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Отношения  
на расстоянии 
В корпоративном сегменте пандемия обнажила не только 
проблемы в организации и контроле персонала, техниче-
ском оснащении сотрудников, но и ряд психологических 
аспектов, неизбежно влияющих на качество работы,  
а значит — и показатели эффективности компании.  
Корреспондент BG Анастасия Цыбина выяснила,  
какие решения генерировал для себя бизнес  
и какие практики намерен перенести в постковидную эру.

Во многих компаниях говорят, как ни 
странно, об увеличении эффективности 
работы сотрудников в период пандемии. 
После того как прошел первый шок, люди 
мобилизовались, дисциплинировались, 
выстроили свои рабочие режимы и с уд-
военной энергией взялись за работу. 

Основатель и президент Европейской 
юридической службы Сергей Бекренев от-
мечает, что в первую волну пандемии по-
сле перехода на удаленный формат рабо-
ты возникла психологическая проблема: 
люди не понимали, когда заканчивается 
рабочий день и начинается личное время. 
«Кризис заставил всех срочно решать 
новые задачи и оптимизировать старые 
(отказаться от контрагентов, например), 
и сотрудники даже ночью продолжали ра-
ботать над их решением,— рассказыва-
ет он.— Весной у всех стало на порядок 
больше работы, и кто-то просто не был 
готов к такому объему». 

Коммерческий директор ООО  «Мед-
Март» Евдокия Любимова добавляет: 

«В  апреле входящий поток у нас достиг 
пика и составил 500 запросов в день при 
норме 800  в месяц. Менеджеры не успе-
вали брать трубку, в большинстве случаев 
продажа происходила нативно и быстро. 
Но также мы понимали, что расширять 
штат сейчас глупо, так как это точно вре-
менно и скоро все закончится. Эйфория от 
быстрых сделок перемешивалась с диким 
выгоранием от постоянных перегрузок». 

Опасность сгореть Практика показа-
ла, что дома люди начинают работать еще 
больше, в том числе компенсируя время на 
дорогу. Возникла мотивационная пробле-
ма: размытие границ личного и делового 
пространства — когда рабочий день начи-
нается с включения компьютера в постели 
и заканчивается его выключением перед 
сном. А в промежутке — перерывы на при-
готовление еды, занятия с детьми, уборку 
по дому и совещания в Zoom. «Происхо-
дит выгорание от увеличившегося време-
ни рабочих коммуникаций. Искусственно 

созданный тревожный информационный 
фон делает людей более тревожными. На-
капливается стрессовая усталость, снижа-
ются мотивация и производительность»,— 
перечисляет негативное влияние ситуации 
Антон Мельников, руководитель департа-
мента проектов развития ООО «СДС». 

Однако не все руководители понимают, 
что кроме работы у сотрудников есть еще 
семья и свободное время, когда не стоит 
их беспокоить. Требование от команды 
быть на связи 24/7 генеральный директор 
Granatum Solutions Анна Найш считает не-
верным управленческим подходом: «Ко-
манда ни в коем случае не должна быть 
мобильна и на связи беспрерывно: воз-
растает риск быстрого выгорания, раз-
мывания внутреннего ощущения рабочего 
дня и дедлайна задач. Не говоря о том, 
что график 

”
всегда на связи“ может вы-

звать недовольство в семье и создать на-
пряженную атмосферу, которая ухудшит 
общее настроение и мотивацию сотрудни-
ков». ➔ 18
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Год условно
В 2020 году оценивать управленческие 
качества руководителей компаний, 
казалось бы, одно удовольствие. Он 
тебе и стрессовую ситуацию, и поле 
для креатива, и специальные условия: 
фармацевты регистрируют препараты 
по ускоренным схемам, девелоперы 
наращивают продажи за счет субсиди-
рованной ипотеки, ритейлеры получают 
импульсивное потребление на фоне 
угрозы кризиса, а IT и телеком реали-
зуют больше услуг, так как полстраны 
высажено на удаленку. 

Но промышленность встала, автоди-
леры при высоком спросе наблюдают 
пустые склады, а у представителей 
HoReCa случается нервный тик при 
каждом новом постановлении прави-
тельства. И неспроста: уровень фанта-
зийности в творениях администрации 
города неумолимо растет. Вот, в Пе-
тербурге запрещена работа общепита 
после 23:00, а в новогодние праздни-
ки — после 19:00. Или закроем-ка все 
бары площадью меньше 50 кв. м, но не 
все. А еще можно увеличить интервал 
движения общественного транспорта и 
запретить совместительство медикам 
— но только тем, кто не работает с ко-
видом. Как это влияет на распростране-
ние инфекции и что этим хотел сказать 
автор — остается только гадать. Бизнес 
подустал и заявляет прямо: дайте нор-
мально работать, иначе будем жало-
ваться выше. 

По мнению одних участников наше-
го исследования, например, в частной 
медицине, в нынешней ситуации все 
их коллеги достойны первого места. 
Другие говорят, что кроме пандемии 
знаменательного не было ничего, так 
что никто особо и не отличился. А  мы 
напомним: сохранить в шторм бизнес 
на плаву — тоже считается, вести себя 
достойнее остальных по отношению к 
потребителю и коллегам — вполне.

По традиции мы посоветовались 
с профильными корреспондентами, 
представителями власти и бизнес-ас-
социаций и сформировали базовые 
списки номинантов на звание лучших 
топ-менеджеров в регионе за прошед-
ший год по 21  отрасли. А  после пред-
ложили каждому из них выбрать тройку 
лидеров среди конкурентов. Первому 
месту присуждали 3  балла, второму  — 
2 и третьему  — 1. По сумме баллов 
распределяем лишь золото, серебро и 
бронзу. Результаты исследования ищи-
те на страницах BG.
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Вставать и ложиться с ноутбуком — не равно «хорошо работать». Менеджеры, понимая это, отпускают излишний контроль за сотрудниками на удаленке, пробуют новые 
форматы общения с ними и вводят поддерживающие сервисы
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17 ➔ Конкретные решения После на-
ступления понимания, что «это недолго», 
руководители всех компаний приступили 
к поиску инструментов и форм поддержки 
своих коллективов — от этого во многом 
зависело, выживет ли бизнес. «Весной мы 
запустили собственный wellbeing-проект 

”
Добросервис“ для сотрудников. Все, кто 

у нас работает, всегда, в любое время дня 
и ночи, могут обратиться по телефону за 
помощью к юристу, врачу, психологу, фи-
нансовому консультанту для решения соб-
ственных проблем,— делится наработка-
ми Сергей Бекренев.— Создавая сервис и 
запуская его в жизнь в феврале-марте, мы 
и не предполагали, как много будет обра-
щений в связи с пандемией. Сами того не 
желая, мы протестировали проект заботы 
о сотрудниках, когда это больше всего им 
было нужно!»

В  компании «Свеза» для перешедших 
на удаленку сотрудников провели курсы 
по организации домашнего офиса, обучи-
ли особенностям дистанционной коммуни-
кации. «На онлайн-уроках приглашенные 
эксперты помогали составить эффектив-
ное расписание, проговорили основные 
факторы отвлечения и прокрастинации, 
обучили методам развития самодисци-
плины, дали рекомендации по работе с 
Outlook и планировщиком,— перечисляет 
главный менеджер по работе с персона-
лом компании «Свеза» Варвара Филиппо-
ва.— Особое внимание тренеры уделили 
дополнительным источникам энергии на 
удаленной работе, эргономике рабочего 
места, питанию и питьевому режиму, про-
дуктивному расписанию рабочего дня». 
В компании отмечают, что за время панде-
мии уровень вовлеченности сотрудников 
вырос и в этом году результат достиг ре-
кордных 73%.

Начальник отдела кадров Rockwool 
Russia Елена Серова так описывает спе- 
цифику управления коллективами в цеху 
и в офисе в период пандемии: «Офисным 
сотрудникам важно создать виртуальное 
пространство для общения, правильно 
выстраивать цели и приоритеты, следить 
за эффективностью. На производстве 
— важно работать с сознательностью 
персонала, с отношением ко всем но-
вым мерам безопасности и социального 
дистанцирования, с соблюдением новых 
норм и правил, мотивацией персонала на 
выход на работу и вовлеченностью в про-
цессы».

«Как не сойти с  ума» В  компании 
Step Logic, помимо рекомендаций о по-
строении эффективных рабочих гра-
фиков на удаленке, в корпоративном 
телеграм-канале публиковались советы 
и различные лайфхаки от сотрудников, 
была выпущена серия видеороликов от 
топ-менеджмента, чтобы работник «из 
первых уст» мог узнать, что происходит в 
компании, говорит заместитель генераль-
ного директора по управлению персона-
лом Ирина Гришина.

В RBK.money также подключили первых 
лиц — там стали проводить еженедельные 
«прямые эфиры» с CEO компании, где у 
сотрудников была возможность задавать 
вопросы и получать ответы, ежемесячные 
пульс-опросы, которые позволяют «изме-
рять» моральное состояние сотрудников 
и быстро реагировать на изменяющуюся 
среду. Также ввели «ящик идей», кото-
рый реализован в корпоративном теле-
грам-боте: в нем каждый сотрудник может 
предложить рационализаторскую идею, 

которая повлияет на процессы работы в 
удаленном формате. Это помогает под-
держивать сотрудников так, чтобы они 
не чувствовали себя брошенными в сво-
их хоум-офисах. Вместе с тем, по словам 
Дениса Бурлакова, генерального дирек-
тора RBK.money, в компании есть круг из 
8–12  сотрудников, с которыми регулярно 
обсуждаются краеугольные, крайне чув-
ствительные вопросы, например, продук-
товые стратегии. «Такие встречи всегда 
вызывают дискуссии и споры, которые по 
телефону или в онлайне разрешить невоз-
можно. Эмоции мозговых штурмов — не-
отъемлемая часть прогресса в решении 
задач»,— уверен он.

Директор по персоналу ООО «Комет- 
рика» (входит в «ИКС Холдинг») Катери-
на Прокушева рассказала, что в рамках 
борьбы с эмоциональным выгорани-
ем в компании провели конференцию 
на тему «Как пережить самоизоляцию 
и не сойти с ума», где сотрудники по-
делились друг с другом переживания-
ми, личным опытом и определили, как 
поддержать себя в новом формате ра-
боты и жизни. Каждый месяц теперь в 
компании проводятся развлекательные 
мероприятия в режиме онлайн: квесты, 
квизы, викторины. По словам Евдокии 
Любимовой, медицинское образование 
директора компании «МедМарт» позво-
лило сформулировать «правило трех 
дней», которое разрешает менеджеру, 
если он заболел не сильно, три дня по-
работать из дома и отлежаться, чтобы не 
заражать коллег. «В итоге коллектив не 
поражает эпидемия, сотрудник лишний 
раз не толчется в больнице за справка-
ми, а работа может не останавливаться 
— нет передачи клиентов»,— коммен-
тирует эффективность такого решения  
госпожа Любимова.

Не время сокращать Юристы фикси-
руют такие трудности управления коллек-
тивами, как резкое нежелание работать 
на результат, уход квалифицированных 
сотрудников и, соответственно, дефицит 
кадров, тяжелая внутренняя обстановка 
в коллективе, низкая мотивация и отсут-
ствие инициатив. 

