирует легковой и 
легкий коммерческий автотранспорт, со-
ставляя более 35% общей стоимости ли-
зингового имущества, а грузовой автотран-
спорт и автобусы занимают 25% в общей 
структуре».

Дмитрий Виноградов считает, что наи-
большим спросом пользуется лизинг 
автомобилей представительского и биз-
нес-класса, которые приобретаются для 
руководства и собственников компаний.

«По мнению некоторых специалистов, к 
концу этого года более половины от числа 
всех проданных в стране автомобилей бу-
дут куплены в кредит. Пока еще рано го-
ворить о том, какой процент транспортных 
средств от общего числа в 2016 году будет 
приобретен в лизинг, одно можно сказать 
точно одно: в России эта схема пока не 
пользуется особой популярностью. В на-
шей стране доля лизинга для физических 
лиц не превышает 1% от общего рынка, в 
то время как в других европейских странах 
этот показатель достигает 20%, хотя транс-
портные компании с большей охотой берут 
в лизинг автобусы и троллейбусы», — ре-
зюмирует господин Мунаев.

Как отмечают эксперты, предложения 
участников рынка несущественно отлича-
ются по стоимости и набору услуг. Стои-
мость лизинга в течение года несколько 
снизилась благодаря поэтапному сниже-

нию ключевой ставки ЦБ. Условия предо-
ставления услуги, которые были ужесто-
чены большинством участников рынка в 
начале 2015 года, в настоящее время при-
мерно такие же, какими были во второй по-
ловине 2014 года. 

Господин Черников говорит: «Условия 
лизинга автотранспорта меняются в рам-
ках общего тренда заемного финансиро-
вания: увеличивается аванс, сокращается 
срок. При этом резких изменений нет».

Чаще всего автомобили предоставляют-
ся в лизинг на срок до 36 месяцев, а перво-
начальный взнос составляет 10–20% от 
стоимости автомобиля. Эти цифры смогут 
колебаться в зависимости от выбранной 
клиентом программы и его финансового 
положения.

Господин Мунаев приводит в пример 
столичную компанию, которая по одной из 
своих программ предоставляет бывшие в 
употреблении автомобили в лизинг рыноч-
ной стоимостью не более 400 тыс. рублей в 
исправном техническом состоянии на срок 
до 36 месяцев с первоначальным взносом 
от 20 до 49% от его стоимости.

«Условия предоставления транспорта 
в лизинг разнятся в зависимости от ор-
ганизации. До 2010 года предмет лизинга 
мог быть использован только для коммер-
ческих целей, в аренду брали автобусы, 
троллейбусы и спецтехнику, а не легковой 
транспорт. Сегодня получателями лизинга 
могут быть не только юридические, но и 
физические лица, а количество компаний, 
которые предоставляют в лизинг легковые 
автомобили, постепенно увеличивается», 
— говорит господин Мунаев. n

Автолизинг

Автолизинг

В Санкт-Петербурге развитие рынка автолизинга шло быстрее, чем по стране в целом. Это позволило региону повысить свою долю по новым договорам лизинга с 6,5 до 
10,6% на российском рынке за указанный период
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Торговля

Минимальный ввод  
Прирост новых площадей в Петербурге с начала года составил 3,3% за счет  
открытия суперрегионального ТРЦ «Охта Молл» (GLA 78 тыс. кв. м) компании SRV  
и второй очереди ТРК «Порт Находка» (GLA 10,9 тыс. кв. м) компании Fort Group. 
Таким образом, обеспеченность торговыми площадями в Санкт-Петербурге  
достигла 529 кв. м на тысячу жителей. Олег Привалов

Роман Шиман, руководитель департамен-
та коммерческой недвижимости компа-
нии E3 Group, отмечает, что с изменени-
ем экономической ситуации некоторые 
собственники провели реновацию своих 
объектов. Так, в 2016 году Fort Group ча-
стично реконструировала ТЦ «Южный 
полис», «Адамант» провел работу по ре-
новации ТК «Невский» и «Балканский», 
ТРК «Капитолий» функционирует теперь 
в формате дисконт-центра.

Значительное увеличение торговых 
площадей наблюдается в стрит-ритейле, 
основной рост приходится на новые объ-
екты жилой недвижимости. Так, с начала 
года было введено около 280  тыс. кв.  м 
площадей встройки под коммерческое 
назначение. Около 15% от общего объ-
ема приходится на Приморский район, 
далее следуют Московский, Петроград-
ский и Выборгский районы.

Марат Манасян, генеральный дирек-
тор M1 Solutions, напоминает, что по 
обеспеченности торговыми площадями 
Санкт-Петербург занимает верхние по-
зиции рейтинга европейских городов — 
этот показатель в 2016 году составляет 
530  кв. м на тысячу человек. В городе 
сегодня насчитывается 58 торговых цен-
тров. 

На стадии проектирования находится 
несколько районных проектов, на рынке 
они появятся не ранее 2018 года. «Мы 
не ждем крупных открытий в следующем 
году. Однако конкуренция на рынке тор-
говых площадей по-прежнему остается 
высокой», — говорит господин Манасян. 

По данным Colliers International в Рос-
сии, в настоящий момент в Красногвар-
дейском районе на начальном этапе 
строительства находится четвертая оче-
редь ТРК «Заневский каскад» компании 
«Адамант», а также на высокой стадии 
готовности находится объект компании 
«Максидом». Во Фрунзенском районе 
на улице Фучика ведется строительство 
мебельного центра «Мягкофф». В При-
морском сохраняются планы по строи-
тельству суперрегионального торгового 
центра у станции метро «Пионерская».

Пересмотр стратегии По мнению 
господина Манасяна, реконцепция и 
пересмотр маркетинговой стратегии ста-
нет удачным инструментом повышения 
эффективности и уровня заполняемости 
проектов с возрастом десять и более лет.

«Тенденция к увеличению доли развле-
кательной и lifestyle-составляющей в ТРЦ 
сегодня поддерживаются петербургски-
ми девелоперами. Как примеры отметим 

”
Охта Lab“ в 

”
Охта Молле“, проект 

”
Мега 

парк“ в 
”
Меге Дыбенко“», — говорит  

господин Манасян.
Илья Шуравин, управляющий партнер 

Rusland SP, считает, что желание тор-
говых операторов быть максимально 

близко к покупателям и отсутствие до-
статочного количества микрорайонных 
ТЦ сформировали новый виток разви-
тия стрит-ритейла в спальных районах в 
первых этажах жилых домов. «Уровень 
вакантных помещений в 

”
спальниках“ 

стремится к минимальным показателям 
за последние два года, и этому есть раз-
умное объяснение: рынок потребителя 
чувствует себя даже более живо, чем в 
Москве (сравнивая уровень падения объ-
ема розничной торговли, мы выявили, что 
в Петербурге он составил всего 1,7% в 
январе — октябре, а в целом по стране 
— 5,3% за тот же период), а товары и ус-
луги повседневного спроса требуют мак-
симальной близости к потребителю, чего 
крупные торговые центры обеспечить в 
активно прирастающих новыми жителями 
районах не смогут», — говорит эксперт.

Владислав Фадеев, руководитель отде-
ла исследований компании JLL в Санкт-
Петербурге, считает, что наибольший 
интерес с точки зрения новых открытий 
демонстрируют операторы из сегмен-
тов fashion, красоты и здоровья, а также 
общественного питания. Среди наиболее 
заметных открытий фэшн-операторов 
можно выделить Uniqlo, Familia и Takko 
Fashion в ТРК «Питер Радуга», House 
в ТРЦ «Галерея», Fashion House в ТРК 
«Лондон Молл», Benetton в «Меге Дыбен-
ко». За первые девять месяцев 2016 года 
общая площадь открытых арендаторов 
превосходит число закрытых на 8% без 
учета новых объектов.

