
— cтратегия —

Частный бизнес активно со-
трудничает с университетами. 
За счет такого взаимодействия 
предприятия стремятся «выра-
стить» специалиста под себя, а 
вузы — предоставить студентам 
практический опыт и шанс тру-
доустройства. 

Поиск талантливых  
и активных
Компании проявляют все большую 
активность в образовательном про-
цессе ведущих вузов страны: универ-
ситеты открывают совместные ма-
гистерские программы с компания-
ми, запускают спецкурсы. Ведущий 
аналитик ГК TeleTrade Марк Гойх-
ман отмечает, что сейчас сотрудниче-
ство университетов и компаний ста-
ло единым взаимосвязанным про-
цессом. «Многие компании из реаль-
ной экономики заказывают иссле-
дования в вузах, берут на стажиров-
ку студентов, дают гранты, их специ-
алисты ведут курсы. Интересны, на-
пример, конкурсы конкретных биз-
нес-кейсов и прикладных заданий 
для студентов, формируемые ком-
паниями, на таких площадках, как 
Changellenge. Это дает уже на стадии 
обучения тот практический опыт, не-
достаток которого препятствует и тру-
доустройству, и „отдаче“ от выпуск-
ников»,— говорит эксперт. Ректор 
Донского государственного техниче-
ского университета, доктор техниче-
ских наук, профессор Бесарион Мес-
хи отмечает, что большое значение 
в подготовке кадров имеет развива-

ющаяся в университете система ба-
зовых кафедр, которая дает возмож-
ность привести учебный процесс в 
соответствие с потребностями пред-
приятий. «На сегодня в ДГТУ 19 таких 
кафедр. Учебный процесс постро-
ен таким образом, что частично про-
ходит на предприятии, частично —  
в вузе. Основная задача такого взаи-
модействия — подготовка компани-
ей собственных перспективных ка-
дров, адаптированных к работе в за-
водских условиях. Старейшая базо-
вая кафедра — «Авиастроение» — 
открыта на базе ПАО „Роствертол“ с 
2002 года»,— говорит он.

Наиболее распространенной фор-
мой сотрудничества вузов и пред-
приятий выступают производствен-
ные практики и стажировки. Дирек-
тор по персоналу компании «Рос-
тсельмаш» Денис Радионов сообща-
ет, что ежегодно около 400 студентов 
проходят на предприятии практики 
или стажировки. «Мы тесно сотруд-
ничаем с множеством вузов, напри-
мер с Донским государственным тех-
ническим университетом, Южно-Рос-
сийским государственным политех-
ническим университетом, с ДонГАУ  
и другими. В данных заведениях так-
же осуществляется подготовка кон-
структоров, технологов, специали-
стов по качеству»,— уточняет он. На-
чальник Учебного центра ООО «Груп-
па Агроком» Мария Хохлова гово-
рит, что для привлечения студентов 
на стажировки специалисты цент-
ра участвуют в открытых меропри-
ятиях, проводимых учебными за-
ведениями,— Дни ка-
рьеры, конкурсы и др.  

Согласно данным Ассоциации 
факторинговых компаний (АФК), 
рынок факторинга в стране в 2016 
году вырос на 13%, на юге Рос-
сии этот показатель меньше —  
всего 0,6%. Однако эксперты 
уверены, что в текущем году он 
будет расти. Причем за счет вы-
хода в сегмент госфакторинга и 
программ государственной под-
держки МСБ в приоритетных от-
раслях экономики, в том числе в 
развитом на Юге агросекторе.

Рост превзошел ожидания
Объем рынка факторинга в 2016 го-
ду составил 2,1 млрд руб., что на 13% 
выше, чем в 2015 году, сообщают в 
АФК. По данным ГК TeleTrade, эти 
показатели более чем в четыре раза 
превзошли прогноз самой АФК, со-
ставлявший 3%. Количество уступ-
ленных поставок повысилось еще 
больше — на 20% за год.

«Это действительно тенден-
ция, которая связана с нескольки-
ми драйверами,— комментиру-
ет Марк Гойхман, ведущий анали-
тик ГК TeleTrade.— С одной сторо-
ны, есть оживление в производс-
твенной и торговой сфере, связан-
ное со стабилизацией курса рубля, 
нефтяных цен, заметным снижени-
ем инфляции. С другой стороны, ос-
таются высокими кредитные бан-
ковские ставки, затруднен доступ к 
кредитованию. Значимыми остают-
ся масштабы дебиторской и креди-
торской задолженности в условиях 
экономической стагнации. Это в со-
вокупности предопределяет спрос 
участников рынка на альтернатив-
ные способы финансирования».

Один из важных факторов роста 
объемов рынка, по мнению экспер-
тов, вовлечение в факторинговые 
схемы крупных торговых сетей. «В 
текущих экономических реалиях 
торговые сети испытывают нехват-
ку ликвидности,— комментирует 
Иван Капустянский, аналитик Forex 
Optimum.— С помощью факторин-
га они пытаются эффективно ре-
шить проблему кассового разрыва». 
Торговые сети, как «продвинутые» 
игроки рынка, одними из первых 

начинают активно использовать 
новые возможности и инновацион-
ные сервисы. «Мощный стимул для 
развития факторинга связан с мас-
штабным переходом на электрон-
ный документооборот ритейлеров 
и их поставщиков»,— считает Анд-
рей Ганин, управляющий директор 
по факторингу Альфа-банка.  

Согласно анализу АФК, доли кли-
ентов секторов оптовой торговли и 
обрабатывающих производств в обо-
роте рынка факторинга практически 
сравнялись, составив 44,9% и 44,6% 
соответственно. По итогам 2015 года 
соотношение составляло 46% на 41%.

АФК констатирует, что в целом в 
совокупном обороте рынка снижа-
ется доля Москвы и Санкт-Петербур-
га, соответственно растет доля реги-
онов. Доля ЮФО в обороте рынка не 
намного, но также увеличилась — с 
3,2% до 3,9%, отмечает Виктория На-
заренко, директор по работе с кор-
поративными клиентами Южного 
филиала Росбанка.

«Мы видим хороший спрос со 
стороны агропромышленного ком-
плекса, производителей продуктов 
питания. Также в южном регионе 
за нашими услугами часто обраща-
ются поставщики и подрядчики не-
фтегазовых компаний»,— рассказы-
вает Александр Карелин, вице-пре-
зидент, управляющий директор по 
факторингу Промсвязьбанка.

По словам Александра Карели-
на, тенденция к росту укрепляется 
в первом квартале текущего года: в 
этот период совокупный измеряе-
мый оборот участников АФК вырос 
на 67 млрд руб. (21%) по сравнению с 
аналогичным периодом прошлого 
года. «Общие тренды рынка факто-
ринга характерны и для южного ре-
гиона,— подчеркивает эксперт.— 
Рынок факторинга очень быст-
ро реагирует на экономическую 
ситуацию: растет экономика —  
очень быстро начинает увеличи-
ваться товарооборот по ритейлу, 
и сразу появляется спрос на фак-
торинг».