Руководитель практики трудового 
права юридической компании a.t.Legal 
Любовь Боженко отмечает ряд реше-
ний, которые могут стать более удачной 
альтернативой снижения расходов путем 
массовых увольнений, к которым обрати-
лись некоторые управленцы. Например, 
выявление резервов повышения эффек-
тивности. «В  компании может устанав-
ливаться новая система организации и 
оплаты труда, например, временный пе-
реход на дистанционную работу, сокра-
щенная неделя, новый подход к работе, 
к клиентам, новые обязанности и задачи. 
Руководство в такой период должно об-
щаться со своими сотрудниками, должно 
первым сообщить о реальной ситуации в 
компании и на рынке, о том, что предпола-
гается осуществлять и что компания ждет 
от своих сотрудников. Открытый диалог 
обеспечивает доверие и поддержку со 
стороны работников. Своевременное их 
информирование, сбор и учет мнений по-
зволяет разработать оптимальный план 
мероприятий, распределить роли и от-
ветственность, поддержать и еще более 
укрепить лояльность сотрудников даже 
в кризисный период, что обеспечивает, 
в том числе, и их мотивированность»,— 
считает юрист. ➔ 20

1.	Константин Кротов,  
	 первый заместитель директора  
	В ысшей школы менеджмента СПбГУ; 

2.	Ирина Воронина,  
	 генеральный директор и управляющий партнер бизнес-школы AMI; 

	Я на Клементовичус,  
	 проректор по дополнительному профессиональному образованию,  
	 директор Института дополнительного профессионального образования —  
	 «Высшая экономическая школа» СПбГЭУ

3.	Андерш Паалзов,  
	 президент Стокгольмской школы экономики в России; 

	С ергей Федоров,  
	 директор Открытой школы бизнеса; 

	А лексей Шматко,  
	 декан факультета международного промышленного менеджмента и коммуникаций 	
	 БГТУ «Военмех» имени Д. Ф. Устинова

В голосовании также участвовали

Сергей Кадочников,  
директор кампуса НИУ ВШЭ — Санкт-Петербург

Ярослав Павлов,  
ректор Бизнес-школы ИМИСП

Ирина Петрова,  
декан факультета дополнительного профессионального обучения  
Международного банковского института имени Анатолия Собчака

Кандидатуры, добавленные участниками проекта  
в ходе голосования

Айгуль Кадырбаева,  
директор Института дополнительного профессионального образования  
НИУ ВШЭ — Санкт-Петербург

Бизнес-образование
Ал

ек
са

нд
р 

Ко
ря

ко
в

Ольга Парфенова,  
глава регионального представительства 
Международной федерации коучинга  
(ICF Russia Chapter) в Санкт-Петербурге  
и Ленинградской области
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18 ➔ С ней согласна директор по персо-
налу компании Oberon Элина Кудишина, 
которая говорит, что в период пандемии и 
самоизоляции управленческая активность 
руководителей не снижается, а напро-
тив, остается на высоком уровне и имеет 
первостепенное значение для сохране-
ния команды, работающей на удаленке. 
«Важно сформулировать ключевые и наи-
более прибыльные направления бизнеса, 
сфокусироваться на главных функциях 
сотрудников, проработать кадровый ре-
зерв, перейти на кросс-функциональное 
взаимодействие, усилить корпоративную 
культуру с акцентом на поддержку персо-
нала в сложных ситуациях»,— перечисля-
ет госпожа Кудишина необходимые меры. 

Впрочем, некоторые отрасли и рынки 
столкнулись с обратной ситуацией, ког-
да оптимизировать штат сотрудников им 
пришлось в сторону увеличения, причем 
очень оперативно. Это те компании и сер-
висы, которые выросли в пандемию. 

Так, сервису доставки продуктов 
igooods нужно было за две недели увели-
чить количество персонала с 1,2 до 3 тыс. 
человек во всех городах присутствия, для 
чего была перестроена система набора, 
управления и обучения курьеров и закуп-
щиков. «Если ранее один администратор 
управлял несколькими точками, а обу-
чение и набор персонала происходили в 
специальных отделах, то в пандемию для 
ускорения процесса на местах мы по-
ставили администраторов на каждой точ-
ке,— рассказывает сооснователь и управ-
ляющий igooods Григорий Кунис.— Они 
отвечают за обучение и набор персонала. 
Это удобнее в том числе и для соискате-
лей: людям не нужно ездить в офис на ста-
жировку, они приходят сразу на будущее 
место работы». 

Результат на доверии Пандемия 
показала, что контролировать работу со-
трудников в удаленном формате возмож-
но, но очень сложно для руководителей. 
Поэтому в некоторых компаниях, напри-
мер, при видеозвонках работников просят 
обязательно включать камеру, на ноутбу-
ки и компьютеры сотрудников устанавли-
вается специальный софт для трекинга, 
мыши, клавиатуры и другие приспосо-
бления такого рода. По мнению Максима 
Захаренко, генерального директора ком-
пании «Облакотека», это бессмысленно 
и только раздражает сотрудников, замед-
ляя процесс их работы. «Единственный 
эффективный метод — планирование 
и контроль результатов, без углубления 
в детали процесса его достижения. Ко-
нечно, результат должен фиксироваться 
в цифровых системах компании, чтобы 
контроль не требовал лишнего общения 
и отчетности — все должно быть видно 
руководителю с монитора»,— считает  
господин Захаренко. 

В  службе доставки Dalli приняли ре-
шение не ставить тайм-трекеры и прочие 
программные продукты, отслеживающие 
курьеров в течение дня, поскольку при-
сутствует еще и психологический аспект. 
«Переход на такой непривычный для мно-
гих формат работы — огромный стресс, 
людям пришлось учиться работать в 
другом режиме. Мы не усложняли еще 
больше, позволив сотрудникам самим 
адаптироваться. Сделали выбор в пользу 
доверия к людям и не прогадали: челове-
ческий подход сказался на эффективно-
сти и работоспособности»,— говорит ком-
мерческий директор Dalli Ольга Древаль. 

В  «Свезе» практика тотального кон-
троля за работой на удаленке также не 
внедрялась, при этом, по словам Варва-
ры Филипповой, период пандемии пока-
зал, что эффективность работы сохрани-
лась, а по некоторым показателям даже 
выросла.

Для ежедневной работы в «ПланФакте» 
(онлайн-сервис по учету денег в бизнесе) 
применяют разные техники и методы: в 
подразделении разработчиков использу-
ют Jira, в отделе маркетинга — Worksection, 
а в отделе продаж работает CRM, в част-
ности, Amo. «Кроме того, руководители 
отделов по понедельникам всегда прово-
дят синхронизационный звонок — здесь 
подводятся итоги прошедшей недели и 
планируется предстоящая. Очень важны 
регулярность и неотвратимость — звонок 
обязателен для всех участников, пропу-
стить можно, только если ты в отпуске или 
заболел»,— делится опытом сооснова-
тель и управляющий партнер «ПланФак-
та» Алексей Боев. 

Клиентам, которые хотят повысить 
мотивацию и вовлеченность удаленных 
сотрудников, коуч по бизнесу и личной 
эффективности, член международной 
ассоциации коучинга ICI и американской 
ассоциации коучинга MRI Александр 
Борисов советует начинать каждый 
рабочий день с кратких онлайн-сове-
щаний в микрогруппах на четыре-семь 
участников. «Совещания проводятся в 
режиме эстафеты, каждый сотрудник  
за 30–40  секунд рассказывает, что пла-
нирует сделать в течение дня. Задача 
встречи — зафиксировать планы, другие 
вопросы не обсуждаются. В конце дня на 
такой же онлайн-встрече каждый сотруд-
ник в течение минуты рассказывает, что 
сделал за день и какой результат полу-
чил. В итоге все проживают рабочий день 
с мыслью, что вечером предстоит отчет, 
это помогает держать фокус на рабочих 
задачах и меньше отвлекаться»,— пояс-
няет господин Борисов.

То там, то тут Безболезненно отпра-
вить людей на удаленную работу оказа-
лось гораздо проще, чем вернуть, призна-
ется старший вице-президент, директор 
департамента по работе с персоналом 
КБ «Ренессанс Кредит» Елена Логинова. 
«Мы пришли к выводу, что возвращаться 
в офлайн нужно постепенно — дать лю-
дям выбор, как им комфортнее работать. 
Сейчас мы опять действуем в удаленном 
формате, но жесткого запрета на рабо-
ту в офисе нет. За период первой волны 
мы поняли, что есть сотрудники, которым 
сложно работать из дома по личным при-
чинам или в связи с недостаточной тех-
нической оснащенностью»,— объясняет 
вице-президент. 

Ведущий менеджер по персоналу  
IT-компании «Рексофт» Виктория Плуж-
никова считает, что с самыми большими 
сложностями еще предстоит столкнуться 
— в тот момент, когда все закончится и 
придется возвращаться в офис. «Несмо-
тря на то, что первые два месяца сотруд-
ники жаловались на сложности работы из 
дома, с детьми и животными, сейчас, судя 
по опросу удовлетворенности, который в 

”
Рексофте“ провели в октябре 2020 года, 

полноценно вернуться в офис хотят лишь 
8% респондентов, 39% хотели бы остать-
ся работать в режиме home-office, а 53% 
— за совмещение работы из дома и офи-
са,— приводит данные по компании госпо-
жа Плужникова.— ➔ 22

Аудит, консалтинг, право

1.	Владимир Романовский,  
	 директор Института проблем предпринимательства

2.	Денис Качкин,  
	 управляющий партнер адвокатского бюро «Качкин и партнеры»

3.	Владислав Забродин,  
	 управляющий партнер Capital Legal Services 

В голосовании также участвовали

Шариф Галеев, управляющий партнер Санкт-Петербургского офиса  
компании «Делойт» в СНГ

Александр Гребенюк, управляющий партнер EY в Санкт-Петербурге

Андрей Гусев, управляющий партнер юридической фирмы Borenius

Валерий Зинченко, старший партнер коллегии адвокатов Pen & Paper

Алексей Игнатенко, генеральный директор Rightmark Group

Максим Калинин, управляющий партнер Baker McKenzie в Санкт-Петербурге

Анатолий Карловский, управляющий партнер офиса PwC в Санкт-Петербурге

Мика Кокконен, генеральный директор Forte Tax & Law

Вера Консетова, генеральный директор группы компаний «АФК»

Андрей Косарев, генеральный директор Colliers International в Санкт-Петербурге 

Константин Крутильников, председатель совета партнеров  
адвокатского бюро «S&K Вертикаль»

Екатерина Михальская, управляющий партнер  
консультационной группы «Прайм Эдвайс»

Александр Москаленко, президент группы компаний «Городской центр экспертиз»

Виктор Наумов, управляющий партнер Санкт-Петербургского офиса Dentons

Егор Носков, управляющий партнер «Дювернуа Лигал»

Иван Смирнов, управляющий партнер офиса «Егоров, Пугинский, Афанасьев  
и партнеры» в Санкт-Петербурге

Денис Соседкин, управляющий партнер DLA Piper в Санкт-Петербурге

Сергей Спасеннов, старший партнер, руководитель Санкт-Петербургского офиса 
«Пепеляев Групп»

Александр Шарапов, президент Becar Asset Management

Игорь Ягнов, руководитель Северо-Западного регионального центра КПМГ
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Управление

Дискуссия

Доверить завтра сегодня  
Пандемия заставила бизнес-сообщество задуматься о наследственном праве.  
В России пока мало кто из предпринимателей имеет четкое представление,  
кто продолжит их дело, на какие средства будет существовать семья  
и какие именно активы останутся детям. Анастасия Демичева

Этими вопросами задавались спикеры и 
участники делового завтрака «Наслед-
ственное планирование и преемственность 
в бизнесе», организованного ИД «Коммер-
сантъ» и Санкт-Петербургским фондом 
развития бизнеса в Four Seasons Hotel Lion 
Palace в рамках проекта INBETS BSR. 

Если во многих странах бизнесмены 
уже научились мыслить глобально и по-
нимают, что будет происходить после сме-
ны поколения собственников, то в России 
в силу первичного накопления капитала 
этот запрос остро встает только сейчас. 
Большинством успешных и устойчивых  
отечественных компаний, основанных 
тридцать лет назад, до сих пор управля-
ют их создатели. «В  масштабах страны 
— это огромное количество рабочих мест 
и серьезная налоговая база. Но в один 
прекрасный момент возникает вопрос: а 
что же будет дальше — когда собствен-
ник устал от своего бизнеса или уже не в 

состоянии его вести?»— говорит Максим 
Баланев, исполнительный директор Санкт-
Петербургского фонда развития бизнеса. 
На фоне пандемии коронавируса, по его 
словам, бизнесмены наконец-то задума-
лись о важности планирования будущего 
своих компаний. «Впрочем, эта пробле-
матика актуальна не только для нас, но и 
для Европейского союза. В  Финляндии в 
целом ряде отраслей существуют серьез-
ные проблемы: собственники уже не очень 
хотят заниматься делами, а смену себе они 
не подготовили. В  итоге целые секторы 
экономики стоят перед таким вызовом,— 
рассказывает господин Баланев.— Проект 
INBETS BSR призван решить эту задачу. Он 
включает ряд образовательных и инфор-
мационных мероприятий, а также консуль-
таций для компаний, которые заинтересо-
ваны в этом процессе». 