По подсчетам JLL, уровень вакантных 
площадей по итогам девяти месяцев со-
ставляет 6,9% ввиду открытия новых тор-
говых центров, а по прогнозам, до конца 
года он снизится до 6,5%.

Предложение по России удво-
илось Сегодня объем качественного 
предложения торговых площадей в ре-
гионах России занимает приблизительно 
60% рынка. Остальные 40% приходятся 
на Москву, Московскую область и Санкт-
Петербург. Но доля регионов во вводе 
новых торговых помещений будет расти

По наблюдениям специалистов ком-
пании M1 Solutions, в целом можно гово-
рить о росте доли качественных торговых 
центрах в регионах, а также о растущей 
активности ритейлеров, в том числе за-
рубежных, в региональных центрах. 
По предварительным итогам всего за 
этот год в регионах на рынке появилось 
40 объектов. 

В городах с высокой обеспеченно-
стью населения торговыми площадями 
конкуренция подталкивает проекты, су-
ществующие на рынке уже долгое вре-
мя, к реконцепции. «За последние пять 
лет предложение на рынке качественных 
торговых центров в России удвоилось 
и превысило 20  млн кв.  м — только за 

2015 год было введено 1,9 млн кв. м ка-
чественных торговых площадей, и ана-
логичный объем ожидается в текущем 
году, — говорит Мария Шпакова, анали-
тик рынка торговых площадей компании 
JLL. — Появление большого количества 
новых торговых центров предоставляет 
потребителям более широкий выбор, при 
этом их привычки меняются под влияни-
ем кризиса. В результате конкуренция за 
лояльных клиентов усиливается, застав-
ляя собственников объектов искать но-
вые способы привлечения и удержания 
посетителей. Одним из них становится 
грамотно сформированная зона питания 
в торговом центре».

Общепит «отъедает» новые по-
мещения Как отмечают аналитики 
JLL, в торговых центрах Москвы и Санкт-
Петербурга на сегмент общепита (F&B) 
приходится только 4–5% площадей. 
Увеличение доли ресторанов и кафе в 
торговых центрах становится новым гло-
бальным трендом, что также заметно на 
европейском рынке. По данным JLL, опе-
раторы кафе и ресторанов в среднем за-
нимают 15% арендуемой площади ТЦ в 
Европе и входят в число ключевых арен-
даторов. Понимая рост значения сегмен-
та F&B в современной жизни, собствен-
ники торговых объектов уделяют ему 
особое внимание. В российской практике 
пока мало примеров, когда ресторанная 
зона становится точкой целевого притя-
жения в ТЦ, но все же отдельные объекты 
воплощают в жизнь мировые тренды.

Рынок качественных торговых центров 
Москвы насчитывает 104 объекта общей 
площадью 4,94  млн кв.  м, что превыша-
ет показатели большинства европейских 
столиц, Санкт-Петербурга — 58 объектов 
(2,2 млн кв. м). По оценке компании JLL, 
в Москве заведения общественного пита-
ния занимают около 4% арендуемой пло-
щади ТЦ, при этом в ряде объектов доля 
F&B значительно превышает средний ры-
ночный показатель и соответствует евро-
пейскому индикатору. На рынке торговых 
центров Санкт-Петербурга средняя доля 
ресторанов и кафе немного выше, чем в 
Москве, и составляет 5%, что, в том чис-
ле, связано с меньшим количеством круп-
ных объектов.

В Петербурге наиболее насыщен-
ным ресторанными площадями торго-
вым центром является «Невский центр» 
(12,5%). За ним следуют «Галерея» 
(9,5%) и «Гранд-Каньон» (7,7%). По ко-
личеству помещений ресторанов и кафе 
лидируют «Галерея» (34  концепции), 
«Лето» (31), «Гранд-Каньон» (28) и «Пи-
тер Радуга» (27).

«Залогом успеха является не только 
объем предложения в сегменте F&B, но 
и его разнообразие. Чем больше концеп-
ций представлено в торговом центре, тем 

шире охват аудитории. Грамотно подо-
бранный набор F&B-арендаторов, вклю-
чающий концепции с высокой узнавае-
мостью бренда и новых ярких локальных 
игроков, способен оказать позитивное 
влияние на результаты операционной де-
ятельности торгового центра. Также соб-
ственникам стоит обращать внимание на 
уникальные, авторские концепции, един-
ственные в своем роде, так как они могут 
стать точками притяжения покупателей», 
— комментирует Татьяна Мальянова, на-
чальник отдела аренды торговых центров 
компании JLL.

В рамках исследования концепции 
заведений общественного питания все 
они разделены на пять основных катего-
рий: рестораны с обслуживанием, кафе, 
фастфуд, импульсные киоски и «гурмэ».

Доля предложения фастфуда в торго-
вых центрах Москвы и Петербурга наи-
более близка к европейским значениям 
и составляет около 30% в общем объ-
еме площадей, занимаемых F&B. По-
казатели в других основных категориях 
серьезно различаются: доля ресторанов 
с обслуживанием в торговых объектах 
обеих столиц значительно превышает 
европейский уровень — более 50% про-
тив 35%. Категория кафе, наоборот, не 
насыщена по сравнению с Европой: в 
Санкт-Петербурге доля таких заведений 
в составе F&B-арендаторов торговых 
центров составляет 15%, в Москве лишь 
10%, в то время как в европейских ТЦ — 
25%. Значительное преобладание одной 
категории над другими означает ограни-
ченность разнообразия предложения.

«В большинстве российских торговых 
центров зона F&B по-прежнему пред-
ставлена стандартным предложением, 
которое нельзя назвать 

”
якорем“ и цен-

тром притяжения. При этом на рынке 
появляются примеры грамотно орга-
низованных, интересных концепций, 
выделяющихся за счет современного 
дизайна и нестандартного набора опе-
раторов, — отмечает Мария Шпакова. 
— Таким образом, российские объекты 
следуют общемировым тенденциям в ча-
сти развития F&B: мы наблюдаем рост 
этого сегмента в ТЦ в части как объема 
занимаемых площадей, так и разноо-
бразия предложения. Мы также видим, 
что доля кафе и ресторанов в наиболее 
успешных и востребованных торговых 
центрах Москвы и Санкт-Петербурга 
выше, чем в среднем по рынку. Создание 
уникального пространства, способного 
привлекать посетителей, положительно 
влияет на товарообороты арендаторов, 
ставки аренды и капитализацию объек-
та. Таким образом, продуманный подбор  
F&B-концепций повышает привлекатель-
ность торгового центра и делает его бо-
лее конкурентоспособным на современ-
ном рынке». n

Торговля
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«Не принять решение —  
это значит остановиться» Исполнительный директор  
АО «МФК ”Лахта-центр“» Александр Бобков в интервью корреспонденту BG Агате 
Марининой рассказал о ходе строительства многофункционального обществен-
но-делового комплекса, о технологических решениях, которые помогут сканди-
навам возводить высотные здания, и об отношениях с подрядчиками. 