МСБ осваивает факторинг
Удельный вес компаний МСБ на 
рынке факторинга пока невелик — 
около 20% в 2016 году, говорит Марк 

Гойхман. «Такая динамика связана 
с меньшими масштабами деятель-
ности и более высокими рисками в 
МСБ, что для факторов повышает се-
бестоимость операций и уменьша-
ет для них привлекательность дан-
ного сектора»,— считает господин 
Гойхман.

Говоря о развитии в 2017 году и 
перспективах рынка факторинга, 
Александр Карелин отмечает, что 
доля предприятий МСБ в общем 
объеме рынка будет расти. Сущес-
твуют объективные предпосылки 
к тому, что факторинговые компа-
нии начнут более внимательно от-
носиться к клиентам из этой груп-
пы. «В долгосрочной перспекти-
ве рынок факторинга вырастет за 
счет выхода в сегмент госфакто-
ринга и программ государствен-
ной поддержки МСБ в приоритет-
ных отраслях экономики»,— счи-
тает эксперт.

Выход предпринимателей из 
сектора МСБ на этот рынок анали-
тики связывают в том числе с кур-
сом на импортозамещение. На юге 
России импортозамещение актив-
но развивается в сельхозпроизвод-
стве и сельхозпереработке. Замecти-
тель управляющeго филиалом АКБ 
«Фора-Банк» (АО) в Ростове-на-Дону 
Наталья Ермоленко говорит о том, 
что бизнес-сообщество постепенно 
понимает, как работает факторинг, 
оценивает его преимущества и ме-
ханизмы, у предпринимателей фор-
мируется определенная привычка 
к данному инструменту. «Особен-
но у предприятий среднего бизне-
са, активно участвующих в реализа-
ции проектов импортозамещения. 
Для того чтобы реализация курса 
на импортозамещение приобре-
ла массовый характер, российским 
предприятиям требовалось опре-
деленное время на подготовку (по-
иск перспективных ниш, переори-
ентация бизнеса, возможная дивер-
сификация и т. д.),— комментиру-
ет госпожа Ермоленко.— Для этого, 
естественно, требовались финансо-
вые вливания. Причем стоимость 
заемных средств для производите-
лей не должна была быть запредель-
но высокой (а мы с ва-
ми прекрасно помним,  
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Экономика регионаЭ
Банкиры юга России отмечают, что высокие технологии, которые широко внедряются сегодня в банковскую 
систему, расширяют возможности дистанционного обслуживания, экономят время клиента и увеличивают 
число его контактов с банком. Так, по оценкам участников рынка, сегодня через отделения банки 
взаимодействуют с клиентом в среднем один-два раза в год, по телефону — примерно пять-десять раз.  
Тогда как через высокотехнологичные дистанционные каналы — до 30 раз в месяц. 

Высокотехнологичные 
отношения
— финансы —

Держать дистанцию,  
чтобы стать ближе
Банковские отделения, хотя и оста-
ются важным каналом взаимодей-
ствия в силу большего доверия гра-
ждан к личному общению, пере-
стают быть единственной площад-
кой контактов не только в столице, 
но и в регионах. Все большую по-
пулярность у клиентов приобрета-
ют дистанционные сервисы, осно-
ванные на высокотехнологичных 
решениях. Сегодня проникнове-
ние интернета и развитие сотовой 
телефонной связи позволяют ре-
гиональным клиентам банков ис-
пользовать те же возможности ди-
станционного обслуживания, что 
и клиентам из Москвы или Санкт-
Петербурга.

Андрей Купцов, директор де-
партамента карточного бизнеса и 
дистанционного банковского об-
служивания АО «Россельхозбанк», 
отмечает, что именно в последние 
годы среди клиентов-физических 
лиц активно набирает популяр-
ность дистанционное банковское 
обслуживание. 

«Для физических лиц это де-
нежные переводы через разные ка-
налы (например, по но-
меру карты или номеру  

Бизнес 
кооперируется  
с вузами

Почему девелоперы теряют интерес к строительству торгово-развлекательных  
комплексов в миллионниках и идут в малые города?    |  11
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Растет не только количество операций, которые совершают клиенты при помощи интернет-банков,  
но и количество услуг и банковских продуктов, доступных onlineс10
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Рынок факторинга  
в регионах будет расти
— финансы —

Банк ВТБ принимаеТ заяВки 
на льгоТное кредиТоВание аграриеВ 

Банк ВТБ (ПАО) совместно с Министерством сельского 
хозяйства РФ реализует совместную программу льготно-
го кредитования предприятий агропромышленного ком-
плекса (АПК) в Ростовской области.

В соответствии со вступившим в силу в 2017 
году новым порядком субсидирования кредито-
вания агропредприятий, компенсация части про-
центной ставки по кредитам предоставляется 
напрямую уполномоченным кредитным органи-
зациям. ВТБ, как один из уполномоченных бан-
ков, начал выдавать аграриям займы по ставке 
не выше 5% годовых, а сам процесс получения 
субсидий существенно упростится.

Кто может получить льготный 
кредит от ВТБ?

Сельхозтоваропроизводители и компании, 
занимающиеся переработкой сельскохозяй-
ственной продукции, имеющие статус налого-
вых резидентов РФ. Реестр потенциальных пре-
тендентов на кредит формирует сам банк, после 
чего направляет его в Министерство сельского 
хозяйства, которое и принимает окончательное 
решение по кредиту.

Как аграрию получить льготный кредит от ВТБ?
1) Обратиться в банк ВТБ для получения льготного кредита. 
2) Предоставить необходимый пакет документов. 

Каким образом предприятия АПК могут распорядиться 
кредитными средствами?

ВТБ принимал активное участие в обсуж-
дении новой модели субсидирования отрас-
ли, находясь в составе рабочей группы при 
Минсельхозе РФ. В перечень банков вошли 
только системообразующие банки страны. 

Управляющий корпоративным филиалом ВТБ 
в г. Ростове-на-Дону Юрий Авдеев

Краткосрочные кредиты (до 1 года):
• на развитие растениеводства: приобретение ГСМ, 

химических и биологических средств защиты рас-
тений;

• на развитие животноводства: приобретение молод-
няка сельскохозяйственных животных, кормов, ве-
теринарных препаратов, уплату страховых взносов 
при страховании сельскохозяйственных животных 
(кроме крупного рогатого скота молочных пород);

• на развитие отрасли переработки сельскохозяй-
ственной продукции:  закупку сырья, запасных 
частей и материалов для ремонта техники, уплату 
страховых взносов при страховании крупного рога-
того скота молочных пород.

Инвестиционные кредиты 
(от 2 до 15 лет):

• на приобретение сельскохозяйственной 
техники и оборудования, используемого в 
растениеводстве и животноводстве; 

• на строительство, реконструкцию и мо-
дернизацию объектов инфраструктуры 
сельского хозяйства, включая производ-
ственные мощности, пункты приемки, пе-
реработки, хранения и реализации;

• на приобретение племенной продукции 
(материала) крупного рогатого скота мяс-
ных пород.