В ЕС в течение следующего десятиле-
тия более 500 тыс. компаний, обеспечива-

ющих более 2 млн рабочих мест, должны 
пройти через процесс трансфера биз-
неса. «При этом 90% всех бизнес-транс-
феров происходит в сегменте малого и 
среднего предпринимательства и только 
70% справляется с этой задачей успеш-
но. Упомянутый проект, реализуемый в 
рамках программы 

”
Интеррег. Регион 

Балтийского моря“, помогает облегчить 
этот процесс для компаний из девяти 
стран-участниц: Германии, Дании, Поль-
ши, Швеции, Финляндии, Литвы, Эстонии, 
Латвии и России. В нем учитывается об-
ширный опыт стран Северной Европы с 
вековой практикой трансфера бизнеса  
и опыт стран Прибалтики, схожий с на-
шим, где возраст бизнеса также не стар-
ше 20–30 лет»,— отметил эксперт.  

С  юридической стороны также возни-
кает масса вопросов. Ксения Иванова, 
партнер петербургской коллегии адво-
катов «Ивановы и партнеры» и член экс-

пертного совета в Совете федерации РФ 
и Госдуме РФ, призывает потенциальных 
наследодателей изначально определить-
ся не только с наследниками, но и с на-
следственной массой. «Самая большая 
сложность — это невозможность пред- 
угадать, когда это случится и какой со-
став наследников будет в тот самый мо-
мент. Если вы находитесь в браке, то 
важно знать, что супруга или супруг, 
пережившие вас, имеют право на 50% су-
пружеской доли, если иное не прописано 
в брачном договоре. Поэтому если вы ве-
дете бизнес, нужно изначально понимать, 
доверяете ли вы своей 

”
второй половине“ 

развивать дело или вы хотите сразу пере-
дать его детям»,— говорит эксперт. 

Брачный договор содержит массу мо-
ментов, которые необходимо учитывать, 
подчеркивает госпожа Иванова. Например, 
как правило, к собственности за предела-
ми России применяется законодательство 
той страны, где она находится. Но в брач-
ном договоре можно определить законо-
дательство страны, которое будет приме-
няться при разделе имущества в случае 
расторжения брака. «Во  многих странах 
действует режим раздельной или личной 
собственности супругов, что тоже будет 
влиять на распределение имущества»,— 
отметила адвокат. Законодатель не четко 
ограничивает срок для признания брачно-
го договора недействительным, добавляет 
она, а связывает это с моментом, когда 
лицу стало известно, что его право наруше-
но. А  значит, недействительным признать 
брачный договор можно и через двадцать 
лет. «Важно понять, что принадлежит вам и 
кто может предъявить требования к ваше-
му имуществу, перед тем как планировать 
распределение наследства»,— акцентиру-
ет внимание Ксения Иванова

Второй важный момент — это количе-
ство наследников. Помимо первоочеред-
ных преемников в лице супругов, детей и 
родителей, законодательство предусма-
тривает обязательную долю для нетрудо-
способных иждивенцев наследодателя. 
Даже если вы не собираетесь включать 
кого-то из них в свое завещание, им все 
равно достанется не менее 50% от того, 
что могло причитаться по закону. ➔ 24Наследственные споры — это длительный и непредсказуемый процесс. Эксперты советуют владельцем бизнеса продумать детали передачи дел заранее
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20 ➔ Поэтому мы серьезно обсуждаем 
планы по созданию временных рабочих 
мест а-ля коворкинг, составили список 
должностей, которые требуют хотя бы 
временного присутствия в офисе, и на ос-
новании этого создали график дежурств». 

В таком решении ее поддерживает ди-
ректор по работе с ключевыми клиента-
ми ПАО «Вымпелком» Герман Бородов. 
Он уверен: до возвращения в офисы не-
обходимо замерить эффективность ра-
боты в новом формате и провести опрос 
среди сотрудников. «Может оказаться, 
что цифровизация даст неожиданные 

результаты и производительность труда 
увеличится, а многие сотрудники, оце-
нив удобство нового формата, захотят 
остаться на удаленке и после коронакри-
зиса. Так зачем возвращаться к старой 
парадигме, если новая демонстрирует 
большую эффективность?»— рассужда-
ет господин Бородов.

Когда люди начали проситься обратно 
в офис, Ольга Древаль из Dalli нашла вы-
ход из ситуации, позволив человеку само-
му принять решение, остаться работать 
дома или периодически выходить в офис. 
«Наша компания имеет разрешение на 

работу в таких условиях по нескольким 
причинам: у нас есть почтовая лицензия, 
мы находимся в цепи поставок товар-
но-материальных ценностей для людей, 
доставляем товары первой необходимо-
сти»,— поясняет она.

В  RBK.money уже сделали мобильные 
рабочие места для тех, кто хочет работать 
комбинированно: у каждого такого со-
трудника есть своя тумбочка для личных 
вещей и несколько свободных столов. 
По тому же пути планируют пойти в Step 
Logic: «Сейчас мы работаем над проектом 
по созданию экспериментального офис-

ного пространства. В планах — перестро-
ить часть помещения под новые реалии 
дистанционной работы: организовать про-
странство с большим количеством общих 
рабочих мест, увеличенным количеством 
локеров — шкафчиков для хранения лич-
ных вещей. В нашем офисе будут зоны ко-
воркинга и зона для стэндапов, большое 
пространство для отдыха. Такая конфигу-
рация рабочего пространства не требует 
постоянного присутствия сотрудников, од-
нако эффективно решает коммуникацион-
ные и рабочие задачи»,— делится Ирина 
Гришина. n
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1.	Владимир Храбрых,  
	 директор филиала СПАО «Ингосстрах» в Санкт-Петербурге

2.	Виталий Батов,  
	 директор Санкт-Петербургского филиала группы «АльфаСтрахование»

3.	Алексей Кузнецов,  
	 генеральный директор страховой группы «Капитал-Полис»; 

	 Дмитрий Лучков,  
	 директор Санкт-Петербургского филиала САО «ВСК»

В голосовании также участвовали

Надежда Аршинова, генеральный директор АО «СК ”Двадцать первый век“»

Александр Баклушин, директор филиала АО «Объединенная страховая компания»  
в Санкт-Петербурге

Дмитрий Большаков, заместитель генерального директора САО «РЕСО-Гарантия», 
директор филиала в Санкт-Петербурге

Екатерина Волкова, директор филиала «Зетта Страхование» в Петербурге

Татьяна Гай, генеральный директор АО «Страховая компания ”Гайде“»

Евгений Дубенский, заместитель генерального директора — директор  
Северо-Западной дирекции СК «Альянс»

Сергей Дудин, директор Северо-Западного окружного филиала СК «Согласие»

Анатолий Кузнецов, заместитель генерального директора  
ООО «Британский страховой дом» по СЗФО

Игорь Лаппи, генеральный директор АО «Совкомбанк Страхование» 

Кирилл Павлов, директор филиала СК «Росгосстрах» в Санкт-Петербурге  
и Ленинградской области

Валентин Смышляев, директор филиала страховой компании «Макс»  
в Санкт-Петербурге

Марина Уральская, директор петербургского филиала АО «Согаз»

Кандидатуры, добавленные участниками проекта  
в ходе голосования

Ольга Захарченко, экс-руководитель Северо-Западного дивизиона  
группы «Ренессанс-страхование», с октября 2020 года руководит дирекцией развития 
корпоративных продаж Северо-Западного регионального центра САО «РЕСО-Гарантия»

Константин Кудрявцев, директор Северо-Западного регионального центра  
САО «РЕСО-Гарантия»

Страхование
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22 ➔ «Наследственные споры — это дли-
тельно и иногда непредсказуемо, так как 
в случае поступления дела в суд судья со 
своей точки зрения решает, какова была 
последняя воля наследодателя. Например, 
мы потратили полтора года на распреде-
ление долей наследников в суде, до этого 
два года определяя долю супруги, которой 
не было в завещании, чтобы определить 
наследственную массу. И дело до сих пор 
не прекращено,— делится госпожа Ива-
нова.— Уже много лет люди не могут полу-
чить свое наследство».

С  2017 года российские законодатели 
ввели понятие наследственного фонда, по 
которому наследодатели могут распоря-
диться своим имуществом после смерти. 
«Наследственный фонд — это хорошая 
новая форма, практически аналог траста, 
но самый неприятный момент, что сейчас 
нет практики по реализации такого фон-
да после смерти наследодателя. Увы, на-
личие этого договора не исключает, что 
одна из сторон пойдет в суд его оспа-
ривать. Также не решен вопрос с обяза-
тельными долями, а значит, возможны су-
дебные споры. В  российских реалиях не 
стоит уповать на один механизм, так как 
это часто приводит к судебным разбира-
тельствам»,— поясняет госпожа Иванова. 

Эксперты сходятся во мнении, что этот 
инструмент все же будет активно исполь-
зоваться. Например, когда наследники 
не намерены входить в оставленное им 
дело, а хотят только получать прибыль. 
«Один мой клиент завил, что он не хотел 
бы, чтобы дети занимались его бизнесом: 
он прибыльный, но весьма скучный,— ил-
люстрирует ситуацию Ксения Иванова.— 
Или у нас был кейс, когда родители знали, 
что больны раком, и им нужно было поза-
ботиться о своих малолетних детях после 
своей смерти. Наследственный фонд мо-
жет решить такие проблемы, потому что 
недвижимым имуществом дети самостоя-
тельно управлять не смогли бы. Тем не ме-
нее универсального рецепта нет: все ин-
дивидуальны — и бизнес, и семьи. Нужно 
консультироваться и выбирать механиз-
мы, наиболее понятные и близкие вам». 

Благо форм для передачи бизнеса в ми-
ровой практике достаточно. Глава пред-
ставительства DuLac Capital (Switzerland) в 
Санкт-Петербурге Максим Нозин расска-
зал о нескольких наиболее востребован-
ных вариантах. «Владелец компании IKEA 
позаботился о своих наследниках, создав 
еще при жизни фонд. Побуждало его к 
этому, конечно, и законодательство Шве-
ции с НДФЛ 55%: фонд позволял платить 
налог не с общей массы дохода, а только 
с тех сумм, которые тратились непосред-
ственно на текущее потребление семьи, а 
основная часть прибыли реинвестирова-
лась,— приводит пример эксперт.— Сей-
час фонду принадлежит торговая мар-
ка IKEA, а владеют им дети основателя. 
Их потенциальный доход оценивается в 
€1,2 млрд в год, так как компании группы 
отчисляют роялти 3% со своей выручки, 
превысившей €41 млрд в 2019 году». 

Таким образом в Европе решаются 
проблемы передачи крупного бизнеса. 
«Фонд — отдельное юридическое лицо, 
на Западе это уже стабильная и устойчи-
вая структура, так как законодательство 
в этой сфере давно существует,— пояс-
няет господин Нозин.— Еще один плюс 
этой формы — возможность упрощенного 
наследования и возможность прописать, 
кто, когда и сколько средств будет полу-
чать. В случаях, когда речь идет о состо-

янии более чем $10  млн, создание такой 
структуры оправданно». 

Если наследственная масса меньше, то 
более интересным вариантом будет реги-
страция компании на Сейшелах с каскад-
ной системой акций, считает господин Но-
зин. Владелец имеет основные акции, а в 
случае его ухода из жизни в силу вступают 
следующие по рангу акции наследников, 
и они получают в управление компанию. 
Этот механизм оптимален для денежных 
активов на счетах, ценных бумаг, недви-
жимости, торговых марок, интеллектуаль-
ной собственности или филиалов бизнеса 
в разных странах. По словам эксперта, 
обслуживание такой компании обходится 
в несколько тысяч долларов в год. 

