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лизинг 
15

— от первого лица —

— С какими результатами «ВТБ 
Лизинг» планирует завершить те-
кущий год?
— Это успешный год для нас. В выруч-
ке мы прирастем примерно на 10%, 
и, что более важно, покажем рост по 
прибыли. В прошлом году у нас было 
около 8,2 млрд руб. чистой прибыли 
по МСФО, по итогам этого года пла-
нируем заработать 10 млрд руб. Пор-
тфель вырастет на 4–5%, до 435 млрд 
руб., если считать по чистым инвес-
тициям в лизинг.

В первую очередь мы добиваемся 
того, чтобы рост доходов опережал 
рост портфеля — для нас это один из 
приоритетных показателей эффек-
тивности бизнеса.

Исходя из этого, мы совершенст-
вуем свою работу по всем основным 
сегментам бизнеса. В корпоратив-
ном секторе мы сконцентрированы 
на нестандартных и сложнострукту-
рированных сделках, в результате ко-
торых клиент получает финансиро-
вание на индивидуальных условиях.

В розничном сегменте — прежде 
всего речь идет об автолизинге — у 
нас совершенно другой подход. Здесь 
мы заключаем около 30 тыс. сделок в 
год и, согласно стратегии ВТБ, посто-
янно совершенствуем свой продукт 
и постепенно увеличиваем средний 
чек, что положительно сказывает-
ся на доходности. В автолизинге мы 
принимаем целый ряд системных 
мер, которые позволяют нам снижать 
непродуктивные издержки и увели-
чивать скорость оформления сделок.
— Что вы понимаете под «нестан-
дартными и сложноструктуриро-
ванными» сделками?
— Здесь самое важное определить, 
насколько та или иная сделка соот-
ветствует, с одной стороны, нашим 
риск-аппетитам, а с другой — требо-
ваниям к доходности, принятой в 
группе ВТБ. Нередко к нам приходят 
клиенты, которые уже обращались в 
другие лизинговые компании, но по-
лучили отказ просто в силу того, что у 
лизингодателей нет опыта решения 
нестандартных задач. В подобных си-
туациях мы стараемся сделать так, 
чтобы в наш риск-аппетит вписать 
то, чего хочет клиент.

Разумеется, такие проекты погло-
щают огромное количество ресурсов: 
над одной крупной сделкой может ра-
ботать большая команда квалифици-
рованных профессионалов — юри-
стов, финансистов, специалистов по 

комплаенсу и так далее, все они мо-
гут заниматься одной сделкой полго-
да и больше. Это, я бы сказал, очень 
творческий и сложный процесс, ко-
торый требует специфических зна-
ний в самых разных областях.
— Можете привести примеры по-
добных контрактов в текущем 
 году?
— В этом году у нас есть несколько 
знаковых сделок. Для нашего евро-
пейского клиента мы закупили обо-
рудование, которое поставили для 
его нового производства во Вьетнаме. 
Это была уникальная сделка: во-пер-
вых, для нас это совершенно новый 
тип оборудования, а во-вторых, все 
контрагенты находились на разных 
континентах и на подготовку у нас 
ушло девять месяцев. Хорошо, что у 
группы ВТБ есть присутствие во Вьет-
наме: это помогло нам в организации.

Буквально в ноябре мы подписа-
ли еще один знаковый международ-
ный контракт. Сделка по поставке 
двух самолетов Embraer для таджик-
ской авиакомпании «Сомон Эйр» ста-
ла первой в авиационном портфеле 
«ВТБ Лизинга» в этом году. И здесь то-
же нет ни одной компании из России: 
самолеты производятся в Бразилии, 
эксплуатироваться они будут в Сред-
ней Азии, а лизингодателем высту-
пает наша европейская «дочка». Мы 
умеем работать с такими сложными 
и крупными проектами (стоимость 
контракта по самолетам для «Сомон 
Эйр» составляет около $60 млн), ве-
дем переговоры с авиаперевозчика-
ми и инвесторами из стран Юго-Вос-
точной Азии, Ближнего Востока.
— Нет ли у вас тревоги за желез-
нодорожные контракты? Ведь по-
грузка в последние месяцы по-
чти не растет, операторская став-
ка  падает.
— На рынке подвижного состава сей-
час идет процесс балансировки спро-
са и предложения, и, по нашим оцен-
кам, операторская ставка уже не упа-
дет настолько, чтобы у клиентов воз-
никли проблемы с обслуживанием 
лизинговых контрактов. Мы видим 
спрос и на новые вагоны, и на ваго-
ны со вторичного рынка, в этом го-
ду у нас много новых сделок — при-
мерно на 45 млрд руб. «ВТБ Лизинг» 
(входит в группу ВТБ) — лидер в этом 
сегменте: мы перешагнули планку 
в 100 тыс. вагонов и намереваемся 
дальше наращивать свою долю.
— Насколько она может вырасти?
— В доходах по этому сегменту наш 
план — прирастать на 10–15% еже-