Для рассмотрения возможности получения кредита на льготных условиях необходимо обратиться 
в отдел по работе с клиентами корпоративного филиала ВТБ в г. Ростове-на-Дону: 
директор отдела Евгения Филатова, тел.: (863) 297-27-04 (вн. 1156), моб.: 8-918-596-61-31

Генеральная лицензия Банка России № 1000

Реклама 
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сколько стоили кредиты 
в острой фазе последнего 
кризиса)». Эксперт под-

черкивает, что факторинг как раз 
и позволяет эти проблемы эффек-
тивно решать: компания-фактор 
или банк заключает договор с пред-
приятием, в течение 24 часов пере-
числяет ему определенную в рам-
ках этих взаимоотношений сумму,  
а деньги получает не с клиента, а с 
его дебитора. В итоге выигрывают 
все стороны.

ЭДО поддержит  
рост рынка
Согласно консенсус-прогнозу АФК, 
в 2017 году рост рынка составит 
14% по сравнению с предыдущим 
годом — до 2,375 трлн руб.

Одним из стимулов для роста 
участники рынка считают исполь-
зование EDI-технологий (элект-
ронный обмен данными.— Прим. 
ред.) и переход на электронный до-
кументооборот.

«Важным потенциальным пози-
тивным трендом для рынка факто-
ринга на 2017 год может оказаться 
внедрение подобных схем в сис-
тему государственных закупок,— 
прогнозирует Иван Капустянс-
кий.— Поправки, которые смогут 
обеспечить работу на законода-
тельном уровне, уже проработаны 
и внесены на рассмотрение. Авто-
ры документа надеются, что они в 
ближайшее время дойдут до Госду-
мы и депутаты рассмотрят их уже в 
весеннюю сессию».

Однако участники рынка видят 
определенные препятствия к тому, 
чтобы EDI-технологии в короткий 
срок получили широкое примене-
ние на российском факторинговом 
рынке.

«Мы ожидаем наступления ре-
ального прогресса в области внедре-
ния EDI-технологий и ЭДО только в 
случае массового применения элек-
тронных отгрузочных документов 
среди наших клиентов и их покупа-
телей, для чего, к сожалению, еще 
существует много препятствий, с 
которыми наши клиенты сталкива-
ются на практике,— комментирует 
Виктория Назаренко.— Это и слож-
ности при перевозке грузов, офор-
мленных электронными накладны-
ми, проблемы с организацией под-

писания электронных накладных 
покупателями по причине текучес-
ти кадров на участке приемки това-
ра и многие другие».

Дарья Николаевская, директор 
Дирекции инновационного раз-
вития НФК, добавляет, что, для то-
го чтобы можно было использовать 
факторинг без бумаги, нужно, что-
бы сами компании-участники про-
цесса были готовы работать без бу-
маги в своей торговой деятельнос-
ти. «Посмотрите на крупные сети: 
те, кто перешел на безбумажный 
документооборот со своими пос-
тавщиками, не испытывают слож-
ности при добавлении к этой схеме 
еще одного участника (факторин-
говой компании). К сожалению, 
несмотря на популяризацию ЭДО, 
степень проникновения невысока. 
Как обычно, самые высокие и про-
чные барьеры — в головах»,— кон-
статирует эксперт. Тем не менее 
Александр Карелин уверен, что 
EDI-технологии — будущее, кото-
рое уже наступило. «Сегодня это 
явный тренд, все больше докумен-
тооборота уходит в цифровой фор-

мат. В сегменте госзакупок и заку-
пок крупными промышленными 
предприятиями EDI-технологии 
и ЭДО только обретают популяр-
ность, но этот тренд уже невозмож-
но игнорировать, по своим клиен-
там мы это видим»,— резюмирует 
господин Карелин.

По мнению аналитиков, внед-
рение EDI-технологий в практику 
российского факторинга будет раз-
виваться еще и за счет МСБ. Марк 
Гойхман подчеркивает, что имен-
но с развитием EDI-технологий пе-
редачи информации связаны перс-
пективы в сегменте МСБ. Как толь-
ко предприниматели осознают, 
что освоение EDI-технологий дает 
им больше возможностей на рын-
ке факторинга и несет немалые вы-
годы, они активизируют работу в 
этом направлении. «EDI-техноло-
гии дадут возможность факторин-
говым компаниям уменьшить жес-
ткость подхода к установлению це-
ны денег и лимитов на поставщи-
ков в малом и среднем бизнесе»,— 
поясняет эксперт.

Иван Демидов

Рынок факторинга  
в регионах будет расти

Высокотехнологичные отношения
мобильного телефона), 
а также автоматизация 

платежей, онлайн-консультации в 
текстовых и видеочатах, геолока-
ционные сервисы, сервисы финан-
сового прогнозирования»,— рас-
сказывает Виктория Селезнева, ди-
ректор по развитию розничных ка-
налов Росбанка. 

Если еще два-три года назад 
большинство клиентов в регионах 
недоверчиво относились к предло-
жениям банков взаимодействовать 
дистанционно — пополнять по ин-
тернету счет, выполнять банковс-
кие переводы, оплачивать комму-
нальные услуги и т. п., то сегодня 
любое нововведение осваивается 
максимум в течение месяца, отме-
чают игроки рынка. 

«Сегодня порядка 50% банковских 
клиентов используют дистанцион-
ные каналы банковского обслужи-
вания, а 25% клиентов уже стали ак-
тивными пользователями банковс-
ких мобильных приложений,— кон-
статирует Алексей Грибков, испол-
нительный директор, начальник уп-
равления по развитию дистанцион-
ного бизнеса «Ренессанс Кредит».— 
Растет не только количество опера-
ций, которые совершают клиенты 
при помощи интернет-банков, но и 
количество услуг и банковских про-
дуктов, доступных online. Сейчас 
мы пилотируем проект, связанный 
с предоставлением кредита налич-
ными online, и получили хорошие 
результаты, поэтому уже в этом году 
планируем сделать доступной всю 
нашу продуктовую линейку для ин-
тернет-пользователей». 

Представители банков отмеча-
ют, что дистанционное обслужива-
ние делает банковские услуги до-
ступнее, а «внутреннюю» дистан-
цию между банком и клиентом — 
значительно короче. Если пять лет 
назад большинство банковских ус-
луг было доступно только в отделе-
ниях, два-три года назад появилась 
возможность общаться с банком с 
помощью персонального компью-
тера из дома или с рабочего места, 
то сегодня услуги, которыми кли-
ент пользуется наиболее часто, до-
ступны почти в любой точке регио-

на, страны и даже за рубежом. Глав-
ное — наличие хорошей мобиль-
ной связи. И клиенты очень актив-
но реагируют на новые предложе-
ния банков в этой сфере.

«Несмотря на то что приложе-
ние „Мобильный банк“ новой сис-
темы дистанционного банковско-
го обслуживания физлиц стало до-
ступно клиентам только в сентяб-
ре 2016 года, уже сейчас более по-
ловины операций в системе прово-
дится клиентами при помощи „Мо-
бильного банка“,— приводит при-
мер Андрей Купцов.— Среди кли-
ентов начали появляться пользо-
ватели только мобильного прило-
жения, не использующие „Интер-
нет-банк“. Очевиден тренд на уве-
личение доли таких клиентов, и, 
таким образом, в будущем имен-
но мобильные устройства должны 
стать основным каналом обслужи-
вания клиентов-физических лиц».