Мировая практика наследования и рас-
пределения бизнеса насчитывает более 
тысячи лет, так как первые трасты появи-
лись в Великобритании для содержания 
наследников престола, отмечает Максим 
Нозин. «Как правило, успешные примеры 
передачи бизнеса возникают, когда кто-то 
из родственников собственника эмоцио-
нально вовлечен и уже погружен в работу 
компании,— уверен он.— Для того чтобы 
осуществить плавный переход от текуще-
го владельца к наследникам, в крупных 
компаниях создается совет директоров, 
а члены семьи становятся акционерами, 
чтобы избежать перехвата управленцами 
бизнеса от наследников». 

Гость мероприятия Дмитрий Кривелев 
рассказал о своем опыте развития пре-
емственности в бизнесе. 28 лет господин 
Кривелев возглавляет созданную им ком-
панию ООО «Вибротехник», 15 лет вместе 
с ним работает сын. «У сына есть полно-
мочия, зона управления, функционал, куда 
я не вмешиваюсь. В нормальной ситуации, 
когда я на работе, сотрудники обраща-
ются ко мне по вопросам, оставшимся в 
моей зоне ответственности; когда я в от-
пуске, они по всем вопросам обращаются 
к нему. Если меня нет неделю, все пони-
мают, что вернется папа и все будет по-
взрослому; если больше или навсегда — 
придется привыкнуть к тому, что решение 

”
молодого директора“ — окончательное, 

его никто не отменит и не подкорректиру-
ет», — делится господин Кривелев. 

«У  нас семейный бизнес уже более 
двадцати лет, при этом я мать троих детей, 
и все они в него вовлечены,— рассказала 
генеральный директор модного дома Lilia 
Kisselenko Ирина Селюта.— Мне хотелось 
бы акцентировать внимание на том, что в 
семье мы тоже должны представлять лицо 
своего бизнеса, а не быть уставшими 
людьми в домашних тапочках. Авторитет 
как собственника у своих детей тоже нуж-
но заслужить. Также важно обсуждать биз-
нес и дома, чтобы дети понимали, что это 
большой труд. Сейчас мои старшие дети 
работают в сфере моды и понимают цен-
ность того, что я делаю». Госпожа Селюта 
подчеркивает необходимость организовы-
вать встречи не только для собственников 
бизнеса, но и для наследников. 

Подводя итоги, эксперты сошлись на 
рекомендации использовать все воз-
можные инструменты — наследственный 
договор, завещание, фонды, механиз-
мы перераспределения имущества при 
жизни, передавать опыт и прививать ин-
терес к бизнесу у наследников. В  част-
ности, сделав основного наследника 
генеральным директором, уже сейчас 
можно избежать остановки бизнеса в 
случае потенциальных судебных разби-
рательств. n
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«Люблю, когда работы много»  
Пандемия изменила банковский рынок, подтолкнув банки к развитию дистанци-
онных каналов и переводу почти всех операций в онлайн. Тем не менее кризис  
не мешает расширять клиентскую базу, предлагать новые продукты и выходить 
в новые ниши. О том, как приходится выстраивать работу в новых реалиях,  
BG рассказала вице-президент — управляющий филиалом Газпромбанка  
«Северо-Западный» Ольга Драгомирецкая. Виктория Алейникова

BUSINESS GUIDE: Как пандемия отразилась 
на банковском бизнесе, пришлось ли пе-
рестраивать внутренние и внешние про-
цессы? 
ОЛЬГА ДРАГОМИРЕЦКАЯ: Ограничения под-
толкнули банки к развитию цифровых тех-
нологий. В кратчайшие сроки нужно было 
вывести в удаленный канал практически 
всю офисную работу. Наша IT-служба со-
вершила реальный трудовой подвиг — на 
сегодня менее 50% сотрудников филиала 
работает в офисах. Также необходимо 
было расширить цифровые сервисы для 
физических лиц. Часть офисов мы вре-
менно закрывали, сделав ставку на мо-
бильное приложение «Телекард». Вывели 
в онлайн практически все, за исключени-
ем единичных нестандартных кредитов. 
Помогло то, что банк уже несколько лет 
занимается цифровизацией, перестраи-
вает внутренние процессы и пересматри-
вает отношение к продуктам, в том числе 
розничным. Принципиально мы были гото-
вы к работе в любых условиях, как оказа-
лось — и к пандемии.
BG: Как повлияла ситуация на основные 
показатели работы банка в 2020 году? 
О.  Д.: По итогам десяти месяцев мы ви-
дим рост по всем направлениям, хотя по 
отдельным показателям динамика ниже 
прошлогодней. Тем не менее, несмотря 
на оттоки по срочным вкладам, объем 
средств на счетах физических лиц в це-
лом вырос. Заметно увеличились сред-
ства на инвестиционных и накопительных 
счетах. Общий объем портфеля пассивов 
физических лиц в сравнении с четвертым 
кварталом 2019 года вырос на 23%. Пове-
дение клиентов вполне объяснимо: одним 
потребовались оборотные средства для 
поддержания бизнеса, другие стремились 
сделать максимально выгодные вложения. 
В  результате резко увеличилось количе-
ство онлайн-кредитов: автомобильных, 
потребительских, ипотеки. Особенно жар-
кими для ипотеки оказались конец лета, 
сентябрь и октябрь. Срок действия льгот-
ной госпрограммы заканчивался, была 
вероятность, что она не будет продлена, 
и клиенты стремились совершить сдел-
ки на максимально выгодных условиях. В 
целом кредитный портфель физических 
лиц у нас увеличился на 16%, наилучший 
рост показали потребительские кредиты 
— почти 50%.
BG: А как отреагировал корпоративный 
сегмент?
О.  Д.: С точки зрения кредитования круп-
ных клиентов принципиально ничего не 
поменялось. Спецификой Газпромбанка 
всегда была работа с крупным бизнесом. 
Многие наши проекты рассчитаны на 
годы, и влияние рыночных колебаний на 
них очень невелико. Весной и, как оказа-
лось, очень вовремя мы запустили пакет-

ные предложения для малого и среднего 
бизнеса. Банк также принял участие в 
программе господдержки, открыв лимиты 
на 1,8 млрд рублей. 
BG: Какова доля проектного финансирова-
ния в портфеле и какими крупными проек-
тами в регионе сейчас занимается банк?
О.  Д.: В кредитном портфеле филиала 
около четверти занимает проектное фи-
нансирование, в том числе в рамках ГЧП. 
Предмет нашей особой гордости — уча-
стие в строительстве ЗСД, новой инфра-
структурной и туристической доминанты 
Петербурга. Недавно завершилось стро-
ительство двух логистических комплексов 
для ритейл-сегмента в промышленной 
зоне поселка Шушары общей площадью 
более 100 тыс. кв. м. Банк кредитовал ра-
боты на 2,5 млрд рублей. На стадии реа-
лизации — возведение линии скоростного 
трамвая Купчино — Шушары — Славянка. 
Это большой проект, в рамках которого 
будет построено более 20 км трамвайной 
сети и инфраструктуры, а также постав-
лено 22  трамвая. Кредиты Газпромбанка 
превышают 20 млрд рублей. В конце 2020 
года мы также профинансировали стро-
ительство фармацевтического завода 
Solopharm (ООО «Гротекс») на 2,4  млрд 
рублей. Сделка прошла по схеме, включа-
ющей рефинансирование строительства 
первой очереди, а также новый кредитный 
договор на строительство второй. Еще 
одна интересная концессия с участием 
нашего филиала реализуется в Коми — 
автомобильная дорога Сыктывкар — Ухта 
— Печора — Усинск — Нарьян-Мар, на 
строительство которой банк предоставил 
5  млрд рублей. Работы ведутся с 2015 
года, и на сегодняшний день открыто два 
участка общей протяженностью 80 км. 

BG: Выросла ли доля рефинансирования в 
портфеле?
О.  Д.: Вслед за снижением ЦБ ключевой 
ставки банки регулярно снижают ставки 
кредитования, и рефинансирование в по-
следние годы применяется активно. Наши 
клиенты — не исключение. В текущей си-
туации сделки с юрлицами чаще связаны 
с приостановлением начисления процен-
тов, хотя в предыдущие кризисные перио-
ды акцент был скорее на увеличении сро-
ка кредитов. Много обращений получили 
после старта госпрограмм рефинансиро-
вания для физлиц, одобрили около 40%. 
Для них же первыми в стране запустили 
программу рефинансирования кредитов 
других банков в цифровом формате. 
BG: Клиенты других банков часто при- 
ходят?
О. Д.: В каком-то смысле кризис — это воз-
можность расширить клиентскую базу, 
особенно для крупных банков. В этом году 
мы существенно приросли за счет малого 
и среднего бизнеса. Пакеты услуг расчет-
но-кассового обслуживания для этого сег-
мента были запущены буквально в марте 
2020 года и оказались в нужное время в 
нужном месте. В результате уже открыто 
около 900 новых счетов. Большим подспо-
рьем оказалось развитие системы дис-
танционного обслуживания. В  прошлом 
году мы запустили сервис курьерской 
доставки, в этом добавили возможность 
дистанционного открытия счетов для юр-
лиц: курьер выезжает к клиенту, верифи-
цирует личность, сканирует необходимые 
документы, после чего банк дистанционно 
открывает счет. Все последующие счета 
клиент может открывать онлайн. Услуга 
оказалась очень востребована малым и 
средним бизнесом. 

BG: В конце прошлого года Газпромбанк 
подписал крупнейшее на рынке горо-
да соглашение с компанией «Главстрой 
Санкт-Петербург» о финансировании жи- 
лищного строительства с применением 
эскроу-счетов на 30 млрд рублей. Как раз-
вивается это направление? Адаптировал-
ся ли рынок к новой схеме работы?
О.  Д.: Раньше банк вообще не занимался 
финансированием жилищного строитель-
ства, но мы решили попробовать и, можно 
сказать, освоили этот сегмент. Помимо 
«Главстроя», мы работаем с такими ком-
паниями, как Setl City, ПИК, ФСК «Лидер». 
В Петербурге было создано сильное под-
разделение по андеррайтингу и сопрово-
ждению таких сделок. Мы начали сотруд-
ничать с крупными игроками с хорошими 
рейтингами и собираемся идти дальше. 
Сегодня договоры проектного финанси-
рования заключены с четырьмя группа-
ми компаний на общую сумму 45  млрд 
рублей. В  филиале уже открыто 3,5  тыс. 
эскроу-счетов, это говорит о том, что но-
вая схема заработала. 
BG: Какие планы на конец года?
О. Д.: Планы большие. Несмотря на актив-
ное развитие цифровых сервисов, от-
крываем отделения. В прошлом году в го-
роде появился один новый офис, в этом 
— пять. Для многих принципиально важна 
возможность своими глазами увидеть от-
деление, получить личную консультацию, 
да и наш менталитет «А поговорить?» ни-
кто не отменял. Поэтому оставляем кли-
ентам выбор дистанционного или очного 
канала общения. Вообще, декабрь всег-
да напряженный: активизируют расчеты 
юрлица, частные клиенты стремятся мак-
симально эффективно распорядиться 
своими средствами. Но я люблю, когда 
работы много. 
BG: Вы управляете питерским филиалом 
уже пятнадцать  лет. Как справляетесь с 
таким объемом работы? Каков женский 
подход к ведению бизнеса?
О. Д.: Мне всегда помогал оптимизм. Даже 
после трудного, не самого удачного дня 
думаю о том, что завтра будет новый день 
и новый шанс сделать его лучше и успеш-
нее. Что касается работы — справиться 
с большими объемами помогает команда.  
У нас ценят людей, и банк имеет репу-
тацию одного из лучших работодателей 
страны. Согласно свежему рейтингу 
Forbes, мы вошли в пятерку лучших ра-
ботодателей. В  команде филиала около 
800 человек, которым компания обеспечи-
вает социальную поддержку. Что касается 
поддержки эмоциональной, то, по моему 
опыту, лучше всего снимает негатив и под-
нимает настроение спорт. С группой кол-
лег мы уже давно освоили скандинавскую 
ходьбу, а этим летом опробовали плава-
ние на сапах. n
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Рынок рекордов Согласно данным 
Ростуризма, границу с Россией в про-
шлом году в туристических целях пере-
секло 1,9 млн китайцев. Больше людей с 
аналогичными планами в Россию въехало 
только из Казахстана (3,6  млн человек) 
и Украины (7,8  млн человек). В  случае с 
Китаем эти данные объединяют два ту-
ристических потока: индивидуальный и 
групповой. Принципиальную роль здесь 
играет то, что большая часть граждан КНР 
приезжает в Россию группами — для это-
го не надо оформлять визу. По межпра-
вительственному соглашению о безвизо-
вом въезде жители Китая в составе групп  
от  5 до 50  человек могут находиться в 
стране до 15 дней. Таких путешественни-
ков, по данным Ростуризма, в 2019 году 
было 1,2 млн. 