BUSINESS GUIDE: Что сейчас происходит на 
стройке? 
АЛЕКСАНДР БОБКОВ: Мы достигли экватора. 
Половина высоты доминанты уже набрана. 
Сейчас башня возводится со скоростью 
один этаж в неделю, одновременно стро-
ится многофункциональный комплекс. Это 
около 3 тыс. кв. м в сутки. Цифры кажут-
ся небольшими, но, если вдуматься, то за 
72  часа мы возводим почти 10  тыс. кв.  м 
строительного объема. А это площадь 
среднего бизнес-центра. В наших усло-
виях только при сохранении таких темпов 
можно рассчитывать на ввод в заявленные 
сроки. В рамках утвержденного директив-
ного графика мы не можем позволить себе 
роскошь последовательных строительных 
работ. Параллельно делается максимум. 
Это значительно сокращает сроки, но до-
бавляет хлопот с логистикой и размещени-
ем всего необходимого на стройплощадке. 
BG: Так выстроить процесс планировалось 
изначально? 
А. Б.: Мы планировали более щадящий темп, 
но приходится вносить корректировки для 
компенсации непредвиденных потерь вре-
мени. При строительстве таких масштабов 
и уровне сложности иначе быть и не может. 
Мы испытываем воздействие множества 
факторов, и на некоторые довольно слож-
но влиять. К примеру, в этом году было 
40 дней, когда погодные условия, в основ-
ном по ветру, не позволяли использовать 
подъемные механизмы, и мы в это время 
вынуждены были практически остановить 
основные работы. Непредвиденные ситу-
ации периодически возникают и с постав-
щиками. Это неизбежно. К тому же центр 
строится параллельно с подготовкой к чем-
пионату мира по футболу, для объектов ко-
торого конструкции производятся на всех 
основных российских предприятиях. Наи-
вно полагать, что все производственные 
силы сосредоточены только на заказах для 
наших нужд. Особенно с учетом сложности 
и требований, которые мы предъявляем. 
BG: В основном поставщиками являются 
российские компании? 
А. Б.: Да, конечно. Из двенадцати компаний, 
поставляющих нам стальные конструктив-
ные компоненты, десять — отечественные. 
Изменять эту структуру не планируем. Я 
рассчитываю завершить проект с нынеш-
ним пулом поставщиков. 
BG: Несмотря на все опасения производи-
тели все же справляются? 
А. Б.: Этот вопрос заслуживает отдельного 
разговора, потому как касается не только 
нашей стройки, но и ситуации с производ-
ством стройматериалов нетипового сег-
мента в целом. 

Очевидно, что современное строитель-
ство невозможно без соответствующего 
подхода к металлоконструкциям и без вы-
сокомарочных сталей, из которых они из-
готавливаются. К большому сожалению, их 

производство в России, мягко говоря, не 
развито. Этому есть свое объяснение — не-
стабильный спрос. Уникальных объектов, 
которым они требуются, не так много. Про-
изводители попросту «заточены» на другое. 
Но это нельзя считать оправданием, скорее 
— объективным поводом обращаться за 
рубеж. Осложняется ситуация утерянным 
инженерно-конструкторским ресурсом на 
предприятиях. Разработка детализирован-
ной проектной документации на заводах 
занимает массу времени, а предлагаемые 
решения часто требуют оптимизации. В 
результате процесс запуска производства 
непозволительно долог. А потом еще пред-
стоит найти специалистов, которые смогут 
все это смонтировать. Факт того, что в Люк-
сембурге может быть сделано больше вы-
сокомарочного проката нужного качества, 
чем всей нашей металлургической отрас-
лью, безусловно расстраивает.
BG: Тяжело работать в таких условиях? 
А. Б.: Точно не скучно. Никто не был столь 
наивен, чтобы ожидать, что мы, спроек-
тировав комплекс, создадим трехмерную 
модель, передадим подрядчикам, а они с 
легкостью воспроизведут ее в реальности. 
«Лахта-центр» — это четыре сложнейших 
объекта, из которых башня — не самая 
большая по объему. Она просто самая 
заметная. Многофункциональные здания 
значительно больше по площади и в целом 
сложнее в реализации. 
BG: Объемы, конечно, впечатляют.
А.  Б.: Размеры и объемы впечатляют, но 
к этому быстро привыкаешь. Сложнее с 
осознанием количества конструктивных, 
инженерных, природных, гравитационных 
и даже эмоциональных факторов, которые 
существуют и, непрерывно видоизменя-
ясь, делают нашу работу бесконечно раз-
нообразной и интересной. Это именно та 
часть проекта, которая вызывает адрена-
лин. Каждый раз, принимая решение, при-

ходится брать в расчет и оценивать сотни 
факторов. И при этом почти всегда остает-
ся мысль о том, что что-то все же не учтено 
и не взвешено. У нас нет права упустить ни 
одной важной детали. Но не принять реше-
ние — это остановиться. 
BG: Как удается минимизировать риски?
А.  Б.: Мы максимально все просчитываем 
и стараемся предугадать. Ведь нет пло-
хой погоды, есть не совсем правильно 
подобранная одежда. Сейчас, несмотря 
на пройденную середину, значительный 
перечень решений пока еще не воплощен. 
Сюрприз может возникнуть на любом эта-
пе, так как у нас в проекте практически 
отсутствуют типовые элементы. Но имея 
за плечами опыт первой половины башни, 
предположить сложности немного проще. 
BG: Что из проделанной работы вызывает 
особую гордость? 
А. Б.: Возведение сложнейших композитных 
конструкций из сталежелезобетона. Ранее 
в подобных ситуациях в России использо-
вался либо железобетон, либо сталь. За 
рубежом активно применяется композит-
ный материал. В России не существовало 
нормы, регулирующей применение ком-
позитных конструкций из стали и железо-
бетона. По нашей инициативе она была 
разработана. Это открыло возможности 
для применения сталежелезобетона, в 
том числе в типовом гражданско-промыш-
ленном строительстве. В нашем случае 
это позволило в несколько раз увеличить 
устойчивость здания, повысив несущую 
способность конструкций и на 20% сокра-
тить сроки возведения. 
BG: Какие еще найденные решения могут 
пойти на пользу отрасли? 
А. Б.: Многие. К примеру, наш способ борь-
бы с обледенением откроет для городов в 
наших широтах, например для скандина-
вов и канадцев, новые возможности для 
высотного строительства. Для северных 

зон обледенение фасада на высоте — се-
рьезная проблема. В Останкинской теле-
башне — одном из самых северных высот-
ных сооружений — из-за возникновения 
льда приходится ограничивать доступ на 
территорию. У нас ежедневно по комплек-
су будет перемещаться до 10 тыс. человек, 
и мы обязаны обеспечить безопасность. 
В случае с «Лахта-центром» обледене-
ние в основном грозит шпилю и, хоть и в 
меньшей степени, но все же — последним 
этажам, в том числе зоне смотровой пло-
щадки. Петербургский климат заставляет 
тщательно подбирать решения борьбы со 
льдом. Сейчас идут испытания несколь-
ких: подогрев конструкций с помощью 
специальных элементов, электрические 
импульсы для периодического «стряхива-
ния» льда, до того как образуется опасная 
толщина. Отработанную нами технологию 
смогут применять и северные соседи. 
BG: Какие работы будут проводиться в бли-
жайшее время? 
А.  Б.: Сейчас нам предстоит изменить диа-
метр ядра башни, которое на 67-м этаже 
значительно сокращается в размерах. 
Будет продолжаться остекление фасада. 
Установка каждого пакета — хирургическая 
операция. Вес одного составляет до 800 кг. 
Громадное холодногнутое стекло сложной 
формы может повредиться и даже треснуть 
при монтаже при малейшем нарушении его 
геометрии. И при всей сложности работ 
нам нельзя сбавлять темп, поэтому все за-
держки, в случае их возникновения, долж-
ны быть компенсированы. 
BG: Часто приходится слышать от генпод-
рядчика: «Это невозможно»? 
А. Б.: Каждый день. Но у нас довольно жест-
кая схема контрактования. Так как пред-
ставления о способе реализации того или 
иного проектного решения при заключе-
нии договора не было ни у нас, ни у подряд-
чиков, мы приняли решение подписывать 
отдельные пакеты по готовности рабочей 
документации и определении деталей про-
изводства строительно-монтажных работ. 
BG: Корректировок по составу участников 
или функционалу не будет? 
А.  Б.: Мы находим компромисс с нашим 
генподрядчиком и договариваемся о но-
вых пакетах. Это говорит о том, что состав 
остается прежним. С точки зрения функци-
онального содержания изменений также 
не планируется. Гостиница была заменена 
на офисы, но это единственная корректи-
ровка проекта. 
BG: Есть ли у вас ощущение, что проект в 
городе приняли? 
А.  Б.: Такое ощущение есть. Объективные 
данные по итогам мониторинга обществен-
ного мнения и прессы, говорят о том, что 
конструктивного внимания к проекту стало 
больше. И это внимание, что не может не 
радовать, теперь имеет любопытно-пози-
тивный характер. n
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В поисках выгоды на стороне На традиционной  
конференции «Бизнес-практика — 2016», организованной ИД «Коммерсантъ»  
и компанией «Интеркомп», представители бизнеса узнали, как фирме получить 
штраф при открытии своего филиала, почему не стоит принимать командировоч-
ные расходы на алкоголь к налоговому учету и какая сфера экономики чувству-
ет себя в кризис увереннее всего. Кроме того, участники встречи обсудили раз-
витие аутсорсинга финансовых услуг в России и преимущества для бизнеса при 
его использовании. Марина Костюкевич