Алексей грибков подтверждает, 
что количество пользователей мо-
бильного банкинга растет. «Только 
за последние два года количество 
клиентов, потребляющих контент 
на мобильных устройствах, увели-
чилось вдвое. С одной стороны, это 
связано с доступностью мобильных 
устройств, так как даже бюджетный 
смартфон имеет весь необходимый 
функционал; а с другой — с актив-
ным развитием каналов дистанци-
онного банковского обслуживания 
и со стремлением банков перевести 
существенную долю своих клиентов 
в online»,— резюмирует эксперт. 

Лицо, голос  
и отпечатки пальцев
Участники рынка отмечают, что 
для персонификации взаимоот-
ношений с клиентом банк должен 
расширять область своих знаний о 
нем. Дополнительная информация 
не только служит для создания до-
полнительных удобств, но и дела-
ет более надежной защиту финан-
сов клиента от действий мошенни-
ков. В конце 2016 – начале 2017 года 
российские банки из топ-50 начали 
внедрять системы биометрической 
идентификации клиентов — по го-
лосу, изображению лица и отпечат-
кам пальцев. Так, ВТБ24 провел тес-

тирование биометрической иден-
тификации в рамках интернет-бан-
кинга, клиентам было предложено 
при входе в онлайн-банк предоста-
вить свою фотографию и образец 
голоса. Росбанк запустил проект по 
включению биометрических дан-
ных в обслуживающие системы, 
что, по словам сотрудников бан-
ка, существенно снизило число мо-
шенничеств на этапе анализа кре-
дитных заявок.

Эксперты отмечают, что време-
на, когда по ксерокопии паспорта 
можно было взять кредит на чужое 
имя, безвозвратно канули в прош-
лое. «Развитие технологий, связан-
ных с оценкой платежеспособно-
сти клиентов и снижением потерь 
от мошенничества,— одно из при-
оритетных инновационных на-
правлений для нас,— говорит Геор-
гий Шабашкевич, вице-президент, 
директор департамента управле-
ния рисками «Ренессанс Кредит».— 
За время работы с розничным сег-
ментом банк накопил колоссаль-
ный объем информации, кото-
рый ежегодно расширяется за счет  
1,5 млн новых клиентов. Ее анализ 
с применением современных тех-
нологий анализа данных позволя-
ет эффективно строить математи-
ческие модели, направленные на 
качественное улучшение ключе-
вых показателей кредитной орга-
низации — снижение потерь от не-
возвратов кредитов и улучшение 
качества портфеля».

Руководитель отдела развития 
альтернативных каналов продаж 
Райффайзенбанка Наталия Масарс-
кая уверена, что технология биомет-
рической идентификации клиен-
та в ближайшее время будет актив-
но развиваться. В числе биометри-
ческих данных, которые будут учи-
тывать  банки,— считывание радуж-
ки глаз, рисунок вен, геометрия ли-
ца, голосовая идентификация. Экс-
перт считает, что биометрия должна 
стать доступной во всех каналах бан-
ковского обслуживания, где требует-
ся идентификация клиента. 

Сторонники использования 
биометрических данных в банков-
ских сервисах уверены, что  клиен-
ты очень быстро освоят новые воз-

можности Они видят в этом еще 
один фактор сближения: вместо 
паролей и PIN-кодов — отпечатки 
пальцев или снимок радужки гла-
за, которые «всегда с тобой». Хотя 
в ближайшем будущем биометри-
ческая система идентификации 
не заменит существующую, а бу-
дет встраиваться в нее, обеспечи-
вая новый уровень защиты. 

Кто не успел, тот проиграл
Представители крупных банков на 
юге России согласны с идеологом ин-
новаций в банковской сфере, главой 
Сбербанка Германом Грефом, что у 
инертных традиционных банков 
нет будущего. Сегодня клиент ждет 
от банка новых предложений по по-
вышению комфортности обслужи-
вания. Причем если еще недавно в 
столицах новые возможности внед-
рялись и осваивались значительно 
быстрее, а в регионах изрядно «тор-
мозили», то теперь клиенты в регио-
нах не менее активны. 

Участники рынка отмечают, что 
развитие высоких технологий в со-
циуме делает конкуренцию на фи-
нансовом рынке более жесткой. При-
чем это уже не только межбанковс-

кая конкуренция. «Сегодня стано-
вится очевидным, что основная кон-
куренция, как с точки зрения техно-
логии, так и с точки зрения клиент-
ских предпочтений, лежит далеко 
за пределами банковского сектора. 
Главными конкурентами банков с 
точки зрения инноваций выступа-
ют Fintech-компании, фонды, вы-
ращивающие перспективные стар-
тапы, и крупные ИТ-компании, так 
как именно там наращивается кон-
центрация новых идей, профессио-
нальных специалистов и гибких ме-
тодологий»,— комментирует Викто-
рия Селезнева. 

Поэтому в перспективе — и эта 
перспектива не так уж далека — бан-
кам придется выходить за пределы 
предоставления лишь банковских 
услуг. Так, в Сбербанке считают не-
обходимым создавать технологии и 
предоставлять услуги в отраслях, ка-
залось бы, напрямую не связанных 
с банковской деятельностью. Таких 
как недвижимость (девелопмент, 
строительство), здравоохранение, 
телекоммуникации, электронная 
коммерция, B2B-услуги, а также об-
разование, здравоохранение и мно-
гое другое. 

В ближайшем будущем — до кон-
ца текущего года — в фокусе внима-
ния банков, по словам Андрея Куп-
цова, находятся инновационные 
технологии, связанные с биомет-
рией,— использование биометри-
ческих параметров для идентифи-
кации и аутентификации клиен-
тов при предоставлении сервисов в 
дистанционных каналах и устройс-
твах самообслуживания, а также тех-
нологии в области бесконтактных 
платежей — Apple Pay, Samsung Pay, 
Android Pay.

Кроме того, среди приоритетных 
направлений инновационного раз-
вития Виктория Селезнева называ-
ет использование открытых API, вы-
ставление счетов и автоматизацию 
чатов, онлайн-регистрацию новых 
клиентов.

«Современный банк должен отве-
чать современным требованиям,— 
резюмирует Виктория Селезнева,— 
быть гибким, не бояться изменений, 
а также быть привлекательным для 
профессионалов. Наряду с этим на-
дежность и технологическая безо-
пасность по-прежнему остаются при-
оритетной задачей для банка». 

Лариса Никитина 

— финансы —
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В текущих экономических условиях многие организации испытывают нехватку ликвидности,  
и пытаются покрыть кассовые разрывы с помощью факторинга.

В фокусе внимания банков, по словам экспертов, находятся инновационные технологии, связанные с биометрией

Несмотря на сложную экономическую и политическую ситуацию, рынок ипотеки в 
Крыму показывает положительную динамику. Рост, обозначившийся в 2016 году, 
продолжается. Специфической особенностью ипотечного рынка на полуострове 
является малое количество игроков и, соответственно, отсутствие реальной 
конкуренции. Тем не менее процентная ставка по ипотечным кредитам, как и в целом 
по России, снижается даже после прекращения действия программы господдержки.