У правового центра «Бизнес-решения» 
— официального российского предста-
вителя китайской государственной стра-
ховой компании «Чайна Лайф», через 
которую в обязательном порядке должны 
страховаться все китайские групповые 
безвизовые туристы,— цифра другая. По 
их данным, Россию в 2019 году посетило 
чуть больше 1 млн организованных тури-
стов из КНР. Расхождения в статистике 
объясняются экспертами как разными 
подходами к учету, так и определенными 
нарушениями со стороны китайских и рос-
сийских компаний при отправке и обслу-
живании групп. В начале года российская 
туристическая ассоциация «Мир без гра-
ниц», объединяющая почти 200 компаний, 
работающих с китайским туристическим 
рынком, сообщала, что в Москве и Санкт-
Петербурге побывали около 750  тыс. го-
стей из Поднебесной. Рост прибытий по 
сравнению с прошлым годом составил 
почти 23%. 

Увеличение количества китайских ту-
ристов видно и по их доле в пассажиро-

потоке «Сапсана», курсирующего между 
Санкт-Петербургом и Москвой. Как со-
общил BG представитель РЖД, в 2018 
году «Сапсанами» воспользовались бо-
лее 230 тыс. китайских туристов, а в 2019 
году — уже 315 тыс. По данным РЖД, это 
составило около 5% от общего пассажи-
ропотока: в 2018 году высокоскоростные 
поезда перевезли 5,5 млн пассажиров, а 
в 2019 году — 5,6  млн. «Спрос на 

”
Сап-

саны“ рос и в начале 2020 года: с января 
по февраль их услугами воспользовались 
812,3 тыс. пассажиров (+4,5% по сравне-
нию с январем и февралем 2019-го), одна-
ко затем из-за неблагоприятной эпидеми-
ологической ситуации пассажиропоток в 
поездах дальнего следования, в том числе 
скоростных, начал снижаться. По итогам 
11 месяцев 

”
Сапсанами“ воспользовались 

3,2  млн пассажиров, что на 38% меньше 
по сравнению с аналогичным периодом 
прошлого года»,— рассказали в РЖД.

Затянувшаяся пауза Сейчас объек-
ты, нацеленные на прием групп из КНР, за-
морозили деятельность: кто-то закрылся 
насовсем, кто-то свернулся и ждет лучших 
времен. Корреспондент BG прогулялась 
по Конюшенной площади, где раньше сто-
яли автобусы с гостями из Поднебесной: 
сейчас там обычная парковка. В прошлые 
годы встретить здесь российских тури-
стов, покупающих янтарь или матрешек, 
было затруднительно. Сейчас большин-
ство объектов на Конюшенной пустует.

Среди пострадавшего ориентирован-
ного на иностранцев бизнеса — магазин 
русских сувениров и подарков «Мир су-
вениров». Несмотря на относительно све-
жую новогоднюю роспись на ставнях, сте-
ны исторического дома вокруг покрыты 
неаккуратными граффити. Сайт магазина 
работает и предлагает скидку в 30% при 
любом заказе онлайн и быструю доставку 

Поднебесный  
локдаун Санкт-Петербург  
почти год живет без потока гостей  
из-за границы. Раньше заметной  
частью ландшафта города были  
группы из Китая — в летние месяцы 
представить себе Эрмитаж или Царское 
Село без них сложно. В прошлом году 
Россию посетили почти 2 млн человек  
из КНР, и около половины из них  
побывали в Петербурге. 2020 год  
должен был побить этот рекорд,  
но пандемия нарушила планы.  
Корреспондент BG Марина Царева  
выясняла, что происходит с ориентиро-
ванным на азиатских гостей бизнесом  
и как он будет восстанавливаться.

Сфера гостеприимства

1.	Марианна Нойманн, 
управляющий  
Dom Boutique Hotel; 

2.	Уве Кунц, 
генеральный управляющий Lotte Hotel St. Petersburg

3.	Юнис Теймурханлы, 
генеральный управляющий и владелец отеля «Гельвеция»; 

	С имон Цагльман, 
генеральный управляющий отеля «Кемпински Мойка 22»

В голосовании также участвовали

Эдуард Бабаев, 
генеральный директор официальной гостиницы Государственного музея «Эрмитаж»

Анна Возняк, 
генеральный менеджер отеля Indigo St. Petersburg — Tchaikovskogo

Ада Егорова, 
генеральный управляющий отеля So/ St. Petersburg

Кристина Кузнецова, 
генеральный управляющий отеля «Домина»

Самвел Манукян, 
генеральный директор отелей «Кортъярд Марриотт Санкт-Петербург Васильевский»  
и «Ренессанс Санкт-Петербург Балтик»

Руне Нордстокке, 
генеральный менеджер Radisson Royal и Park Inn by Radisson Nevsky

Эрик Пер, 
генеральный менеджер отеля «Коринтия Санкт-Петербург»

Герольд Хельд, 
генеральный директор отелей «Астория» и «Англетер»

Владимир Чумак, 
генеральный директор гранд-отеля «Эмеральд»

Петри Шааф, 
генеральный директор ООО «Сокотель»

Евгения Мироненко, 
генеральный директор Albora Boutique Hotel

Юлия Пашковская, 
генеральный директор и управляющий 
гранд-отелем «Европа»
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Ресторанный бизнес

1.	Хезрет-Арслан Бердиев,  
	 шеф и совладелец ресторана Birch

2.	Роман Певзнер,  
	 коммерческий директор сети кофеен «Буше»

3.	Дмитрий Блинов,  
	 совладелец и шеф проектов Duoband; 

	В италий Свидовский,  
	 совладелец и генеральный директор сети «Теремок»

В голосовании также участвовали

Галина Белоусова, 
генеральный директор Bronka Restaurant Group

Алексей Буров, 
совладелец ресторанной группы Dreamteam

Александр Затуливетров, 
совладелец SkyRest Group

Вадим Лапин, 
сооснователь холдинга Ginza Project

Илья Литвяк, 
основатель и совладелец пекарни и бистро «Футура»

Игорь Мельцер, 
основатель ресторанной группы La Perla

Арам Мнацаканов, 
владелец Probka Family

Эдуард Мурадян, 
ресторатор

Игорь Пращенко, 
управляющий партнер ресторанов Fermа

Михаил Соколов, 
соучредитель Italy Group

Евгений Хитьков, 
основатель «ОПГ добрых дел»

Матильда Шнурова, 
основатель «Кококо» и Bio My Bio

Туризм

Туризм

по всему миру. Звонок на телефон мага-
зина, который указан на сайте в качестве 
контактного, на момент подготовки публи-
кации не проходил. 

По соседству с магазином располагал-
ся ресторан китайской кухни «Вэйдао» 
— пыльные окна с разводами завеша-
ны плотной черной пленкой, на которой 
также появились граффити. Контактный 
телефон ресторана на момент подготовки 
публикации был недоступен. Рядом с ним 
находился магазин «Янтарь России» — в 
его случае многочисленные росписи ока-
зались прямо на витринах. Сайт магазина 
во время подготовки материала был недо-
ступен. 

Среди не работающих на данный мо-
мент в Петербурге точек оказалась и 
сеть ресторанов «Нихао» группы компа-
ний «Хуа Жэнь», действовавшая в городе 
с  2016 года. Исходя из комментариев на 
странице «Нихао» в соцсети, дозвонить-
ся до заведения нельзя было уже летом. 
Владельцами управляющей компании 
«Нихао», которая руководит ресторанны-
ми проектами группы, являются выходцы 
из КНР Ван Линань и Хуан Фушуй. Ранее в 
разговоре с 

”
Ъ“ господин Линань говорил, 

что около 70% посетителей их заведений 
составляют русские клиенты: «Оставши-
еся 30% приходятся на китайских тури-
стов. Мы не делаем ставку на китайских 
туристов: они предпочитают быстрое об-
служивание и объемные порции по низ-
кой цене». Несмотря на это, закрытым во 
время пандемии оказался и другой ресто-
ран премиум-класса ГК «Хуа Жэнь» «Мо-
сква-Пекин». «По контент-плану нашего  
SMM-менеджера сегодня мы должны были 
бы рассказать вам о Международном дне 
виски, но так уж вышло, что у жизни порой 
свои планы, предугадать которые невоз-
можно»,— сообщается в посте заведения 
в Instagram от 27 марта, когда работа ре-
сторана была приостановлена. Дата от-
крытия спустя восемь месяцев все еще 
неизвестна. 

«Поток туристов из Китая был самым 
объемным, но именно за счет объема этот 
бизнес и жил, так как маржинальность 
там невысокая: туристические пакеты вы-
верены до копейки. Поэтому часть чисто 
китайских заведений была закрыта сразу. 
Формализованность арендных отноше-
ний в этой сфере низкая, что позволило 
операторам прекратить аренду и быстро 
закрыть заведения. Но существенная 
часть туристической инфраструктуры в 
надежде на гостей из других стран и Рос-
сии продолжала работу,— рассказывает 
эксперт по коммерческой недвижимости 
Марина Пузанова.— Как только стало из-
вестно о тотальном закрытии границ, от-
мене спортивных, культурных мероприя-
тий, мы увидели более масштабную волну 
закрытий: например, закрылись или су-
щественно сократили площади даже ста-
рейшие сувенирные магазины в исконно 
туристических локациях. Стало ясно, что 
выиграл тот, кто свернул бизнес раньше, 
поскольку по итогу получил меньше убыт-
ков: количество российских туристов и их 
интересы не могут полностью компенси-
ровать бизнесу недостаток потока гостей 
из-за рубежа». 

«Сама структура бизнеса для китайских 
туристов устроена таким образом, что ры-
нок практически на 95% занят предпри-
нимателями из Китая,— говорит руководи-
тель отдела исследований и консалтинга 
IPG.Estate Валерий Трушин.— Этот биз-
нес занимается обеспечением всей не-
обходимой инфраструктуры для туристов 
Поднебесной здесь, в России. Граждане 
Китая владеют ювелирными магазинами, 
ресторанами, транспортными компаниями 
и даже небольшими гостиницами. Также 
существует интересная бизнес-схема: су-
вениры, которые туристы хотят купить в 
России в целом или в Петербурге в част-
ности, они выбирают и оплачивают еще в 
Китае, получая специальные карточки, по 
которым в российских магазинах могут за-
брать тот или иной товар». ➔ 28

За время простоя «китайского потока» монополизированный им сегмент туристического рынка Петербурга 
сможет повысить качество, а традиционные достопримечательности — отдохнуть от сверхзагруженности
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1.	Александр Савельев,  
	 председатель правления ПАО «Банк ”Санкт-Петербург“»

2. Ольга Драгомирецкая,  
	 исполнительный вице-президент — управляющий филиалом Газпромбанка  
	 «Северо-Западный»

3. Александр Конышков,  
	 управляющий филиалом АО «СМП Банк» в Санкт-Петербурге

В голосовании также участвовали

Виктор Вентимилла Алонсо, председатель Северо-Западного банка  
ПАО «Сбербанк»

Александр Вялков, начальник управления розничных продаж ВТБ  
в Петербурге и Ленинградской области

Александр Заозерский, председатель правления  
АО «КАБ ”Викинг“»

Михаил Иоффе, старший вице-президент, управляющий  
Северо-Западным филиалом банка «Открытие»

Михаил Клишин, председатель правления  
АО «Акционерный банк ”Россия“»

Алексей Кольчик, директор Санкт-Петербургского филиала  
АО «Россельхозбанк»

Татьяна Крылова, старший вице-президент — управляющий Санкт-Петербургским 
филиалом ПАО «Промсвязьбанк»

Сергей Кульпин, управляющий петербургским филиалом  
АО «Альфа-Банк»

Евгений Лотвинов, председатель правления  
ПАО «Банк ”Александровский“»

Андрей Почеснев, руководитель макрорегиона «Запад»  
Райффайзенбанка

Владимир Прибыткин, председатель совета директоров  
АО «Банк ПСКБ»

Татьяна Савина, исполнительный директор, управляющий филиалом  
ПАО «Банк ”Уралсиб“» в Санкт-Петербурге

Светлана Ставицкая, управляющий филиалом  
АО «ЮниКредит Банк» в Санкт-Петербурге

Елена Шевелева, старший вице-президент Росбанка,  
директор филиала по Северо-Западу

Банковская сфера

Туризм

Туризм

27 ➔ Бизнес для китайских туристов, по 
словам господина Трушина, пострадал во 
время пандемии точно так же, как тури-
стическая отрасль в целом. «Доход китай-
ских предпринимателей снизился. Однако 
нужно понимать, что все помещения, осо-
бенно сувенирные магазины, находятся у 
них в собственности. В  кризисный пери-
од они не получили выручку, однако все 
сглаживает то обстоятельство, что им и не 
нужно платить аренду. Пандемия нанесла 
по этому бизнесу сильный удар, но после 
восстановления авиасообщения обороты 
восстановятся до докризисных показа-
телей. Как и раньше, граждане Китая бу-
дут активно путешествовать»,— считает  
господин Трушин.