О юридических тонкостях при открытии 
компаниями своих филиалов и последних 
изменениях в системе налогообложения в 
этой сфере участникам конференции рас-
сказала руководитель отдела внутреннего 
аудита, экспертизы и методологии компании 
«Интеркомп» Елена Рыбникова. «Филиал — 
это не отдельное юрлицо, это один из видов 
обособленных подразделений головной 
организации, наделенный полномочиями 
ведения основной деятельности компании. 
Имущество же филиала, даже специально 
приобретенное под него, все равно будет 
являться собственностью головной органи-
зации», — отметила спикер.

По замечанию Елены Рыбниковой, при от-
крытии филиалов, руководителям компании 
стоит обратить внимание на собственный 
устав: «Если в уставе не предусмотрено соз-
дание таких обособленных подразделений, 
то необходимо внести соответствующие из-
менения. Иначе компании грозит штраф при 
создании филиала». 

Специалист подчеркнула, что, согласно 
последним изменениям в налогообложении, 
компаниям нет необходимости подавать ин-
формацию в налоговую об открытии филиа-
ла именно по его адресу — достаточно уве-
домить об этом службу по месту головного 
офиса фирмы. 

К праву, а не к обязанности компании 
Елена Рыбникова отнесла открытие отдель-
ного расчетного счета на филиал. 

Отчет за каждую копейку В систе-
мах организации командировок и учета рас-
ходов на них в России и за рубежом есть 
несколько существенных различий. «В кор-
поративной политике одной международной 
компании прописано, что сотрудники могут 
не предоставлять оправдательные докумен-
ты под расходы, не превышающие 50 дол-
ларов, — они просто указываются в отчете. 
В России все расходы, даже самые мелкие, 
должны подтверждаться документально», 
— рассказала менеджер проектов отдела 
бухгалтерских услуг компании «Интеркомп» 
Екатерина Ермакова. 

Она не рекомендовала принимать к на-
логовому учету расходы на алкоголь. «В 
Уголовном кодексе это вообще отягчающее 
обстоятельство. Такие расходы трудно нор-
мировать. Алкоголь оказывает разное влия-
ние на разных людей», — объяснила специ-
алист. 

По результатам исследования компанией 
«Интеркомп» HR-рынка за первое полуго-
дие 2016 года самой стабильной из рассмо-
тренных оказалась сфера производства, 
где отмечен рост зарплат выше среднего 
— на 10–15%. «Число командировок в этой 
сфере сохранилось на уровне прошлого по-
лугодия, что тоже говорит о стабильности», 

— заметила директор по персоналу «Интер-
компа» Екатерина Овчинник. А вот банков-
ской сфере, по ее утверждению, «приходит-
ся все еще нелегко».

«Идут масштабные сокращения всех 
штатных позиций — начиная с руководите-
лей отделов и ниже. В то же время впервые 
за много лет в этой отрасли произошло се-
рьезное повышение зарплат — примерно 
на 13–20% — практически по всем позици-
ям», — рассказала она. В целом же по ито-
гам наблюдений специалист отметила, что в 
2016 году не наблюдается резких колебаний 
численности штата и сокращений, которые 
были характерны для рынка прошлого года. 

Бизнес на аутсорсе Как отметили спи-
керы во время конференции, финансовый 
аутсорсинг в России востребован в основ-
ном западным бизнесом. Российские ком-
пании прибегают к нему не так часто. В то 
же время все больше российских компаний 
передают на аутсорсинг неключевые биз-
нес-процессы. 

«В отечественном финансовом аутсор-
синге нет стандартов, профессиональных 
сообществ, нет образовательных программ 
для специалистов. В итоге не все клиенты по-
нимают, что такое финансовый аутсорсинг и 
как им управлять. А мы, в свою очередь, ис-
пытываем дефицит профессиональных ка-
дров. Речь идет не о бухгалтерах, а о людях, 
которые могут грамотно управлять проекта-
ми», — подчеркнула руководитель департа-
мента финансового аутсорсинга компании 
«Интеркомп» Светлана Золотарева.

Как рассказал аналитик рейтингового 
агентства RAEX («Эксперт РА») Вартан Хан-

ферян, сама услуга по передаче непрофиль-
ных бизнес-процессов (функций финансово-
го учета: бухгалтерского и налогового учета, 
расчета зарплат, подготовки отчетности по 
РСБУ и МСФО, кадрового учета) на сторону 
пришла в Россию от иностранцев. 

«Они так делали у себя, а когда приходи-
ли на российский рынок, то применяли при-
вычную для себя схему построения бизнеса. 
В качестве клиентов на рынке аутсорсинга 
учетных функций иностранные компании 
занимают примерно 80–85%», — подсчитал 
господин Ханферян. 

Он обрисовал типичный потрет россий-
ской компании, передающей на сторону 
свою бухгалтерию, а чаще — ее отдельные 
участки. «Это прозрачный бизнес и отла-
женные бизнес-процессы, зачастую из сфе-
ры торговли, 

”
нефтянки“, финансов и элек-

троэнергетики. Суммарно заказчики из этих 
отраслей обеспечили в 2015 году ведущим 
российским компаниям в области аутсор-
синга учетных функций выручку не менее 
2,5 млрд рублей», — сообщил аналитик. 

К примеру, у компании «Интеркомп», пер-
вой на российском рынке в 1994 году пред-
ложившей зарубежным компаниям услуги 
финансового аутсорсинга, большая часть 
клиентов — работающие в России ино-
странные фирмы из 20 стран мира. 

Когда отдавать финансы «на сто-
рону»? По замечанию Светланы Золота-
ревой, чтобы обеспечить экономическую 
выгодность модели финансового аутсор-
синга, необходимо подсчитать стоимость 
собственной бухгалтерской службы, вклю-
чая при этом не только прямые расходы, но 

и все косвенные. Так, в компании «Аристон 
Термо Русь» отдали «на сторону» учет зара-
ботной платы.

«Преимущество скорее не в цене, а в ми-
нимизации рисков — как и арифметических 
ошибок, так и связанных с наличием в ком-
пании только одного специалиста 

”
узкого 

звена“, в случае отсутствия которого ком-
панию ждут очень большие проблемы. Мне 
кажется, что все-таки надо думать об эко-
номической безопасности, а не о 

”
лишних“ 

тратах на аутсорсинг», — считает финансо-
вый директор компании Юлия Колесникова.

Финансовый аутсорсинг для расчета за-
работной платы, социальных налогов и не-
которых HR-вопросов использует и дирек-
тор филиала ЗАО «Группа 

”
СЕБ-Восток“» 

и директор по логистике СНГ Виктория  
Гуринович. «Не все можно оценить прямыми 
финансовыми расходами. Главное — исклю-
чение рисков для компании и ответствен-
ность за правильность начисления налогов, 
оформление документов с сотрудниками. 
Ошибки в этих сферах могут быть значи-
тельно дороже, чем разница между услугами 
и расходами на своих сотрудников», — за-
явила участница бизнес-встречи. 

По мнению независимого финансового 
эксперта Елены Кукарской, аутсорсинг — 
одна из возможностей делегирования пол-
номочий в компании. 