— стратегия —
В 2014 году рынок ипотеки в 

Крыму существенно замедлился. 
Помимо кризиса, который повли-
ял на ипотечное кредитование по 
всей стране, ситуация осложни-
лась западными санкциями и пре-
кращением работы на полуострове 
как украинских, так и ведущих рос-
сийских банков. Единственным иг-
роком на рынке ипотеки республи-
ки оставался РНКБ. В 2014 году речь 
шла всего о 18 зарегистрирован-
ных за год ипотечных сделках. Но 
уже через год, в 2015 году, прошли 
регистрацию 1165 сделок. Негатив-
ное влияние на рынок оказывали 
растущие цены на недвижимость и 
высокая процентная ставка по ипо-
течным кредитам (в среднем 14,5% 
годовых).

С 2016 года в Крыму заработа-
ла программа господдержки ипо-
теки, что дало возможность пре-
высить результаты 2015 года более 
чем в полтора раза. Притом что ре-
ально ипотечным кредитованием 
в республике занимались всего три 
банка — РНКБ, Генбанк и банк «Рос-
сия» (пришел в Крым в 2015 году). 

Завершение программы господ-
держки не оказало негативного 
влияния на рынок. По данным бан-
ка «Россия», в 2016 году объем ипо-
течного портфеля Симферополь-
ского филиала составил около 133 
млн руб., в 2017-м банк рассчитыва-
ет наращивать темпы ипотеки. «Ко-
личество обращений клиентов в 
начале 2017 года увеличилось при-
мерно вдвое по сравнению с анало-
гичным периодом 2016 года и про-
должает расти,— отмечают в пресс-
службе ведущего ипотечного бан-
ка Крыма — РНКБ.— Что касается 
выдач, этот показатель также вы-
рос почти в два раза. Так, за первый 
квартал 2016 года выдано 115 кре-
дитов, при этом за аналогичный 
период 2017 года количество сде-
лок составило около 200».

Даже с учетом положительной 
динамики объемы выдачи ипотеч-
ных кредитов на полуострове все 
еще отстают от общероссийских по-
казателей. Достаточно посмотреть 

на показатели соседних регионов 
юга России. Так, в Ставропольском 
крае совокупный ипотечный пор-
тфель больше крымского в 12 раз 
(около 16 млрд руб.), в Краснодар-
ском — в 25 раз (более 32 млрд руб.). 

Правительство поставило зада-
чу перед банками полуострова уве-
личить объемы выдачи ипотечных 
кредитов в следующие два года до 
60 млрд руб. за счет стабилизация 
экономики республики и, как след-
ствие, роста доходов населения. В 
Генбанке подчеркивают, что для 
того, чтобы развить ипотечное кре-
дитование в Крыму, нельзя пред-
лагать ставку 12,5%, ставка должна 
быть даже немного ниже среднеры-
ночной. 

В банке РНКБ уже действуют спе-
циальные программы для работ-
ников бюджета. «В РНКБ в рамках 
соглашения с Советом министров 
Республики Крым действует спе-
циальная ставка для сотрудников 
бюджетной сферы, получающих 
заработную плату на карты. Про-
центная ставка по программе „Но-
вострой“ для этих категорий кли-
ентов составляет всего 11% годо-
вых (то есть условия даже более вы-
годные, чем были в прошлом году 
с господдержкой)»,— рассказывает 
пресс-секретарь аппарата предсе-
дателя совета директоров РНКБ Ди-
ана Скляренко.  

Росту объемов ипотечного кре-
дитования могли бы поспособст-
вовать также увеличение числа иг-
роков и активизация уже работаю-
щих на рынке ипотеки Крыма бан-
ков. Однако у финансово-кредит-
ных учреждений, работающих в 
Крыму, существует специфическая 
особенность работы. Если россий-
ские ипотечные банки могут рефи-
нансировать свои ипотечные кре-
диты в других крупных банках, то 
банки Крыма, так как они находят-
ся под санкциями, должны остав-
лять эти кредиты у себя на балан-
се. Таким образом, возникает про-
блема с нормативом достаточности 
основного капитала.  

Специалисты Генбанка счита-
ют, что эту проблему помогла бы 

решить докапитализация. Сейчас 
этот вопрос находится на рассмо-
трении у президента РФ. 

Для нормального функциониро-
вания рынка ипотеки необходим 
развитый рынок жилой недвижи-
мости. В 2016 году Ассоциация про-
фессиональных участников рын-
ка недвижимости Крыма заклю-
чила договор о сотрудничестве с 
РНКБ, согласно которому предо-
ставляет банку информацию о за-
стройщиках, наличии у них разре-
шительных документов, их строи-
тельных объектах. «Ипотека на пер-
вичном рынке продолжает пользо-
ваться популярностью,— рассказы-
вает Диана Скляренко.— Это связа-
но как с улучшением условий кре-
дитования (ставки по всем целе-
вым продуктам были снижены на 
0,5–1% в феврале 2017 года), так и с 
появлением большего числа объ-
ектов, строящихся в рамках 214-ФЗ 
(«Об участии в долевом строитель-
стве».— Прим. ред.), на приобрете-
ние которых можно оформлять кре-
диты». 

Помимо развития долевого стро-
ительства, для увеличения числа 
активных застройщиков необходи-
мо развивать кредитование строи-
тельства жилья. Крымские застрой-
щики сегодня испытывают боль-
шие трудности с получением кре-
дитов в федеральных банках под 
залог недвижимости в Крыму. И 
здесь снова поможет докапитализа-
ция, которая позволит банкам Кры-
ма предоставлять кредиты строи-
тельным компаниям, не рискуя на-
рушить норматив достаточности 
основного капитала.

Игроки рынка ипотеки увере-
ны, что в ближайшие годы объ-
ем ипотечного портфеля на полуо-
строве можно нарастить в разы. У 
республики большой потенциал 
жилищного строительства. По дан-
ным аналитиков РНКБ, среди кли-
ентов банка 420 тыс. человек гото-
вы приобретать жилье в ближай-
шие два года, из них 150 тыс. чело-
век — с привлечением ипотечного 
кредитования. 

Иван Демидов

Курорт с ипотекой 

— финансы —
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Движение в регионы
С 2014 года в России отмечалось 

ежегодное снижение инвестиций в 
коммерческую недвижимость. Од-
нако в 2016 году рынок показал рост. 
По оценкам аналитиков компании 
Knight Frank, по итогам прошлого го-
да инвестиции в этот сегмент вырос-
ли на 61%. «Россия остается лидером 
по темпам роста предложения тор-
говых площадей в Европе, несмот-
ря на очевидную тенденцию к сни-
жению темпов нового строительс-
тва за последние три года»,— отмеча-
ет Татьяна Дивина, старший дирек-
тор отдела исследований Cushman & 
Wakefield. 