В  ожидании восстановления Не 
все представители туриндустрии смотрят 
на пандемию только как на источник про-
блем. Часть игроков рынка склонна ду-
мать, что затянувшаяся пауза позволит 
вывести часть нацеленного на граждан 
КНР бизнеса из теневого поля — наличие 
проблем в этой области подтверждает-
ся даже расхождением статистических  
данных. 

Некоторым компаниям удалось хотя бы 
частично переориентироваться на рос-
сийский рынок. Марина Самородская, 
генеральный директор туристической 
компании «Премьера», рассказывает, что 
несколько лет назад у китайского туриста 
сильно вырос средний чек, а вместе с ним 
— и требования к безопасности поездок. 
«Нам начали приходить новые требования 
по транспорту, основной пункт — срок 
использования транспортного средства 
не более трех-пяти лет. Большой поток 
китайских туристов позволил нам поме-
нять автопарк и закупить новые автобу-
сы. До пандемии после окончания сезона  
(с мая по октябрь) мы задействовали но-
вый и безопасный транспорт на перевозку 
детских групп — в школах как раз начи-
нались осенние каникулы. Это же спасло 
нас в пандемию. В этом сезоне автобусы 
были востребованы на экскурсии в Ве-
ликий Новгород, Псков, Карелию. Весь 
транспорт до сих пор расписан на каждый 
день»,— делится опытом госпожа Само-
родская. 

Рост рынка китайского туризма в 2018–
2019 годы бил все рекорды. По мнению 
экспертов, восстанавливаться поток из 
КНР будет недолго: число гостей из Китая 
быстро вернется к изначальным цифрам, 
а бизнес — как российский, так и китай-
ский — сможет успешно удовлетворять 
такие потребности. «Китай как был, так 
и будет оставаться одним из главных по-
ставщиков иностранных туристов в Рос-
сию»,— считает управляющий директор 
группы компаний «Тари Тур» Игорь Кузь-
мин. Он предполагает, что Китай будет 
одним из первых рынков, который начнет 
работать с Россией по въезду. «У туринду-
стрии будет шанс показать свою эффек-
тивность в работе с этим потоком. Наши 
коллеги из гостиничного, транспортного, 
музейного, ресторанного сегментов в бли-
жайшее время окажутся в позиции только 
открывшегося предприятия в период про-
моушена. Когда на рынок выходит новый 
объект, обычно он дает привилегии пер-
вым покупателям. Здесь тот самый случай, 
когда после долгого периода ожидания 
игроки туриндустрии могут войти в рынок 
на особых условиях и провести верную 
ценовую и эпидемиологическую полити-
ку»,— объясняет господин Кузьмин.

Марина Пузанова добавляет, что вос-
становление инфраструктуры будет зави-
сеть от скорости стабилизации ситуации: 
«Многие помещения уже сданы в аренду 
под другие функции, и с возобновлением 
туристического потока операторам при-
дется заново подбирать локации для раз-
мещения бизнеса: скорее всего, будет и 
дефицит, и рост ставок аренды».

В  Смольном настроены оптимистично 
и ждут открытия границ. Юлия Зайкова, 
заместитель начальника отдела комитета 
по развитию туризма Санкт-Петербурга, 
оценивает количество прибывших в город 
граждан КНР в 2019 году в 1 млн человек. 
За последние несколько лет, по расчетам 
ведомства, средний чек китайского ту-
риста вырос на 20%. «Введение единой 
электронной визы с 1 января 2021 года бу-
дет способствовать увеличению сегмента 
индивидуальных туристов, которые обла-
дают большей платежеспособностью»,— 
рассчитывает госпожа Зайкова.

На рост чека благодаря электронной 
визе надеются и представители отрасли. 
«Электронная виза привлечет к нам тех 
туристов, которые не очень любят орга-
низовываться в группы. Прежде всего это 
молодежь и деловые платежеспособные 
люди в возрасте от 35 до 50  лет,— делит-
ся ожиданиями госпожа Самородская.— 
Первая категория по приезде не будет 
пользоваться услугами дорогих отелей и 
ресторанов, зато увеличит посещаемость 
кластеров и локальных выставок. Вторая 
же относится к сегменту, который все и 
всегда хотят получить в туризме, потому 
что эти люди способны с удовольствием 
тратить деньги на отдыхе. Скорее всего, 
первыми после открытия границ мы полу-
чим именно таких туристов по электрон-
ным визам».

Однако не все ждут восстановления 
потока в том же объеме с одинаковой 
радостью. Директор государственного 
музея-заповедника «Царское Село» Оль-
га Таратынова отмечает, что музейные 
институции в 2018–2019 года испытывали 
огромный стресс. По статистике, Царское 
Село посещало около 55% иностранцев, 
69% из которых — это граждане КНР. На 
протяжении 2019 года, говорит госпожа 
Таратынова, Царское Село работало в ре-
жиме сверхвостребованности. «Мы ста-
рались принять как можно больше людей, 
расширив время работы музея до периода 
с 8 утра до 11 вечера, но сейчас понима-
ем, что это было неправильным решени-
ем. Теперь мы не будем рассчитывать на 
то, чтобы принять всех. Основная моя 
цель как руководителя одного из крупней-
ших музеев в России — это все-таки не 
обеспечение нужд туристского сообще-
ства, при всем к нему уважении, а сохра-
нение и, может быть, даже приумножение 
тех уникальных музейных ценностей, арт-
объектов, которые волею судьбы оказа-
лись в наших руках»,— рассказывала она 
на панельной дискуссии «Мира без гра-
ниц».

По мнению Джессики Лиу Вайс, заме-
стителя генерального директора между-
народного туристического сервиса Glory 
Tour (Пекин), восстановление туризма 
и открытие границ со странами с суще-
ственным количеством зараженных нач-
нутся после массового вакцинирования, 
когда хотя бы половина населения будет 
привита: «Я думаю, что это произойдет 
не ранее 2022 года». С этой датой согла-
шается подавляющее большинство опро-
шенных BG экспертов. n
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Лизинг

1.	Сергей Иванов,  
	 заместитель регионального директора  
	 региона «Северо-Западный»,  
	 директор филиала ООО «РЕСО-Лизинг»  
	 в Санкт-Петербурге; 

2.	Дмитрий Иванов,  
	 генеральный директор ГК «Северная Венеция»; 

	С ергей Савинов,  
	 генеральный директор ГК «Интерлизинг»

3.	Дмитрий Асадов,  
	 руководитель региональных продаж по Северо-Западному федеральному округу  
	Г К «Альфа-Лизинг»; 

	 Дмитрий Ефремов,  
	 заместитель генерального директора ООО «ЛК ”Сименс Финанс“» 
	 по Северо-Западному федеральному округу; 

	М аксим Логвинов,  
	 директор филиала в Санкт-Петербурге АО «ЛК ”Европлан“»

В голосовании также участвовали

Олег Ануфриев, 
генеральный директор АО «Зест»

Дмитрий Белодед, 
территориальный директор департамента по продажам продуктов автолизинга  
АО «ВТБ Лизинг» 

Михаил Жарницкий, 
генеральный директор ООО «Контрол Лизинг»

Дмитрий Кочергин, 
генеральный директор ЗАО «Альянс-Лизинг»

Евгений Курбакин, 
региональный директор по региону «Север» лизинговой компании Carcade

Екатерина Макарова, 
руководитель филиала «ЮниКредит Лизинг» в Санкт-Петербурге

Екатерина Попова, 
директор Северо-Западного регионального филиала «СберЛизинг»

Юрий Федечкин, 
генеральный директор ООО «ПТК-Лизинг»

Экономика

Экономика

В  Петербурге обрабатывающее произ-
водство, операции с недвижимостью и 
торговля формируют половину от общего 
объема валового регионального продукта 
(ВРП). Последний актуальный показатель 
ВРП зафиксирован Петростатом за 2018 
год, он стал максимальным за последние 
шесть лет и составил 4,19  трлн рублей. 
Индекс промышленного производства 
(ИПП) Петербурга и Ленобласти традици-
онно почти в два раза выше общероссий-
ского показателя: в 2019 году он составил 
104,1% и 104,6% соответственно. В  эти 
показатели, очевидно, внесет коррективы 
влияние коронавирусных ограничений на 
экономику. 

Так, самый низкий показатель ИПП был 
зафиксирован в Санкт-Петербурге по ито-
гам первого полугодия 2020 года — 94,1%, 
в Ленинградской области за этот же пе-
риод — 97,2%, несмотря на стабильно 
положительную динамику последних лет. 
Осенью показатель вырос до 97,2% в Пе-
тербурге и до 99,1% в Ленобласти, но все 
равно был отрицательным. Для города это 
самые высокие значения начиная с весны, 
когда были введены первые существен-
ные меры, заставившие многие предпри-
ятия пересмотреть работу. Оборот орга-
низаций Петербурга за девять месяцев 
сократился на 5,8% по сравнению с ана-
логичным периодом прошлого года. 

Статистика перемен За три кварта-
ла 2020 года наиболее критичным было 
сокращение ИПП в машиностроительной 
индустрии, говорит вице-президент инве-
стиционной компании QBF Владимир Мас-
ленников. «Производство электрического 
оборудования составило лишь 84,5% по 
отношению к аналогичному периоду 2019 
года. Почти такой же спад продемонстри-
ровало производство автотранспортных 
средств. В  зону роста по итогам девяти 
месяцев текущего года вошли предпри-
ятия высокотехнологичного сектора. Рас-
ширилось производство прочих транс-
портных средств и оборудования, включая 
судостроение (ИПП — 119%). По понятным 

причинам на подъеме находится фармако-
логическая индустрия. Кроме того, рост 
демонстрирует производство химических 
веществ и химических продуктов»,— до-
бавляет он. 

Согласно данным Единого реестра 
субъектов малого и среднего предпри-
нимательства (МСП), на начало года 
в Петербурге было зарегистрировано 
359,8  тыс. таких фирм. Обновленные но-
ябрьские данные свидетельствуют о сни-
жении количества предприятий на 5%, 
до 341,4  штук, ссылается на статистику 
управляющая региональным филиалом 
РГС-банка Елена Веревочкина. Были лик-
видированы 18  тыс. компаний, хотя ко-
личество ИП увеличилось на 5  тыс., про-
должает господин Масленников. Одним из 
последствий локдауна стал существенный 
рост безработицы: в Петербурге ее уро-
вень на конец сентября достиг 3,5%, хотя 
в прошлом году аналогичный показатель 
составил 0,4%. Средняя номинальная 
заработная плата в городе равняется 
66,3  тыс. рублей, на 3,1% больше, чем в 
2019 году. При этом реальные денежные 
доходы петербуржцев по итогам девяти 
месяцев снизились на 2,7%.