годно. Повторюсь, что речь идет 
именно о доходах, а не о количест-
ве вагонов в портфеле, поскольку 
мы стремимся повышать эффектив-
ность во всех сегментах, в которых 
работаем. За несколько лет на рын-
ке прошла определенная консолида-
ция парка в руках крупных и доста-
точно надежных игроков. Мы ведем 
постоянный мониторинг железно-
дорожного портфеля и считаем, что 
у нас адекватная рисковая экспози-
ция в отношении этого сегмента, по-
этому качество железнодорожного 
портфеля нас не беспокоит.
— Какова ваша оценка перспек-
тив розничного сегмента лизин-
га? Темпы роста продаж автомо-
билей в текущем году значитель-
но снизились, но автолизинг при-
растает на двузначные цифры в 
процентах. Чем это объясняется?
— При появлении любого нового 
продукта спрос растет по экспоненте 
до тех пор, пока рынок не достигнет 
насыщения. До этого момента хоро-
ший продукт продает себя сам. Имен-
но это, на мой взгляд, происходит се-
годня с автолизингом.

Разумеется, у бизнеса — как круп-
ного, так и малого и среднего — 
транспортные расходы составляют 
значительную часть себестоимости 
производства товаров, и всегда су-
ществует потребность в реновации 
транспортного парка. В кризисные 
периоды, когда возникает дефицит 
оборотных средств, предпринима-
тели сокращают свои закупки, из-за 
чего формируется так называемый 
отложенный спрос. Лизинг в подоб-
ной ситуации как раз становится эф-
фективным инструментом для то-
го, чтобы распределить расходы на 
обновление парка на более долгий 
срок и не откладывать приобрете-
ние транспорта.

Еще одним важным фактором, по-
зитивно влияющим на рост автоли-
зинга в России, безусловно, является 
господдержка отечественных произ-
водителей, которая доводится до биз-
неса через механизмы лизинга.

Ну и, конечно, сами лизинговые 
компании популяризируют и улуч-
шают свой продукт, разрабатывают 
новые технологии и удобные цифро-
вые решения для привлечения кли-
ентов, формируют льготные про-
граммы совместно с производителя-
ми и дилерами. В других странах — 
как с развитой, так и развивающейся 
экономикой — проникновение ли-
зинга в продажи автомобилей в разы 
больше, чем в России. Даже если авто-
лизинг будет расти теми темпами, ко-
торые мы наблюдаем сейчас,— около 
20% в год, то к насыщению рынка мы 
придем только лет через десять. Все 
это вместе дает очень хорошую базу 
для роста автомобильного сегмента.
— Можно ли оценить, насколько 
велика роль господдержки? Если 
предположить, что государство 
внезапно прекратит субсидирова-
ние машиностроения, как будет 
вести себя рынок?
— Мы увидим снижение спроса пре-
жде всего со стороны малого бизне-
са. Совершенно очевидно, что те ком-
пании, которые работают по сервис-
ным контрактам по модели подряд-
чика, например строительство, до-
рожный сервис, не обладают финан-
совым ресурсом для одномоментного 
приобретения нужного парка техни-
ки. У них есть компетенции, но даже 
при закупках оборудования в лизинг 
им необходимо внести первоначаль-
ный аванс, составляющий 20–30% от 
стоимости техники. Государство как 
раз и субсидирует им этот аванс, бла-
годаря чему лизинговая модель фи-
нансирования становится реализуе-

мой в принципе. В противном случае 
без необходимой техники эти компа-
нии не смогут выполнить контракт.

В целом субсидии по лизингу — 
это не только и не столько поддер-
жка производителей техники, сколь-
ко развитие малого и среднего пред-
принимательства в России. Субси-
дии необходимы там, где без них 
предприниматель просто не сможет 
выжить, а лизинг — это наиболее 
прозрачный инструмент доведения 
господдержки до реального сектора 
экономики.
— Каковы тенденции и перспек-
тивы в сегменте операционного 
лизинга автомобилей?
— Операционный лизинг в автомо-
бильной отрасли можно назвать ин-
новационным продуктом. «ВТБ Ли-
зинг» входит в десятку игроков, ко-
торые занимаются этим видом услуг 
в России, а из крупных универсаль-
ных компаний мы одни из немногих 
активно продвигаем этот продукт.

Он позволяет предпринимате-
лям существенно экономить на из-
держках, сосредотачивать силы и ре-
сурсы на развитии своего основного 
бизнеса, а вопросы управления авто-
парком и его обслуживания отдавать 
на аутсорсинг. И мы видим большую 
удовлетворенность клиентов этой 
услугой: более половины наших за-
казчиков по операционному лизингу 
уже имеют опыт работы в таком фор-
мате и возвращаются к нам за новы-
ми и более крупными контрактами.