«Встает вопрос: кому же их делегировать 
— штатному сотруднику или внешнему кон-
сультанту? Когда чаша весов оказывается на 
второй стороне? Когда объем задач требует 
много разносторонних знаний и навыков от 
сотрудников, когда компании необходимо 
соблюсти некоторую конфиденциальность. 
И еще один фактор: желание компании за-
страховать себя от риска человеческого 
фактора и привязанности к одному челове-
ку», — заметила госпожа Кукарская.

Для своих клиентов «Интеркомп» первым 
в России разработал специальный облач-
ный сервис, где, введя свои персональные 
данные, сотрудники компании могут полу-
чить набор стандартных услуг (расчетные 
листки, отпуска, справки 2-НДФЛ) с любой 
точки мира и с любого гаджета. Кроме того, 
на этом портале компании могут отслежи-
вать статус готовности своих заявок и от-
ветственного за их исполнение сотрудника. 

«Овчинка выделки стоит. Период окупа-
емости такого сервиса — два-три года. Во-
первых, таким образом у нас в компании 
повышается производительность труда. Во-
вторых, увеличивается привлекательности 
нас как провайдера. А в-третьих, повыша-
ется лояльность нашей текущей клиентской 
базы», — перечислила преимущества появ-
ления облачного сервиса заместитель гене-
рального директора компании «Интеркомп» 
Лия Пекленкова. n

Конференция

Конференция

Участники конференции узнали, что самой стабильной на рынке HR оказалась сфера производства, где отме-
чен рост зарплат выше среднего — на 10–15%. А вот банковской сфере приходится все еще нелегко
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Алкоголь залили  
в систему Для большинства 
предпринимателей подключение к Еди-
ной государственной автоматизирован-
ной информационной системе (ЕГАИС) 
завершилось в июле 2016 года. Все 
переживали подключение по-разному 
— одни давали апокалиптические про-
гнозы, другие говорили, что рынок 
упорядочится. Какой эффект на бизнес 
оказала система, разбиралась коррес-
пондент BG Юлия Чаюн.

Отсрочку по подключению к ЕГАИС получи-
ли коммерсанты сельских поселений, Кры-
ма и Севастополя, которые должны это 
сделать до 2017–2018 годов в зависимости 
от рода их деятельности.

По данным ФГУП «Центринформ» (си-
стемный интегратор, который занимается 
внедрением и сопровождением ЕГАИС в 
РФ), на первое августа 2016 года в Петер-
бурге к системе подключилось 100% про-
изводителей, 100% импортеров, 99% оп-
товиков, 94,01% розничных продавцов. На 
основании лицензий осуществляет рознич-
ную продажу алкогольной продукции 3850 
магазинов, 2799 объектов общественного 
питания (ресторанов, кафе, баров, заку-
сочных и столовых).

Независимый адвокат Андрей Безря-
дов говорит, что процесс подключения к 
системе требует определенных навыков 
и финансовых затрат. «Собственно, само 
подключение обойдется не дороже пяти 
тысяч рублей. Данная сумма складывается 
из стоимости криптоключа и электронной 
цифровой подписи. Несмотря на то, что на 
портале ЕГАИС есть подробная инструкция 
по подключению и эксплуатации системы, 
многие предприниматели предпочитают 
обращаться к посредникам, стоимость ус-
луг которых варьируется от 10 до 60 тыс. 
рублей», — рассказывает он.

Умышленные ошибки Ни одна новая 
система не может начать работу без сбо-
ев. Кирилл Романюк, спикер «Российской 
недели ресторанного бизнеса» (форум по 
продвижению и развитию ресторанного 
бизнеса), руководитель ресторанного кон-
салтинга «Бюро ресторанных технологий», 
говорит, что основная трудность была свя-
зана с установкой программы и обучением 
сотрудников бухгалтерии работать на ней. 
«Но это было почти год назад, и неприят-
ные моменты уже позади. Поначалу систе-
ма была нестабильна. Со временем сбоев 
стало меньше, сотрудники научились кор-
ректно работать на ней, и проблем стало 
меньше», — сказал господин Романюк.

По словам господина Безрядова, резуль-
таты проверок по обращениям показали, 
что значительная часть сбоев происходила 
по вине самих пользователей. «В ряде слу-
чаев ошибки допускались умышленно, но 
чаще — из-за невнимательного прочтения 

инструкции. Небольшая доля обращений 
была связана с трудностями взаимодей-
ствия программного обеспечения, установ-
ленного на компьютерах пользователей, с 
ЕГАИС. Разработчики, конечно, учитывали 
данный фактор в процессе создания про-
дукта. Но сложности случаются. Недобро-
совестные поставщики тоже добавляют 
проблем участникам оптово-розничного 
алкогольного рынка. Их экономия на обо-
рудовании, предназначенном для нанесе-
ния штрихкодов, не позволяет всем пользо-
вателям системы считывать эти коды. Что, 
в свою очередь, вынуждает их приобретать 
более дорогое оборудование. В целом же 
ЕГАИС функционирует в плановом режиме 
и серьезных нареканий не вызывает», — 
подчеркивает господин Безрядов.

Никита Куликов, исполнительный дирек-
тор российской юридической компании 
Heads Consulting, отмечает, что, как и при 
выстраивании любой системы с нуля, все 
проблемы по внедрению ЕГАИС были толь-
ко на начальном этапе и это было связано, 
как и с отладкой самой работы государ-
ственных органов по данному новому на-
правлению, так и с незнанием конечными 
пользователями системы всех нюансов. 
«Собственно только с этим столкнулись 
наши клиенты, которых мы сопровождаем 
на абонентском юридическом обслужива-
нии, а это крупные сети кафе и рестора-
нов, которые в общей сложности имеют в 
Москве около 40 точек. Но все сложности 
удалось преодолеть в течение первого ме-
сяца обслуживания, и в дальнейшем ника-
ких серьезных сбоев, мешающих работе 
не было. К тому же ЕГАИС — автоматизи-
рованная система, и в случае вопросов 
со стороны надзорных органов в кассо-
вых аппаратах все равно сохраняется вся 
история транзакций, так что пока все кон-
фликтные ситуации удавалось решать», — 
делится господин Куликов.

Вред или благо Участники алкоголь-
ного рынка по-разному реагировали на  
внедрение системы.

Директор Центра исследований феде-
рального и регионального рынка алкоголя 
Вадим Дробиз ранее говорил, что необхо-
димость введения ЕГАИС превалирует над 
всеми проблемами, которые существуют у 
бизнеса. По его словам, система вводится 

в первую очередь в интересах потребите-
ля. В легальной рознице продаются неле-
гальные суррогатные виски, ромы, джины, 
текилы, водки, а ЕГАИС позволит вывести 
всю нелегальную продукцию из легальной 
розницы. «В выигрыше будет и государ-
ство, потому что в прошлом году, напри-
мер, 1 млрд литров крепкого алкоголя был 
продан в легальной рознице, из него при-
мерно 250  млн литров было нелегальных. 
Но продавалась эта продукция по ценам 
легальной продукции. Замещение даст 
возможность государству собирать акцизы 
больше примерно на 30–40 млрд рублей в 
год, снизит криминальность алкогольного 
бизнеса. В целом ЕГАИС позволит разре-
шить и какие-то вопросы коррупции», — 
утверждал господин Дробиз.

Иначе реагировали производители ал-
коголя. В октябре 2016 года «Объединен-
ные пивоварни 

”
Хейнекен“» объявили о 

прекращении производства на своем фи-
лиале в Калининграде — в компании ПИТ 
— с 1 января 2017 года. Объемы, произво-
димые в Калининграде, будут перераспре-
делены на другие предприятия Heineken. 
За последние семь лет крупные компании 
были вынуждены закрыть одиннадцать 
пивоваренных заводов по всей России. В 
числе причин называются давление норма-
тивной среды, а именно семикратный рост 
акциза по сравнению с 2008 годом, запрет 
малых форм торговли, резкое ограничение 
рекламы и введение ЕГАИС.