Среди отраслей, которые демонстри-
ровали лучшие, чем в 2019 году, показа-
тели или, по крайней мере, не ухудше-
ние,— строительство, отмечает госпожа 
Веревочкина. Так, показатель ввода жи-
лых домов оказался на 20,3% выше в ян-
варе — октябре 2020 года, чем годом ра-
нее. В  положительном векторе также 
услуги в сфере коммуникаций, произ-
водство табачных изделий, бумаги и бу-
мажных изделий, химических веществ, 
лекарств, пищевых продуктов, компьюте-
ров. «Все остальные отрасли так или ина-
че продемонстрировали просадку. Боль-
ше, чем в других пострадавших отраслях, 
сократился объем платных услуг насе-
лению, оборот общественного питания, 
производство одежды, нефтепродуктов, 
металлургическое производство и авто-
транспортное производство»,— говорит 
специалист. ➔ 32

Реальность  
обещает быть  
суровой К концу года 
экономика Петербурга и Ленинградской 
области показывает частичное 
восстановление по сравнению  
с весенними показателями. Впрочем, 
эксперты не смотрят оптимистично  
на 2021 год, хотя некоторые  
и прогнозируют улучшение ситуации 
к концу следующего календарного 
периода. Очевидно, констатируют 
специалисты, нас ждут напряженные 
времена. Яна Войцеховская

Дмитрий Корчагов,  
генеральный директор  
ГК «Балтийский лизинг»
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Интервью

Интервью

«Мы продолжим  
наращивать объемы  
финансирования МСБ»  
В этом году ключевым инструментом поддержки МСБ  
в НО «Фонд содействия кредитованию малого  
и среднего бизнеса, микрокредитная компания»  
стала программа выдачи займов на выплату  
заработной платы и возобновление деятельности,  
позволившая сохранить 12 тыс. рабочих мест.  
Об увеличении количества обращений, упрощении  
требований к предпринимателям и эффективности  
программ фонда рассказала его исполнительный  
директор Александра Питкянен. Беседовала Мария Кузнецова

BUSINESS GUIDE: Как вы оцениваете проме-
жуточные итоги работы фонда в текущем 
году? 
АЛЕКСАНДРА ПИТКЯНЕН: Деятельность ра-
боты фонда измерима в объеме той фи-
нансовой поддержки, которую мы смог-
ли оказать малому и среднему бизнесу 
(МСБ). По программе микрофинанси-
рования по залоговым займам предпри-
ниматели привлекли 460  млн рублей, 
что в два раза превышает показатель 
последних трех лет. Большой рост по-
казала программа предоставления пору-
чительств: по сравнению с аналогичным 
периодом прошлого года количество 
таких заявок увеличилось на 35–40%, а 
общая сумма выданных поручительств 
составила примерно 4 млрд рублей. При 
этом сумма привлеченных кредитных 
средств достигла 11  млрд рублей. Но-
вая программа беззалоговых займов на 
выплату заработной платы и возобнов-
ление деятельности стала ключевым ин-
струментом поддержки МСБ: с помощью 
нее нам удалось сохранить 12 тыс. рабо-
чих мест в этом секторе.
BG: Сколько заявок было направлено 
предпринимателями по новой программе 
фонда?
А.  П.: По ее итогам в фонд поступило 
610 заявок, на текущий момент одобрено 
506 займов на общую сумму 1,8 млрд руб- 
лей. Оставшаяся часть пока находится в 
работе, и в ближайшее время средства 
будут также выданы предпринимателям. 
BG: На какой квартал пришлось наиболь-
шее количество обращений?
А. П.: В третьем квартале мы фиксировали 
значительное увеличение количества за-
явок, вероятно, из-за того, что именно в 
то время была запущена программа пре-
доставления беззалоговых займов. По 
поручительствам число обращений тоже 
росло. Могу предположить, что до конца 
четвертого квартала эти тенденции про-
должатся. 
BG: Как складывалась работа фонда во 
время пандемии?
А. П.: Даже в самом начале пандемии мы 
старались максимально взаимодейство-
вать с МСБ. Наши офисы не закрыва-

лись ни на один день, поэтому разницы 
в обслуживании по сравнению с «доко-
видным» периодом практически не было. 
BG: С какими проблемами столкнулись в 
нынешнем году предприниматели? 
А. П.: Среди основных — падение спроса 
и, как следствие, убытки, необходимость 
сокращения персонала или расходов на 
фонд оплаты труда, срыв обязательств 
по выплате налогов в бюджет, долги за 
аренду и коммунальные услуги, а также 
срыв договорных обязательств. 
BG: Какие отрасли наиболее пострада-
ли от экономических последствий пан- 
демии?
А. П.: Мы можем это оценивать исходя из 
того объема заявок, которые поступили 
в фонд. По многочисленным заявлени-
ям предпринимателей правительство 
города расширило перечень ОКВЭД, 
по которым можно было рассчитывать 
на поддержку со стороны фонда. Та-
ким образом, заявки на предоставление  
займов на возобновление деятельно-
сти и заработную плату могли подать не 
только пострадавшие, согласно поста-
новлению правительства, отрасли, но и 
другие представители МСБ. Среди них — 
торговые и производственные компании, 
предприятия сферы услуг, в том числе 
представители туристической отрасли, 
предприятия общественного питания, 
транспортные компании — от них посту-
пило наибольшее количество заявок.
BG: Были ли упрощены требования  
к заемщикам в этом году и как?
А. П.: В первую очередь отмечу, что у фон-
да есть ряд критериев, и для получения 
поддержки представители МСБ должны 
проверить, насколько они им соответ-
ствуют, после чего собрать комплект 
документов для предоставления заявки 
в фонд. По беззалоговым программам 
мы значительно упростили комплект до-
кументов и процедуру их рассмотрения, 
срок которой сократился до одного-двух 
дней. По залоговым программам срок 
рассмотрения заявки сейчас составляет 
от трех до пяти дней, столько же — по 
программе предоставления поручи-
тельств. 

Наши специалисты помогают запол-
нить формы, все детально объясняют, 
помогают собрать документы, если воз-
никает такая необходимость. Зачастую 
предприниматели, которые ранее не 
сталкивались с процессом привлечения 
заемного финансирования, при первом 
взаимодействии с фондом получают до-
статочный опыт, чтобы впоследствии са-
мостоятельно обращаться за кредитом 
в банк, в том числе под поручительство 
фонда. Таким образом, мы максимально 
идем навстречу предпринимателям, по-
стоянно находимся в контакте с ними.
BG: Какие ошибки совершают предпри-
ниматели при заполнении заявок? 
А.  П.: Все очень индивидуально. Сейчас 
предприниматели стали лучше готовить 
документы, особенно это было видно по 
беззалоговой программе, где сроки рас-
смотрения достаточно сжатые. 

Вместе с тем до сих пор возникают 
сложности с погашением задолженно-
сти по налоговым платежам, но, к со-
жалению, это связано с экономической 
ситуацией в целом. И при рассмотрении 
заявок мы стараемся донести до пред-
принимателей, что перед получением  
займа им необходимо погасить задол-
женности перед бюджетом.
BG: Почему предприниматели обращают-
ся за поддержкой в фонд, а не пользу-
ются федеральными программами под-
держки?
А. П.: Наши программы отличаются от бан-
ковских: они дополняют программы под-
держки, запущенные на федеральном 
уровне. Здесь оценку давать довольно 
сложно: те предприниматели, которые 
хотели воспользоваться федеральными 
программами, как правило, до фонда 
не доходили. К  нам обращались пред-
ставители МСБ, которые по ряду причин 
не смогли привлечь финансирование, 
воспользовавшись программами бан-
ков. Хотя были случаи, когда предприни-
матели, полностью выработав лимит по 
федеральным программам, обращались 
в фонд и частично привлекали финан-
сирование по нашей региональной про-
грамме.

BG: Не увеличился ли срок рассмотрения 
заявок?
А. П.: Наоборот, сократился, и на это были 
направлены все силы. Мы понимали, что для 
предпринимателей в текущей ситуации счет 
идет даже не на дни, а на часы, поскольку 
деньги зачастую нужны очень срочно. Это 
связано с тем, что с контрагентами, которые 
не могут рассчитаться с партнерами, вряд 
ли будут работать в дальнейшем. 
BG: Какую капитализацию получил фонд в 
текущем году? 
А. П.: Для поддержки предпринимателей в 
пандемию мы получили докапитализацию 
из федерального и регионального бюд-
жетов. Таким образом, размер активов 
фонда на текущий момент составляет 
7,16 млрд рублей.
BG: Можно ли ожидать появления новых 
программ в следующем году? 
А.  П.: На текущий момент лимит в 2  млрд 
рублей практически израсходован. Фонд 
направил заявление в правительство Пе-
тербурга о докапитализации на предо-
ставление беззалоговых займов на 1 млрд 
рублей. Также в ближайшее время мы ожи-
даем внесения изменений в федеральное 
законодательство на уровне Министер-
ства экономического развития, касающих-
ся работы региональных организаций. Как 
только соответствующие изменения будут 
приняты, фонд начнет подстраивать под 
них свои продукты. Что касается докапи-
тализации из федеральных источников, то 
конкретные цифры еще не утверждены.
BG: Каковы ваши прогнозы на развитие си-
туации в следующем году? 
А. П.: Все будет зависеть от развития ситу-
ации с пандемией и ее экономическими 
последствиями. Мы ожидаем, что при бла-
гоприятном развитии событий со второго 
квартала следующего года экономика нач-
нет восстанавливаться. Это будет возмож-
но при соблюдении антикризисных мер и 
отработке дополнительных механизмов по 
поддержке бизнеса. Со своей стороны мы 
продолжим наращивать объемы финан-
сирования МСБ, отталкиваясь от текущих 
запросов сектора, и будем предоставлять 
предпринимателям необходимую под-
держку исходя из имеющихся ресурсов. n
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1.	Михаил Подвязников,  
	 генеральный директор СЗРЦ концерна ВКО «Алмаз-Антей»

2.	Александр Дубровкин,  
	 генеральный директор ПК «Транспортные системы»

3.	Александр Ватагин,  
	 исполнительный директор АО «ОДК-Климов»

В голосовании также участвовали

Юрий Гордиенков, 
генеральный директор ПАО «Ижорские заводы»

Диана Каледина, 
генеральный директор АО «Балтийская промышленная компания»

Тимур Липатов, 
генеральный директор АО «Силовые машины»

Игорь Мишин, 
президент АО «РЭП Холдинг» 

Георгий Семененко, 
генеральный директор ПАО «Кировский завод»

Павел Тюриков, 
генеральный директор ПАО «Звезда» 

Александр Устинов, 
генеральный директор ОАО «Машиностроительный завод ”Арсенал“»

Анатолий Фомичев, 
генеральный директор СПб ОАО «Красный Октябрь»

Машиностроение

Экономика

Экономика

30 ➔ В целом внешнеторговый оборот Пе-
тербурга, одного из крупнейших портовых 
городов России, в 2020 году сократился 
и составил $30,9 млрд, при этом экспорт 
уменьшился на 21,3%, до $15,6 млрд, а им-
порт — на 10,2%, до $15,3 млрд.

Поведенческая психология В ответ 
на вызовы кризиса пандемии многие петер-
бургские предприятия стали по максимуму 
сокращать издержки, используя методики 
бережливого производства и внедряя IT, 
такие как электронная коммерция, онлайн-
банкинг, практики дистанционной работы, 
онлайн-образование. Этот подход помогает 
увеличивать производительность, не затра-
чивая дополнительные средства, объясняет 
генеральный директор Регионального цен-
тра компетенций в сфере производитель-
ности труда Ирина Голубцова. 

Что касается вложений физических 
лиц, замечает руководитель филиала ком-
пании ЦКТ в Санкт-Петербурге Алексей 
Биляк, то настроения поменялись, если 
сравнивать их с кризисным 2014 годом: 
тогда скупали бытовую технику, а сегод-
ня — квартиры и автомобили. На спрос 
и рост стоимости недвижимости повли-
ял валютный скачок: стоимость жилья на 
вторичном рынке увеличилась на 10–25%, 
а в новостройках — на 20%. Кроме того, 
добавляет эксперт, значительно вырос 
спрос и — как следствие — цены на рын-
ке подержанных автомобилей: от 30 до 
40%. «Люди боятся и вкладывают деньги 
не только в недвижимость, но и в транс-
портные средства. Такие условия диктует 
экономика»,— считает господин Биляк.