Однако прогнозы на 2017 год не 
столь оптимистичны. По данным 
компании CBRE, в 2017 году объем 
ввода новых качественных торговых 
площадей в России снизится почти 
на треть и составит около 586 тыс. кв. 
м. При этом внимание девелоперов 
смещается в сторону регионов. «Ры-
нок региональных торговых цент-
ров остается ненасыщенным»,— счи-
тает Михаил Рогожин, управляющий 
директор отдела торговых помеще-
ний CBRE в регионах России. Как от-
мечает генеральный директор ОАО 
«Инпром Эстейт» Игорь Коновалов, 
среди крупных городов Юга с точки 
зрения строительства торговых пло-
щадей наиболее перспективен Ро-
стов-на-Дону. «Для современного го-
рода норматив обеспеченности каче-
ственными коммерческими площа-
дями составляет не менее 500 кв. м  
на 1 тыс. жителей. По этому показа-
телю Ростов-на-Дону отстает от мно-
гих городов-миллионников»,— счи-
тает Игорь Коновалов. 

Небольшой формат
Еще одна тенденция на рынке строи-
тельства торговой недвижимости —  
интерес девелоперов к строитель-
ству торгово-развлекательных ком-
плексов в городах с населением до 
300–500 тыс. человек. Аналитики 
CBRE отмечают, что в 2017 году на 
50% увеличится ввод торговых пло-
щадей в городах с численностью на-
селения 100–300 тыс. человек. Так, 
в обзоре рынка торговой недвижи-
мости CBRE в регионах отмечается, 
что только четыре проекта, заплани-
рованных к строительству в 2017 го-
ду, относятся к городам-миллионни-
кам. Остальные семь будут реализо-

ваны в городах с низкой обеспечен-
ностью торговыми площадями, так 
как девелоперы ищут новые горо-
да для строительства торговых цент-
ров. Среди городов, обладающих вы-
соким потенциалом развития ритей-
ла с точки зрения населения и уров-
ня доходов эксперты CBRE выделяют 
Хабаровск, Читу, Киров, Ноябрьск, 
Махачкалу, Якутск и др.

Илья Володько, генеральный ди-
ректор MACON Realty Group, счита-
ет, что потенциал для развития ТРК 
в малых и средних городах достаточ-
но высокий — главным образом, по 
причине отсутствия конкуренции. 
«Несмотря на то что в таких городах 
платежеспособность населения, как 
правило, ниже, чем в крупных, один 
качественный проект в сфере тор-
гово-развлекательной недвижимо-
сти может обеспечить рынок спро-
сом»,— считает эксперт. 

«Один качественный торговый 
центр в городе с населением до  
500 тыс. человек способен заменить 
три-четыре рядовых торговых цент-
ра с похожими либо невыразитель-
ными концепциями,— считает также 
Дан Полонский, генеральный дирек-
тор ЗАО «Торговый комплекс „Гори-
зонт“».— Изучив портрет аудитории, 
ее пристрастия, привычки и особен-
ности в каждом таком городе, можно 
предельно точно и поэтому клиенто-
центрично сформировать пул арен-
даторов, который будет релевантен 
покупательной способности населе-
ния и востребован в течение длитель-
ного времени (например, хороший 
продуктовый ритейлер, известный 
спортивный оператор и т. д.)». 

В феврале 2017 года на Россий-
ском инвестиционном форуме в 
Сочи было подписано соглашение 
о строительстве торгово-развлека-
тельного центра площадью 22,5 тыс. 
кв. м в Новочеркасске. Общий объем 
инвестиций в проект составит око-
ло 800 млн руб. Реализация ТРЦ в Но-
вочеркасске станет не только пер-
вым таким проектом, но и предоста-
вит возможность трудоустройства  
400 жителям города. «Открытие од-
ноэтажного корпуса ТРЦ площадью 
9 тыс. кв. м, большую часть площади 
которого займет магазин торговой 
сети „О’Кей“, запланировано на пе-
риод с июля по сентябрь 2017 года, а 
строительство второго этапа — трех-
этажного корпуса на 13,5 тыс. кв. м —  
завершится в 2018 году»,— отметили 
в пресс-службе губернатора Ростов-
ской области.

Компания «Инпром Эстейт» пла-
нирует построить торгово-развле-
кательный комплекс в Волгодон-
ске. «Волгодонск — самый моло-
дой город Ростовской области, ему 
чуть больше 60 лет. Здесь прожива-
ет много молодых людей. В городе 
есть один ТРЦ площадью 15 тыс. кв. 
м. Он неконкурентоспособен по от-
ношению к ростовским ТЦ, таким 
как „Горизонт“, „Мега“, „Рио“, „Зо-
лотой Вавилон“, поэтому большая 
часть горожан ездит в Ростов за по-
купками,— рассказал Игорь Коно-
валов.— Если посмотреть на Ев-
ропу, Азию, Америку, на развитые 
страны, то увидим, что в каком-ни-
будь городе Жирона, который в два 
раза меньше, чем Волгодонск, есть 
несколько торговых центров пло-
щадью свыше 40 тыс. кв. м, а в Вол-
годонске — ни одного. Безусловно, 
такое положение вещей надо ме-
нять». Объем инвестиций в проект 
в Волгодонске может составить до  
2 млрд руб. Однако параметры ин-
вестиций могут быть скорректиро-
ваны, так как решение о выделении 
участка земли еще пока не приня-
то. Кроме того, многое будет зави-
сеть от дальнейшей экономической 
и политической конъюнктуры. «В 
благополучном сценарии мы хоте-
ли бы начать стройку в следующем 
году и за 2,5–3 года завершить рабо-
ты»,— рассказал Игорь Коновалов. 

Факторы риска 
По мнению Дана Полонского, риски 
реализации проектов ТРЦ при усло-
вии грамотно проработанной кон-
цепции сведены к минимуму. Вме-
сте с тем он отмечает, что потенци-
альным конкурентом таким ТРЦ в 
регионах может выступать интер-
нет-торговля. 

Илья Володько среди потенциаль-
ных рисков и проблемных момен-
тов в реализации подобных проек-
тов отмечает сложности в привлече-
нии крупных и известных федераль-
ных арендаторов, стратегия многих 
из которых не предполагает выход 
на рынки небольших городов.

С этим согласен и Игорь Конова-
лов, по словам которого далеко не 
все международные и российские 
сети готовы войти в малые города. 
Большинство из них нацелены на 
города-миллионники с высокой по-
купательской способностью, боль-
шим трафиком и, соответственно, 
лучшими показателями выручки на 
1 кв. м.

Не только покупки
Строительство современного тор-
гово-развлекательного центра для 
небольшого города — это не толь-
ко коммерческий, но и важный со-
циальный проект. «В качестве плю-
сов открытия ТРЦ в небольших го-
родах можно отметить практиче-
скую реализацию концепции „тре-
тьего места“ Рэя Ольденбурга. Это 
потребность людей в местах, кото-
рые не являются ни домом, ни ра-
ботой, но позволяют им собирать-
ся вместе — от кофеен и до магази-
нов — и проводить время прият-
но и с пользой»,— отмечает Дан По-
лонский. 