Ресторанные ожидания На обще-
пит закон об ЕГАИС также оказал значи-
тельное влияние. 

По словам бухгалтера по услугам кон-
салтинговой компании «Балтийский мери-
диан» Елены Захаровой, с лета этого года 
вступили в силу поправки в закон о ЕГАИС 
и они принесли держателям алкогольных 
лицензий много новшеств. «Например, 
продажа закрытых бутылок в барах теперь 
запрещена. Употреблять алкоголь, про-
данный, например, в баре или ресторане 
можно только в месте нахождения этого за-
ведения. Таким образом, работа в режиме 
так называемого магазина-бара запреще-
на, иначе лицензия подлежит аннулирова-
нию. Другие продукты можно продавать на 
вынос, а алкоголь нельзя», — рассказыва-
ет она.

Елена Лобова, эксперт системы «Кон-
тур. ЕГАИС» компании «СКБ Контур», го- 
ворит, что раньше некоторые предприни-
матели пользовались лазейкой в законо-
дательстве. «Согласно п. 5 ст. 16 171-ФЗ, 

”
не допускается розничная продажа алко-

гольной продукции с 23 часов до 8 часов 
по местному времени, за исключением 
розничной продажи алкогольной продук-
ции, осуществляемой организациями при 
оказании услуг общественного питания“. 
Предприниматели открывали магазин с 
продажей алкоголя и получали лицензию 
на розничную продажу алкогольной про-
дукции. В этом же месте оформляли учреж-
дение общепита. Де-юре это было ночное 
кафе, которое соблюдало все требова-
ния к учреждениям общепита. Однако де-
факто эти заведения работали как ночной 
магазин. Теперь такая деятельность неза-
конна. С 4 июля 2016 года нахождение по 
одному адресу, например, магазина и бара 
не допускается. Нарушение запрета будет 
основанием для аннулирования лицензии в 
судебном порядке», — поясняет она.

В следующем году произойдут измене-
ния, касающиеся алкогольных лицензий, 
которые, к радости многих представителей 
ресторанной отрасли, с 31 марта 2017 года 
разделят на два вида: для торговли и ресто-
ранов. «Это позволит по-разному учитывать 
и хранить алкоголь, нести меньше издержек. 
Разделение лицензий, на наш взгляд, — ис-
ключительно положительный шаг: раньше 
поселковое сельпо и ресторан в центре Мо-
сквы платили за лицензию одинаково, диф-
ференциация нужна однозначно. В рестора-
не алкоголь выполняет другую функцию: там 
это не продукт, а услуга. Введение дешевой 
лицензии для рестораторов может привести 
к снижению цен и на алкоголь, и на закуску, 
так как существует общая ценовая политика 
предприятия и никто не рассматривает от-
дельно только цены на алкоголь. Однако при 
снижении затрат предприятия могут сни-
зить цены, что должно благоприятно отраз-
ится на спросе. Кроме того, барам, клубам 
и ресторанам не нужно получать еще одну 
лицензию на производство коктейлей — ее 
пытались навязать барам, так как в барах, 
смешивая разные виды алкоголя, как бы 
производят новый продукт, что должно было 
быть приравнено к производству алкоголя», 
— говорит госпожа Захарова. n

ЕГАИС

ЕГАИС

C 31 марта 2017 года алкогольные лицензии разделят на два вида: для торговли и ресторанов
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«Над Сиверским кружить не надо»  
Губернатор Ленинградской области Александр Дрозденко считает, что регион го-
тов к качественному экономическому прыжку, для чего администрации субъек-
та необходимо перестроить свою философию. Как глава региона собирается бо-
роться с «проблемой роста», почему необходимо омолаживать управленческий 
состав и ограничивать знаковые инвестпроекты от влияния политической состав-
ляющий — он рассказал в интервью корреспонденту BG Марине Костюкевич.

BUSINESS GUIDE: С момента выборов губерна-
тора прошло уже больше года. Что за этот 
период сделать удалось и что пока не полу-
чилось?
АЛЕКСАНДР ДРОЗДЕНКО: Самое главное, что 
нам удалось выполнить обязательства, ко-
торые мы давали в тот непростой период. 
Мы все тогда понимали, что находимся под 
давлением санкций и низких цен на энер-
горесурсы, практически все субъекты тог-
да проседали. А мы говорили о том, что у 
нас будет расти экономика, что увеличим 
бюджетные инвестиции в строительство и 
в соцсферу, что будем компенсировать ин-
фляцию через повышение зарплаты и со-
цвыплат. Мы эти обязательства выполнили. 

Ленинградская область заканчивает 
этот год с профицитным бюджетом. В 2012 
году у нас была серьезная долговая на-
грузка, которая сейчас у региона одна из 
самых низких в России. Мы сумели выпол-
нить свои обещания по инвестициям, хотя 
в это вообще никто не верил. За первое 
полугодие Ленинградская область показа-
ла рекордный рост — 44%. В 2016 году мы 
привлечем более 200 млрд рублей. 

Что не удалось? К сожалению, пробук-
совывает и ряд принципиальных для меня 
программ. Нам не удалось выполнить все 
обязательства по дорожному фонду — мы 
привлекли серьезные инвестиции из феде-
рального бюджета на строительство развя-
зок и виадуков, но не уложились с их строи-
тельством в нормативные сроки. Мы имеем 
один из лучших в России показателей по 
сбору платы за капремонт, но не смогли в 
полном объеме средства вложить в ремонт 
домов — на счетах 1,5 млрд рублей остат-
ков, чего быть не должно.
BG: В чем же причина?
А.  Д.: В человеческом факторе: идет уже 
третья смена в руководстве Фонда капре-
монта, есть определенный кадровый голод. 
И еще есть такое понятие, как болезнь 
роста. Я не пытаюсь похвастаться, но по 
основным показателям Ленобласть в по-
следние четыре года развивается динамич-
но. Кадровое обеспечение не успевает за 
ростом объемов программ и бюджета.
BG: По-вашему, чиновники не справляются с 
работой из-за роста ее объемов, а не из-за 
отсутствия у них компетенций?
А. Д.: Давайте скажем осторожно. Когда объ-
емы были в три раза меньше, компетенций 
хватало. На сегодняшний день у целого 
ряда чиновников их не хватает, чтобы рабо-
тать в заданном темпе.

Регион подготовлен к качественному 
прыжку, но для этого мы должны перестро-
ить свою философию. Я уже не раз гово-
рил Роману Ивановичу (Марков, первый ви-
це-губернатор. — BG), я бы не хотел, чтобы 
он вошел в историю как председатель ко-
митета финансов, при котором были самые 
высокие объемы депозитов. Да, нам нужен 

был этот этап для выхода из финансовой 
дыры, но финансисты должны перестро-
ить свое мышление и не страшиться брать 
деньги в долг для развития. Естественно, в 
рамках существующих бюджетных норма-
тивов.

Есть ряд комитетов, где мы недавно про-
водили замены, и, возможно, их еще раз 
придется провести. Остаются проблемы в 
комитете по ЖКХ. Отрасль лихорадит. Олег 
Сергеевич Коваль (вице-губернатор по 
ЖКХ и энергетике. — BG) — неплохой ме-
неджер, работал в компаниях «Газпрома», 
но к нему тоже есть вопросы.