Причина роста популярности 
оперлизинга еще и в том, что он ста-
новится полноценной частью шерин-
говой экономики. Уже сейчас благо-
даря развитию сервисов подписки 
можно получить машину в пользо-
вание на сезон или на несколько не-
дель, а еще через пару лет вы сможе-
те выбрать любую марку машины на 

любой день и даже заказать раскра-
ску под свое настроение. А когда по 
нашим улицам будут ездить беспи-
лотные автомобили, полностью из-
менится формат потребления: собст-
венный автомобиль попросту будет 
никому не нужен.
— Один из главных трендов на 
рынке автолизинга в последний 
год — цифровизация лизинго-
вых услуг. Практически все участ-
ники рынка говорят о том, что 
лизинг призван стать неотъем-
лемой частью некой общей элек-
тронной «экосистемы», в кото-
рой пользователь будет получать 
весь комплекс услуг и продуктов. 
Что по этому поводу думают в 
группе ВТБ?
— Клиентоцентричность и цифро-
визация бизнеса являются ключе-
выми приоритетами стратегии ВТБ. 
Цифровой лизинг войдет в контур 
нашей группы уже в ближайшем бу-
дущем. Сегодня есть несколько пре-
тендентов на создание такой универ-
сальной экосистемы, в их числе ВТБ 
и «Яндекс». Все они очень близко по-
дошли к автомобильному рынку, в 
самое ближайшее время автолизинг 
так или иначе удастся интегрировать 
в общую цифровую экономику. Се-
годня смартфон — это своеобразный 
«портал в мир» для человека: потреби-
тель уже привык получать и оплачи-
вать массу разнообразных услуг с по-
мощью своего электронного гаджета 
— это и банковские, и транспортные 
сервисы, и целый ряд других услуг.

В то же время вряд ли на рынке 
появится какая-то одна единая эко-
система, в которой будут объедине-
ны все возможные цифровые про-
дукты и услуги всех компаний. Но 
очевидно и то, что таких экосистем 
не будет много — существенно мень-
ше десяти. Тем не менее подобная 
«олигополия» станет очень выгодной 
для потребителя: в результате конку-
ренции между экосистемами будет 
расти качество услуг и снижаться их 
стоимость.

Разумеется, мы — лизинговые 
компании — тоже будем неизбежно 
туда встраиваться со своим цифро-
вым продуктом. На рынке есть много 
проектов на эту тему, и уже сейчас не-
которые задачи необходимо решить в 
плане цифровизации. Не исключено, 
что центром такой экосистемы будет 
сам автомобиль, причем его обслужи-
вание тоже станет «цифровым». Экс-
перты рассказывают, что сегодня уже 
реализована технология «цифрового 
ремонта» машин, когда дополнитель-
ный сервис согласовывается с клиен-
том дистанционно: мастер через мо-
бильное приложение отправляет фо-
то неисправной или изношенной де-
тали автовладельцу со стоимостью за-
мены, а тот принимает или отказыва-
ется от предложения. Таким образом 
сокращается время на ТО или ремонт, 
а клиент контролирует процесс оказа-
ния сервиса через свой смартфон.

Интервью взяла  
Елена Разина

«Хороший продукт продает себя сам»
Сделки с крупными корпорациями сегодня 
требуют креативного подхода и высокой 
 квалификации специалистов лизинговых 
 компаний, а автолизинг переживает цифровую 
трансформацию, в результате которой может 
появиться целая экосистема, центром которой 
станет сам автомобиль, считает генеральный 
директор «ВТБ Лизинга» Дмитрий Ивантер.
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— госрегулирование —

Реформа господдержки спроса на ма-
шиностроительную продукцию в части 
сельхозтехники столкнулась с противо-
действием. Более полугода чиновники 
обсуждали будущее «программы 1432», 
через которую субсидии идут  напрямую 
производителям техники. В правитель-
стве посчитали, что большую эффек-
тивность здесь дал бы единый льгот-
ный лизинг. Но в результате лизинговые 
контракты уже исключены из проекта  
пос тановления о прямых субсидиях 
произ водителям на 2020 год, а единая 
лизинговая субсидия застряла в согласо-
ваниях. В связи с сезонностью аграрного 
бизнеса правительство рискует сорвать 
весенние полевые работы, поскольку без 
лизинговых контрактов многие аграрии 
просто не успеют купить сельхозтехнику, 
предупреждают участники рынка.