Специфика торгово-развлека-
тельного центра в том, что это не 
только место, где можно приобре-
сти необходимые товары, но и ме-
сто досуга и времяпровождения, 
считает Игорь Коновалов.  В круп-
ных городах есть много объектов 
культуры: театры, выставочные и 
концертные залы. В малых горо-
дах, в том же Таганроге, Волгодон-
ске, Шахтах, Новочеркасске, мест, 
где можно провести культурный 
досуг,  недостаточно. Так, в портфе-
ле проектов «Инпром Эстейт» уже 
есть успешный пример строитель-
ства торгово-развлекательного ком-
плекса в небольшом городе — это 
ТРЦ «Мармелад» в Таганроге. Не по-
следнюю роль в его успехе сыграло 

то, что в торговом центре проводит-
ся очень много мероприятий.   «Мы 
потратили 1,6 млрд руб. на реали-
зацию этого проекта. Вложенные 
средства пока не окупились (проек-
ту всего три года). При этом мы до-
вольны, как работает объект: запол-
няемость — 100%, стабильно прира-
стает покупательский трафик, — 
комментирует Игорь Коновалов. — 
Растет не только за счет широкой 
линейки известных брендов, раз-
нообразия ассортимента товаров 
и услуг. В ТРЦ представлена куль-
турная и развлекательная состав-
ляющая. Люди приходят не толь-
ко за покупками, но и с целью каче-
ственно провести досуг. За год в та-
ганрогском ТРЦ „Мармелад“ прово-
дится более тысячи различных ме-
роприятий для детей и взрослых, 
особо подчеркну: в основном эти 
мероприятия бесплатные для по-
сещения всеми категориями насе-
ления». 

Эксперты отмечают, что, прежде 
чем строить торговый объект в не-
большом городе, выполняется ко-
лоссальный объем подготовитель-
ных работ. Проводятся предвари-
тельные переговоры с будущими 
арендаторами, запускается широко-
масштабная рекламная кампания. 
Нужно убедить общественность, за-
конодательную и административ-
ную власть, что новый ТЦ будет по-

лезен городу. При этом в условиях 
архаичности уклада жизни малых 
городов, их провинциальной мен-
тальности сделать это непросто. На-
пример, планируя строительство в 
Волгодонске, компания «Инпром 
Эстейт» столкнулась с активным со-
противлением местных предпри-
нимательских структур, которые 
имеют собственную староформат-
ную коммерческую недвижимость. 
«Естественно, они опасаются кон-
куренции и не хотят, чтобы в город 
кто-то заходил,— объясняет Игорь 
Коновалов.— Мы не единственные, 
кто с этим столкнулся. Например, 
„Магнит“, когда строил свои гипер-
маркеты в Волгодонске, тоже был 
встречен весьма недружелюбно». В 
итоге компании пришлось провес-
ти презентацию проекта перед рас-
ширенным составом Волгодонской 
городской думы, представителями 
администрации и общественности 
и подробно рассказать о преимуще-
ствах такого крупного объекта для 
небольшого города. Качественный 
ТРЦ способен не только улучшить 
качество жизни людей, но и создать 
новые рабочие места, обеспечить 
поступление налогов и заставить 
капиталы, которые сейчас вывозят 
в другие, более крупные,  города, ра-
ботать на благо местных жителей.  

Алина Андреева, 
Наталья Гордеева

«Участие в мероприяти-
ях учебных заведений да-
ет нам возможность зна-

комиться с наиболее активными и 
талантливыми студентами, многие 
из которых в дальнейшем становят-
ся частью нашей команды»,— уточ-
няет она. По данным Бесариона Мес-
хи, сейчас у ДГТУ насчитывается 170 
стратегических предприятий-парт-
неров. «Нередко после стажировки 
перспективному, с точки зрения ра-
ботодателя, студенту предлагается 
работа на предприятии в свободное 
от учебы время или же последующее 
трудоустройство. На наш взгляд, са-
мым эффективным решением ка-
дрового вопроса в компании явля-
ется заключение договоров на целе-
вую подготовку студентов, лучшим 
образом зарекомендовавших себя 
на производственной практике. Бла-
годаря чему студент получает допол-
нительную именную стипендию от 
предприятия и гарантированное ме-
сто работы после окончания универ-
ситета»,— рассказывает он. 

Спецпрограммы для 
кадрового резерва
Большинство компаний не ограни-
чиваются стажировками и развива-
ют специальные программы для со-
трудничества с вузами. Директор 
«Иностудио» Максим Болотов со-
общает, что компания осуществля-
ет спонсорство мероприятий в уни-
верситетах, проводит мастер-клас-
сы, участвует в учебно-методиче-
ской работе. «При этом мы посто-
янно ищем новые формы, которые 
были бы полезны и вузу, и нам. Мы 
открыли в ЮФУ научно-исследо-
вательскую лабораторию мобиль-
ной и веб-разработки Scino. В рам-
ках этого проекта раз в семестр де-
лали открытые образовательные 
циклы по самым популярным на-

правлениям разработки программ-
ного обеспечения. Также на  базе ла-
боратории организовываем различ-
ные практики студентов с допол-
нительным обучением, через кото-
рые прошли уже более сотни буду-
щих специалистов»,— говорит он. 
Денис Радионов рассказывает, что 
у «Ростсельмаша» действует специ-
ально созданная программа «Кадры 
для отрасли», целями которой явля-
ются поддержка студентов, обучаю-
щихся на инженерных должностях, 
а также выплаты именных стипен-
дий лучшим студентам. Он уточня-
ет, что с помощью данной програм-
мы компания формирует для себя 
кадровый резерв. По словам дирек-
тора Института компьютерных тех-
нологий и информационной без-
опасности (ИКТИБ) ЮФУ Геннадия 
Веселова, представители IT-компа-
ний Таганрога проводят семина-
ры и мастер-классы для студентов в 
рамках недели академической мо-
бильности. «Таганрогские компа-
нии охотно выступают спонсора-
ми, а их сотрудники входят состав 
жюри Открытой олимпиады ЮФУ 
по программированию. Также мы 
имеем устойчивые связи с компа-
ниями Ростовской области, Красно-
дарского края, Воронежской обла-
сти, Екатеринбурга и Москвы. На-
шими партнерами являются IBM, 
Microsoft и SAP»,— рассказывает он. 
Региональный директор социаль-
ной сети для инвесторов eToro в Рос-
сии и СНГ Павел Салас говорит, что 
совместно со Сбербанком была за-
пущена образовательная програм-
ма «Как меняется мир инвестиций? 
MoneyManagement 2.0 — Новые 
правила управления капиталом». 
«Цель совместной программы —  
задать тон новому поколению ин-
весторов, которых необходимо на-
учить следить за трендами и управ-
лять рисками. В дальнейшем курс 
будет читаться во всех ведущих ре-

гиональных вузах, что отвечает те-
кущему курсу по финансовой гра-
мотности ЦБ»,— уточняет он.

Сейчас компании не просто пре-
доставляют базу для прохождения 
студентами производственной пра-
ктики и спецпрограммы, но и сами 
становятся активными потребителя-
ми научно-технических разработок 
вузов и предлагаемого здесь допол-
нительного образования. Бесарион 
Месхи сообщает, что сейчас ученые 
ДГТУ занимаются разработкой авто-
матизированного комплекса для ре-
абилитации пациентов, перенесших 
операции на коленных и тазобедрен-
ных суставах. «Также региональное 
экспертное управление универси-
тета проводило мониторинг качест-
ва строительных материалов и кон-
струкций при строительстве стадио-
на и аэропорта в Ростове. В прошлом 
году была разработана схема мар-
шрутной сети общественного тран-
спорта в городе»,— уточняет он.