У меня в целом есть вопросы по работе 
своего аппарата: я вижу, что мы не можем 
выйти на принцип омолаживания. Не менее 
четверти, а то и трети наших сотрудников 
должны быть в возрасте до 35 лет. Моло-
дые двигают прогресс: я помню себя в воз-
расте 25–35 лет — горы хотелось свернуть. 
Я и сейчас не потерял интерес к работе, но 
чувствую, что становлюсь более консер-
вативным. А в нашей работе обязательно 
нужно крыло либералов. 
BG: Какие новые инвестиционные проекты 
для вас актуальны?
А. Д.: Для области в настоящий момент важны 
инвестиции-«паровозы», которые потащат 
экономику вперед. Прежде всего это вложе-
ния крупнейших монополистов. Я говорю о 
проекте Nord Stream — 2, благодаря которо-
му мы получили беспрецедентную програм-
му развития и строительства газопроводов 
Ленобласти. Мы единственный субъект, по 
которому правление «Газпрома» приняло 
решение ее не секвестрировать.

Есть проект строительства на площадке 
бывшего Волховского алюминиевого заво-
да предприятия по производству металла 
для бетонных изделий — закладной арма-
туры. Она, в отличие от 90% других необхо-
димых стройматериалов, в Ленобласти не 

производится и завозится со стороны. Но 
пока мы не можем договориться с «Руса-
лом» по условиям захода инвесторов. Счи-
таем, что неиспользуемую площадку можно 
отдать по более льготным условиям.
BG: Из-за финансовых проблем в последний 
год фабрика «Синявинская» теряет свои 
лидирующие позиции на рынке. Вы обсуж-
дали дальнейшую стратегию ее развития с 
новым руководством фабрики? 
А.  Д.: У нас несколько раз был разговор с 
Никитой Олеговичем (Мельниковым, экс-
главой фабрики. — BG) о том, что ему надо 
пересмотреть свою финансовую политику, 
иначе ситуация может стать критической. 
Другие птицефабрики области много вни-
мания уделяют собственной кормовой 
базе, переработке продукции, потому что 
продажей одного яйца рынок держать не-
возможно — тот же «Роскар» продает яич-
ный порошок, поставляет продукцию для 
фастфуда. Никита Олегович вместо того, 
чтобы это делать, начал «распылять» свои 
средства. 

Мы, конечно, очень переживали, что 
Сбербанк либо другие кредиторы фабри-
ки обратятся с иском о ее банкротстве, это 
был бы крах. Но, слава богу, у них хватило 
ума понять, что работающая фабрика вы-
годнее. Она остается у нас в программе на 
получение прямой финансовой поддержки 
под производство продукции в 2017 году. 

У пришедших инвесторов уже есть не-
сколько птицефабрик, они не новички. Пе-
реговоры вел Яхнюк (Сергей Яхнюк, вице-
губернатор по АПК. — BG). После первой 
же встречи он мне сказал: «Давайте все 
успокоимся — это профессионалы». 
BG: Будет ли Ленобласть, несмотря на неод-
нозначную позицию Минтранса и противо-
речий с Петербургом, дальше продвигать 
идею строительства аэропорта в Сивер-
ском?

А. Д.: Все, что связано с развитием экономи-
ки региона, должно быть меньше в области 
политики. Вы можете себе представить, 
чтобы один регион навязывал другому свои 
ограничения по развитию? Мы же не пре-
тендуем на то, чтобы Ленобласти передали 
право «Воздушных ворот», не претендуем 
на коммерческие пассажирские пере-
возки. Мы предлагаем сделать недорогой 
аэропорт, где будут лоукостеры и будет 
частная авиация пусть даже просто хра-
нить свои самолеты. А главное — создать 
грузовой хаб.

Мы вели переговоры с железной доро-
гой о запуске спецсоставов, чтобы можно 
было, к примеру, зарегистрироваться на 
рейс прямо на железнодорожном вокзале, 
выйти из поезда уже в аэропорту и идти 
без допдосмотра на самолет. Более того, 
железная дорога была готова вводить ско-
ростные поезда до Сиверской. И сейчас, 
когда на уровне Минтранса говорят, что все 
это неправильно, мне кажется, мы начина-
ем путать политику с экономикой.
BG: То есть вы будете продолжать бороться 
за строительство аэропорта для лоукос- 
теров? 
А.  Д.: Если наши инвесторы не побоятся с 
нами работать. Вы же понимаете, что пози-
ция Минтранса для любого инвестора зна-
ковая. Конечно, она нас расстроила. Пока 
мы не будем делать каких-либо заявлений, 
не будем ссориться с Минтрансом, не бу-
дем ссориться с Петербургом. Мы будем 
пытаться доказывать право Северо-Запада 
на альтернативные аэропорты, которые не 
являются конкурентами, а дополнят суще-
ствующую систему авиасообщения. 

С этим проектом пришла компания «Ев-
росиб» — наш основной инвестор, партнер 
железной дороги. Они его продвигали, они 
готовили ТЭО. Но пока переговоры при-
остановлены, они работают с Минтрансом. 
Я пока к переговорам с Минтрансом не го-
тов, не уяснив позицию «Евросиба» и дру-
гих появившихся инвесторов. Среди них 
есть иностранные инвестиционные фонды 
(см. 

”
Ъ“ от 21.11.2016), зарегистрированные 

в Швейцарии. Они даже предлагали нам 
восстановить работу военного аэропорта 
Вещево, что был в Выборгском районе. Но 
он не стоит обсуждения — там нет сегодня 
даже взлетной полосы, логистика плохая.

Ведь чем интересен Сиверский? Когда 
«Евросиб» делал расчеты, то оказалось, 
что при взлете оттуда на Москву эконо-
мится 12–15  минут полетного времени, а 
на Европу — 20, по сравнению с Пулково. 
Происходит это из-за того, что на подлете 
к Петербургу многие самолеты уходят на 
круг, над Сиверским же кружить не надо. 
В свое время военные так расположили 
взлетную полосу для авиации, чтобы сразу 
взлететь на Европу и, условно говоря, от-
бомбиться. n
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Поделить  
автомобиль Первый карше-
ринг (можно перевести как совместное 
использование автомобиля) в России 
заработал несколько лет назад, в Мо-
скве. Рынок краткосрочной аренды Пе-
тербурга развит не так хорошо, в этом 
году в городе появилось всего не-
сколько операторов. Впрочем, к концу 
2017 года на дорогах города появится 
еще около 1 тыс. каршеринговых авто-
мобилей. Алина Третьякова

Главное отличие услуги от классической 
аренды — поминутная оплата. Чаще всего 
новый сервис сравнивают с такси, впрочем, 
пока эксперты убеждают, что заказывать 
такси, хоть и дороже, но удобнее для пользо-
вателя. Впрочем, в условиях снижения плате-
жеспособности населения многие отказыва-
ются от покупки автомобиля. Так, арендовать 
машину на несколько часов выходит выгод-
нее, чем содержать собственную.

В 2016 году на рынке Санкт-Петербурга 
появились две каршеринговые компании, 
работающие под брендами Colesa.com и 
Youdrive, в ноябре на дорогах города появи-
лось 100 автомобилей московской компании 
«Делимобиль». 

Краткосрочное развитие «В нашем 
сервисе зарегистрировано более 150  тыс. 
пользователей. За год работы в Москве поль-
зователи совершили более 800 тыс. сессий 
аренд», — рассказывает Ашхен Петросян, 
руководитель пресс-службы «Делимобиль».

«В Санкт-Петербурге потенциальный объ-
ем рынка составляет около 5  тыс. машин», 
— рассказывает Михаил Седых, исполни-
тельный директор компании Cariot, вендора 
оборудования и интерфейса для операторов 
каршеринга. При этом тенденции социаль-
ной значимости подобного сервиса, по мне-
нию экспертов, станут очевидны только при 
насыщении рынка более 25%. «По нашим 
прогнозам, это произойдет к 2018 году», — 
добавляет Михаил Седых.

Московский же рынок поминутной арен-
ды автомобиля развит лучше. Дмитрий  
Москалюк, вице-президент QBF, считает, 
что в Москве около 300 машин, операторов 
этого сервиса — не более десяти. «Автопарк 
Петербурга насчитывает около пятидесяти 
машин, вероятно, что в следующем году на 
рынке появится еще пять-семь каршерин-
говых компаний с возможностью кратко-
срочной и долгосрочной аренды, а автопарк 
вырастет до тысячи машин», — оценивает 
господин Москалюк.