Больше всего дискуссий при обсуждении 
нового механизма единого льготного лизин-
га вызвало включение в программу сель-
хозтехники. Сейчас спрос на сельхозтехни-
ку поддерживается через прямые субсидии 
производителям, из которых те предоставля-
ют скидку на технику — «программа 1432». В 
текущем году программа обойдется бюджету 
в сопоставимые с кризисным уровнем 2016 
года 14,5 млрд руб. Это больше, чем планиру-
емая на 2020 год господдержка всех отраслей 
машиностроения через льготный лизинг — 
около 10 млрд руб., из которых на сельхозтех-
нику будет выделен какой-то лимит.

Логика отмены прямых субсидий сель-
хозмашиностроителям была аналогична 
общей: субсидирование производителей 
напрямую — схема, которая поддержива-
ет чистую прибыль компаний, а финанси-
рование через субсидирование косвенных 
инструментов (лизинг, кредиты) более эф-
фективно и позволяет установить здоровую 
конкуренцию, говорили в правительстве. 
Впрочем, производители техники счита-
ли, что изменения затормозят механиза-
цию аграриев.

В Минсельхозе приводили в пример то, 
что по «программе 1432» трактор К744 Р4 
«Стандарт» требует оплаты не менее 85%, то 
есть 6,8 млн руб., а при лизинге нужно запла-
тить всего лишь 400 тыс. руб. и такой продукт 
позволяет экономить 6,4 млн руб. в момент 
покупки. При субсидии 1 млрд руб., по под-
счетам чиновников, сегодня можно приобре-
сти 147 тракторов или 80 комбайнов, при ли-
зинге — 2,5 тыс. и 1,5 тыс. штук соответствен-

но. Кроме того, лизинговая схема позволила 
бы увеличить рынок продаж в лизинг с 40–
45 млрд руб. до свыше 100 млрд руб.

В середине лета текущего года сельхозтех-
ника была включена в проект единого льгот-
ного лизинга, и, соответственно, как и другие 
прямые субсидии, «программа 1432» должна 
была быть отменена с 2020 года. Тогда маши-
ностроители заговорили о рисках закрытия 
производств на фоне отмены субсидий.

В правительстве пообещали, что эту про-
грамму оставят, если на нее найдутся день-

ги в бюджете 2020 года. И они нашлись — 
на сегодня это 7 млрд руб. на 2020 год. При 
этом правила распределения этих средств 
со следующего года также изменятся: они 
будут распространяться только на прямые 
продажи техники. Ранее речь шла также и о 
лизинговых сделках. Кроме того, аналогич-
но льготному лизингу за субсидии предла-
гается посоревноваться, продав больше тех-
ники за меньшую субсидию.

В то же время в едином лизинге, как го-
ворят источники „Ъ“, знакомые с ситуаци-

ей, сельхозтехника также остается. Однако 
на разных этапах согласования рассматри-
вались несколько вариантов: от изъятия ли-
зинга сельхозтехники в отдельный меха-
низм (полностью аналогичный по своей су-
ти общему) до субсидирования спроса на 
нее через единый льготный лизинг. Прин-
ципиально, по данным „Ъ“, выделение в от-
дельный механизм чиновники объясняли 
отдельным бюджетом на программу, но в 
итоге в последнем варианте, как говорят со-
беседники „Ъ“, сельхозтехника не получит 
отдельного постановления.

В «Росспецмаше» (лобби отечественных 
машиностроителей) „Ъ“ сказали, что «если 
проект единой лизинговой субсидии пред-
усматривает дополнительные меры поддер-
жки производителей и потребителей специ-
ализированной техники, то ассоциация счи-
тает, что реализация этого механизма ока-
жет положительное влияние на развитие от-
расли». Там уточнили, что пока не распола-
гают информацией относительно того, как в 
окончательном варианте будет работать эта 
мера господдержки, из-за чего не могут оце-
нивать ее перспективы.

Однако затяжки с разработкой и приня-
тием постановления по единому лизингу 
уже очень беспокоят участников рынка ли-
зинга. Они рассказали „Ъ“, что активность 
покупателей и так затормозилась из-за не-
определенностей с будущим «программы 
1432» за последние полгода, а теперь и во-
все продажи не идут: субсидии по 2019 году 
закончились, на 2020 год лизинговые кон-
тракты из проекта постановления прави-
тельства исключены, а проект постановле-
ния по единой лизинговой субсидии еще 
даже не опубликован. Запуск лизингового 
субсидирования со второго квартала будет 
означать, по сути, срыв весенних полевых 
работ, недоумевают собеседники „Ъ“: мас-
совые заявки на приобретение сельхозтех-
ники начинают идти начиная с февраля, а 
более крупные и сложные сделки готовят-
ся, заключаются и исполняются заблагов-
ременно до посевной.

Андрей Петров

Сельхозтехника может не поспеть к весне

Весной аграрии могут недосчитаться  
лизинговой техники для начала полевых работ
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