С развитием сотрудничества вузов 
и предприятий изменяются требова-
ния и к выпускникам: по мнению 
экспертов, с каждым годом растет по-
требность в специалистах смежных 
областей. Марк Гойхман отмечает, что  
современным предприятиям необ-
ходимы специалисты, имеющие зна-
ния и навыки не только в конкрет-
ной специальности. «Например, в на-
нотехнологиях есть запрос на работ-
ников с квалификацией на пересече-
нии техники, химии, физики. В сфе-
ре финансов все меньше требуются 
сотрудники только с экономической 
подготовкой. Нужно разбираться, на-
пример, в компьютерных системах, 
обработке гигантских баз данных»,— 
говорит он. Представители компа-
ний заявляют о нехватке кадров в 
технических и инженерных специ-
альностях. Бесарион Месхи говорит, 
что трудовой рынок Ростовской об-
ласти перенасыщен юристами, эко-
номистами и менеджерами. «Наше-

му региону нужны специалисты для 
реального производства, области не 
хватает техников, инженеров, работ-
ников аграрно-промышленного ком-
плекса»,— добавляет он. 

Приоритет в IT-сфере
Одной из приоритетных отраслей 
для работы станет IT-сфера. Генна-
дий Веселов говорит, что сейчас ИК-
ТИБ активно привлекает ведущих 
сотрудников IT-компаний к процес-
су разработки и экспертизе основ-
ных образовательных программ и 
рабочих программ профильных дис-
циплин: «Степень вовлеченности ра-

ботодателей в этот процесс растет с 
каждым годом. Представители та-
ганрогских IT-компаний входят в со-
став экзаменационных комиссий по 
дисциплинам, соответствующим их 
профилю деятельности. Сейчас не 
менее 10% преподавателей Институ-
та являются одновременно руково-
дителями и ведущими специалиста-
ми IT-компаний». 

С развитием технологий меняют-
ся и качественные требования к спе-
циалистам: быстрое изменение ин-
формации, продуктов ведет к уста-
реванию прошлых знаний в тече-
ние несколько лет. Марк Гойхман от-

мечает, что в связи с этим нужны ра-
ботники, нацеленные на постоян-
ное переобучение, восприимчивые 
к инновациям. «Это пока мало про-
является в России из-за длительно-
го кризиса и рецессии, санкций, за-
труднения инвестиций. В России в 
условиях кризиса назревшие изме-
нения — сильный вызов, но в пред-
стоящие годы в случае решения ло-
кальных проблем выхода из рецес-
сии экономика радикально повер-
нется к данным требованиям к ра-
ботникам и к их подготовке»,— ре-
зюмирует эксперт.

Елена Лукашова

— cтратегия —

Торговый нецентр

с 9

Строительство современного торгово-развлекательного центра для небольшого города –  
это не только коммерческий, но и важный социальный проект
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Рынок региональных торговых центров остается ненасыщенным, особенно в малых 
городах. В 2017 году эксперты прогнозируют рост спроса на торговые площади в 
городах с населением до 300–500 тыс. человек. 

Бизнес кооперируется с вузами
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— конъюнктура—

«За 25 лет измeнилось многоe,  
но сохранилось главное»
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АКБ «ФОРА-БАНК» (АО). Генеральная лицензия ЦБ РФ на осуществление банковских операций № 1885 от 03.12.2014 г. 

 

В 2016 году филиал АКБ «ФОРА-БАНК» 
(АО) в г. Ростов-на-Дону сущeственно 
увeличил показатели: рост — от 30% 
до 100%. Высокиe темпы сохраня-
ются и сейчас, в год 25-летия банка. 
По словам управляющeго филиалом, 
руководителя дирекции по ЮФО и 
СКФО Сергея Бондаренко, они про-
должают кредитовать реальный 
сектор, совeршeнствовать сeрвис  
и расширять сеть. 
— 2017-й, юбилeйный для ФОРА-БАНКа 
год, встретили с хорошими результата-
ми, — подчeркнул Сергей Бондаренко. 
— За прeдыдущиe 12 мeсяцeв прирост 
факторингового портфеля составил у нас 
100%. Актуальность факторинга растeт, 
особeнно срeди мeстных производитeлeй 
— поставщиков розничных сeтeй. Вдвоe 
увeличили кредитованиe прeдприятий 
МСБ, которыe всe чащe cтали занимать 
на пополнeниe оборотных срeдств и на 
инвeстиционныe цeли. На юге России 

ФОРА-БАНК продолжает и здeсь зани-
мать активную позицию, поддерживать 
реальный сектор. А общий прирост кре-
дитного портфеля — около 30%. 

Кромe того, в 2016 году расширя-
ли розничную сеть: открыли два офи-
са в Краснодаре, по одному в Ростове  
и Армавире. 
— Будете ли продолжать эту работу в 
2017 году?
— Конeчно. Так, в апрeлe открыли офис 
в одном из крупных спальных районов 
Ростова. Есть виды на Сочи, Ставрополь, 
другие города Юга. ФОРА-БАНК тради-
ционно силен в услугах для населения, 
напримeр в валютообменных операциях, 
денежных переводах. Тщательно выби-
раем локации и приходим туда, где наши 
услуги необходимы. И такой подход себя 
оправдывает: все наши подразделения 
успeшны.  
— Но вы такжe развиваeтe и 
дистанционныe каналы обслужива-
ния?.. 
— В «Стратегии 15–18», в соответствии 
с которой работает ФОРА-БАНК, за-
ложено и развитие сети, и совершен-
ствование дистанционных каналов. Эти 
процессы идут параллельно. Мы пони-
маем, как дорого время клиента. Поэто-
му те или иные операции переводим  
в удаленный доступ.  

— В этом году ФОРА-БАНКу 25 лeт. 
Насколько сильно он измeнился и на-
сколько eщe намeрeн измениться? 
— За 25 лет банк сильно преобразился: и 
технически, и интеллектуально. Сeгодня 
это высокотехнологичное финансовое 
учреждениe, соответствующее абсолют-
но всем требованиям и нормам. Однако 
главноe осталось неизменным. Как и 25 
лет назад, ФОРА-БАНК полностью ориен-
тирован на клиентов. За каждым из них ви-
дит живого человeка. Это позволяет банку 
быть для клиентов не жeстким кредитором, 
а надeжным партнером, дажe другом.  

Кстати, о дружбe. В чeсть 25-летия 
ФОРА-БАНК выступил гeнeральным 
партнeром сeрии лeгкоатлетических 
пробeгов в восьми крупных городах РФ. 
Для всeх жeлающих участиe бeсплатноe. 
Пeрвый — «Ростовское кольцо-2017» —  
собрал почти 2,5 тыс. бeгунов из 16 рe-
гионов, стал настоящим спортивным 
праздником. Дажe дождь нe помeшал 
хорошeму настроeнию участников (многиe 
выбрали максимальную дистанцию в  
38 км) и их стрeмлению к победe. Мeжду 
прочим, главный принцип пробeга —  
движeниe к завeтной цeли — полно-
стью соотвeтствуeт и бизнeс-стратегии  
ФОРА-БАНКа.  

Рeклама 18+