И эксперты, и участники рынка соглаша-
ются, что в Петербурге рынок каршеринга 
только начинает формироваться. «По нашим 
оценкам, речь идет об объемах не более 
2–3 млн рублей в месяц, но ситуация быстро 
меняется, выходят новые игроки, и люди уз-
нают о новом виде транспорта. Через шесть-
семь месяцев рынок может увеличиться в 

три-четыре раза, потенциал огромен», — 
уверяет Павел Сигал, первый вице-прези-
дент «Опоры России».

«Спрос на каршеринг высокий. В Москве 
каждую машину арендуют восемь раз в день, 
в Петербурге спрос заметно ниже, но мы 
уверены, это только потому, что мы недавно 
вышли в Северную столицу, в сентябре этого 
года. Наш автопарк в Москве — 200 машин 
Smart. В Петербурге у компании 30 автомо-
билей, к концу года парк удвоится», — рас-
сказывает Борис Голиков, генеральный ди-
ректор каршеринга Youdrive.

Представитель «Делимобиля» выделяет 
ряд причин того, почему спрос на каршеринг 
в Москве выше, чем в Санкт-Петербурге. 
«Количество жителей Московского регио-
на в несколько раз превышает население 
Санкт-Петербурга. Также правительством 
города созданы условия в нормативном 
правовом поле, стимулирующие развитие 
сервиса», — уверяет Ашхен Петросян. В 
Москве каршеринговые компании получает 
поддержку департамента транспорта, напри-
мер, льготную парковку.

Потребительский потенциал По-
тенциальными пользователями каршеринга 
эксперты называют людей, которые активно 
используют общественный транспорт, а ино-
гда отдают предпочтение личному автомо-
билю. «Даже по консервативным оценкам, 
это десятки тысяч людей. Большое распро-
странение услуга получит, когда аудитория 
поймет, в чем ее принципиальное отличие 
от такси», — отмечает Павел Сигал. Особен-
ность в том, что автомобиль можно арендо-
вать более выгодно по сравнению с такси, 
например, когда нужно оставить машину на 
длительное время, а после продолжить ис-
пользование, считают участники рынка.

«В Москве, например, много поездок в 

”
Икею“, 

”
Мегу“ совершаются на каршерин-

гах, так как это удобно», — комментирует 
сооснователь и управляющий партнер кар-
шеринга BelkaCar Екатерина Макарова. 

На рынок Петербурга BelkaCar планирует 
выйти весной 2017 года, с первым траншем 
в 100  машин. «В городе каршеринг только 
начинает развитие, и компаниям потребует-
ся немало сил и инвестиций для того, чтобы 
преимущества сервиса понимали так же 
четко, как и приложения такси», — считает 
госпожа Макарова. 

«Эта услуга рассчитана на молодую и мо-
бильную группу населения, на петербуржцев 
в возрасте от 23 до 36 лет», — уверен Миха-
ил Седых.

Правила съема О ближайших свободных 
машинах можно узнать с помощью мобильно-
го приложения, которое установлено на смарт-
фон пользователя. «Приложение позволяет 
открывать двери и окна автомобиля, проверять 
уровень топлива», — рассказывает Дмитрий 
Москалюк. Перед первой поездкой автомоби-
лист должен зарегистрировать в приложении 
банковскую карту, с которой и будут списы-
вать деньги за минуты аренды автомобиля. 

Собственники каршеринговых компаний 
отдают предпочтение автомобилям Hyundai 
Solaris, Kia Rio, Smart. Некоторые компании 
закупают и несколько автомобилей более 
высокого класса, например BMW. «Все ма-
шины застрахованы по ОСАГО, некоторые — 
по каско. Автомобили каршеринга Anytime, 
например, застрахованы и по ОСАГО, и по 
каско. При ущербе до 70 тыс. рублей макси-
мальная выплата составит 15  тыс. рублей, 
при ущербе на сумму более 70 тыс. рублей 
клиенту придется возместить 25% от стоимо-
сти ущерба, нанесенного автомобилю», — 
рассказывает Дмитрий Москалюк.

«Что касается наших клиентов, то они 
ограничены в ответственности за поврежде-
ние автомобиля на 30 тыс. рублей. Штрафы 
мы 

”
перевыставляем“ на нарушителей», — 

поясняет Александр Зернов, директор кар-
шеринга ООО «Колеса», бренд Colesa.com.

«Наши автомобили, безусловно, все за-
страхованы по ОСАГО. С каско сложнее, 
так как для каршерингов, как правило, стра-
ховые компании предлагают очень высо-
кие тарифы. Некоторые компании не берут 
каско вообще. При аварии, произошедшей 
по вине пользователя с ущербом до 100 тыс. 
рублей, клиент BelkaCar оплачивает сумму 
ущерба, но не более 30 тыс. рублей», — от-
мечает Екатерина Макарова.

«Все автомобили застрахованы по  
ОСАГО, ответственность клиента перед 
третьими лицами покрывается на сумму до 
1,5 млн рублей. 

”
Делимобиль“ производит ад-

министрирование штрафов и 
”
перевыстав-

ляет“ их клиенту. Сумма списывается после 
направления уведомления, с приложенными 
подтверждающими документами, с карты 
клиента», — заверяет Ашхен Петросян.

Стоимость аренды автомобиля варьиру-
ется от 7  до 10  рублей за минуту. Обычно 
в эту цену уже включен бензин. «Многие 
городские жители из-за кризиса не могут 
позволить себе купить автомобиль, потому 
решают периодически арендовать машину. 
Краткосрочная аренда обходится пользо-
вателю дешевле, чем поездка на такси», — 
уверяет Дмитрий Москалюк.

Чаще всего незнакомые с работой карше-
ринга люди сравнивают этот сервис с такси, 
которые работают при помощи мобильного 
приложения, например, Uber или Gett. Сер-
гей Муравьев, генеральный директор ООО 
«Эверест 8800», компании-партнера Uber в 
России по подбору водителей, убежден, что 
сегодня каршеринг проигрывает такси. При-
чин он называет несколько. «Водителю надо 
идти до места парковки автомобиля, тогда 
как при заказе такси клиент получает ма-
шину к тому месту, где он находится. Кроме 
того, необходимо найти место парковки ма-
шины, что сложно сделать в дневное время 
в тех районах, где нет зоны платной парков-
ки», — убежден господин Муравьев.

С ним не соглашается Михаил Седых, по 
мнению которого концепция каршеринга не 
подразумевает конкуренции с такси. «Ско-
рее это новый вид отношения к автомоби-
лю», — считает господин Седых. 

Александр Зернов обращает внимание 
на то, что использовать арендованный авто-
мобиль в среднем на 20–40% дешевле, чем 
такси. «Но мы постоянно подчеркиваем, что 
нас не стоит сравнивать. Каршеринг — это 
скорее замена собственному автомобилю», 
— утверждает он. 

У экспертов нет сомнений, что периодиче-
ская аренда автомобиля обходится дешев-
ле, чем покупка и содержание собственного 
ТС. «По результатам исследований нашей 
компании, в среднем автомобилем пользу-
ются по прямому назначению 10% времени 
владения. Остальное время машина стоит 
припаркованная, продолжая расходовать 
средства владельца. Арендуя автомобиль, 
клиент платит только за фактическое ис-
пользование. И, благодаря малым просто-
ям, в системе каршеринга автомобили на 
1 км пути обходятся арендатору в среднем 
дешевле, чем автомобиль в личном пользо-
вании», — делится данными Сергей Вислов, 
менеджер по развитию бизнеса компании 
MetaSystem. n
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Чаще всего новый сервис сравнивают с такси, впрочем, пока эксперты убеждают, что заказывать такси, хоть и 
дороже, но удобнее для пользователя
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