Согласно данным Банка России, долги 
перед банками и другими финансовыми 
организациями в 2020 году выросли на 
12,5%. Впервые за всю историю вели-
чина долга граждан составила 20  трлн 
рублей, говорит госпожа Веревочкина.  
В Санкт-Петербурге индикатор долговой 
нагрузки — 50%, что сравнительно неплохо  
(17-е место) относительно других ре-
гионов, подчеркивает она. Лидерами 
рейтинга стали Республика Тыва, Респу-
блика Калмыкия и Курганская область —  
76; 87 и 73% соответственно.

Прекрасное убого Владимир Маслен-
ников надеется на скорейшее массовое 
применение вакцины, что позволит вос-
становить основные показатели экономи-

ческого развития Петербурга по итогам 
2021 года. Алексей Биляк, напротив, счи-
тает, что весь следующий год также будет 
тесно связан с COVID-19, подчеркивая не-
обходимость дополнительных вложений в 
социальные сферы, в том числе для под-
держки определенных слоев населения. 
«Не исключено, что ужесточится налого-
вая база, а государство примет новые за-
коны для сохранения рабочих мест. Веро-
ятно, нужны такие инструменты, которые 
делают увольнение сотрудников невы-
годным для бизнеса, а это возможно при 
регулярной поддержке государства, а не 
только точечной, как единоразовые вы-
платы при сохранении до 70% штата»,— 
подчеркивает он, называя это ключом к 
восстановлению экономики.

В  РГС-банке ожидают восстановления 
показателя ИПП к концу первого полуго-
дия 2021 года, хотя признают, что по ряду 
отраслей процесс займет больше вре-
мени. При реализации оптимистического 
сценария пик безработицы будет пройден 
до конца 2020 года, однако восстанов-
ление «допандемийного» показателя, по 
оценкам специалистов, можно ожидать 
только в конце 2021 года. Закредитован-
ность жителей Петербурга будет продол-
жать расти и в 2021 году, уверена Елена 
Веревочкина.

«Нужно понимать, что пандемия оттяну-
ла внимание от наших насущных проблем, 
а где-то пандемия стала 

”
объективным“ 

оправданием и завуалировала суще-
ствующую действительность. Очевидно, 
что проблемы, существовавшие в нашей 
стране до пандемии, никуда не делись, а 
только усугубились. И это означает, что с 
потерей актуальности пандемийной темы 
нам нужно будет справиться не только с 
последствиями самой эпидемии, но и вер-
нуться к решению актуальных проблем в 
экономике,— предупреждает она.— Также 
очень сложно спрогнозировать политиче-
скую конъюнктуру, нефтяные индексы и 
внешний фон, ухудшение которых в сово-
купности ослабляет национальную валю-
ту и уменьшает доходы бюджета страны. 
Частично экономика восстановится уже 
в 2021 году, но в целом, с учетом всего 
происходящего, нас ждут довольно напря-
женные годы, которые будут содержать в 
себе не только этапы восстановления эко-
номики, но и новые — как внутренние, так 
и внешние — вызовы». n

Одним из последствий локдауна стал существенный рост безработицы: в Петербурге ее уровень на конец  
сентября достиг 3,5% против 0,4% в сентябре прошлого года
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«В городе постепенно складывается  
цивилизованный диалог  
предпринимательского сообщества  
и власти» Катализатором изменений в структурах, оказывающих 
поддержку малому и среднему предпринимательству (МСП), стала пандемия, 
нанесшая наибольший урон именно этим субъектам. Появились новые форматы 
взаимодействия, а некоторым понадобилась не только юридическая  
и финансовая, но и психологическая помощь, рассказывает руководитель 
петербургского центра «Мой бизнес» Елена Церетели. Беседовала Вероника Зубанова

BUSINESS GUIDE: Елена Отарьевна, вы одно-
временно представляете интересы госу-
дарства и бизнеса, как оцениваете уро-
вень их взаимодействия?
ЕЛЕНА ЦЕРЕТЕЛИ: Как председатель Обще-
ственного совета по развитию малого 
предпринимательства при губернаторе 
Санкт-Петербурга я бы сказала, что мы ско-
рее являемся общественным посредником 
между бизнесом и властью. И за время су-
ществования совета — а это более десяти 
лет — мы превратили его в реально рабо-
тающий механизм. Сегодня он объединяет 
более 80  отраслевых бизнес-ассоциаций, 
имеет подразделения во всех 18  районах 
города. Консультанты ежедневно ведут 
прием жалоб и обращений по поводу дей-
ствий государственных органов, что позво-
ляет своевременно получать информацию 
о проблемах предпринимательства. Фонд 
развития субъектов МСП является юриди-
ческим лицом совета, центр «Мой бизнес» 
объединяет и координирует все инструмен-
ты поддержки. Мы лидируем по количеству 
реализованных предложений бизнес-со-
общества. Практически ни один норматив-
ный акт, который регулирует деятельность 
бизнеса, не выходит без нашей экспертной 
оценки. Я  горжусь тем, что мы оказались 
нужны и востребованы. В целом в городе 
постепенно складывается цивилизованный 
диалог предпринимательского сообщества 
и власти. И пандемия этому, как ни стран-
но, поспособствовала. 
BG: Каким образом?
Е. Ц.: Если раньше государство по отноше-
нию к бизнесу вело скорее фискальную 
политику, то сейчас со стороны власти, 
наоборот, очень многое делается для под-
держки предпринимателей. В  «острый» 
период взаимодействие с органами вла-
сти происходило очень эффективно. Ре-
акция на все наши письма и запросы была 
максимально оперативной. 
BG: Многим вашим подопечным пришлось 
ограничить или даже вовсе свернуть 
свою деятельность, а как переживали  
кризис вы?
Е. Ц.: Мы не сокращали свою деятельность, 
даже наоборот — в сложившейся непро-
стой ситуации пришлось искать непри-
вычные решения, активно использовать 
цифровые ресурсы и внедрять новые 
форматы. Я согласна с мнением, что кри-
зисы — это не только стрессы, но и воз-
можность начать что-то новое. Как только 
стало понятно, что нам придется рабо-
тать в дистанционном формате, я пред-

ложила коллегам создать чат «В  помощь 
бизнесу», где юристы совета отвечают 
на вопросы предпринимателей. Всего на  
16  ноября 2020 года (дата беседы.— BG) 
к нам поступило почти 9 тыс. обращений. 
Большинство звонило на горячую ли-
нию (более 6,5  тыс. человек), чуть более 
300 писем пришло по электронной почте 
на адрес центра «Мой бизнес» и около 
2 тыс. обращений принято в чате «Помощь 
бизнесу». Наши консультанты обработали 
более 1,2  тыс. обращений, 580  предпри-
нимателей посредством чата информиро-
ваны по вопросам мер государственной 
поддержки МСП, а также запрета или 
разрешения продолжения деятельности 
в период карантина. Кроме деловых со-
ветов, предприниматели получали психо-
логическую и эмоциональную поддержку. 
Специалисты транслировали людям: об их 
проблемах знают, их слышат, их ожидания 
так или иначе будут реализованы. 
BG: Психологическая помощь — хорошо, 
но нужна и реальная…
Е.  Ц.: По обращениям, имеющим отноше-
ние к законодательству, мы формировали 
запросы в исполнительные органы госу-
дарственной власти регионального и фе-
дерального уровней. Мы также учитывали 
запросы предпринимателей, участвуя в 
разработке антикризисных предложений 
и формировании пакетов мер государ-
ственной поддержки. Это касается, на-
пример, рассрочки арендных платежей, 
отсрочки контрольно-надзорных меро-
приятий, изменения порядка расчетов 
страховых взносов, введения целого ряда 
налоговых льгот — и не только в отноше-
нии наиболее пострадавших от пандемии 

предприятий, но и для тех, кто ведет свою 
деятельность в других отраслях. 
BG: Какие меры господдержки оказались 
самыми востребованными?
Е. Ц.: Если говорить о финансовых, то, ко-
нечно, кредиты на зарплату. Без этого 
было бы невозможно сохранить рабочие 
места на предприятиях МСП и, как след-
ствие, сами предприятия. Город принял 
очень серьезное решение: провести дока-
питализацию Фонда содействия кредито-
ванию малого и среднего бизнеса на сумму 
в 2 млрд рублей, чтобы максимальное коли-
чество предпринимателей могли получить 
льготные займы по ставке от 1 до 3%. На 
сегодняшний день большая часть средств 
уже потрачена, до конца года предполага-
ется израсходовать на эти цели все 100% 
средств. Одновременно с кредитами ком-
пании МСП могут получить субсидии на 
развитие бизнеса при условии сохранения 
численности сотрудников не менее 90%. 
BG: Чтобы возвращать заемные средства, 
бизнес должен зарабатывать, а во время 
карантина у многих такой возможности  
не было.
Е.  Ц.: И  в нашем чате «Помощь бизнесу» 
многие предприниматели на это обращали 
внимание. Поэтому у нас родилась идея 
создания маркетплейса bizhelp.pro, где 
МСП и ИП могли бы бесплатно продвигать 
свои товары и услуги и размещать объяв-
ления о купле-продаже. Ресурс оказался 
востребованным: сегодня на площадке за-
регистрировано более 150 субъектов МСП, 
представлено около 1 тыс. товаров, в сутки 
его посещают 70–80 пользователей, кото-
рые просматривают восемь-девять объ-
явлений. Пока это только петербургская 

площадка, но, думаю, когда число товар-
ных позиций превысит 2 тыс., можно будет 
выходить на всероссийский уровень. 
BG: Онлайн-площадки для многих во время 
пандемии стали фактически единствен-
ной возможностью для реализации про-
дукции.
Е.  Ц.: И не только! Для обучения, обме-
на опытом, профессионального обще-
ния — тоже. Например, очные семинары 
сменились отраслевыми вебинарами. 
А вебинары по туризму вдохновили нас на 
проведение делового туристического фо-
рума «Северная Пальмира» — он прошел 
в октябре в онлайн-формате, и его посе-
тило более 2 тыс. предпринимателей, де-
ятельность которых связана с индустрией 
туризма и гостеприимства. 

Форум субъектов малого и среднего 
предпринимательства — наше главное 
ежегодное деловое событие — в этом 
году тоже перенесен в онлайн. Из-за этого 
его продолжительность увеличилась в два 
раза, с двух до четырех дней. В  два дня 
трансляций все мероприятия было не уло-
жить, а там много интересного — и обсуж-
дение острых проблем, и обмен опытом, 
и презентации успешных бизнес-кейсов. 
Два потока вещания посвятили меропри-
ятиям отраслевой направленности, а тре-
тий отдали первому «Молодежному фору-
му», который призван повысить интерес 
к предпринимательской деятельности у 
старшеклассников и студентов. 
BG: То есть «Мой бизнес» окончательно 
перешел в онлайн-формат? 
Е. Ц.: Ну почему же? Буквально недавно, в 
ноябре, у нас на Маяковского, 42, открыл-
ся МФЦ для предпринимателей — пред-
ставителей малых и средних компаний, 
ИП и самозанятых, а также новичков, 
только мечтающих о своем бизнесе. Для 
нас это стало важным событием. Дело в 
том, что в этом же здании, этажом выше, 
находятся четыре наших структуры, соз-
данные в рамках реализации нацпроек-
та по поддержке предпринимательства: 
центры инноваций социальной сферы, 
народно-художественных промыслов и 
ремесленной деятельности, молодежного 
инновационного творчества, сертифика-
ции, стандартизации и испытаний. А по со-
седству находится наш Дом предпринима-
теля, а значит, и Общественный совет по 
развитию малого предпринимательства 
при губернаторе Санкт-Петербурга. Так 
что теперь еще больше возможностей для 
бизнеса сосредоточено в одном месте. n
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Decision maker — человек, самостоятель-
но принимающий в компании решение, 
без коллективного согласования или со-
гласования с первым лицом фирмы и не-
сущий за него всю ответственность, при 
этом не являющийся генеральным дирек-
тором. Такие сотрудники могут формаль-
но занимать в компании самые разные по-
зиции, но зачастую принимать важнейшие 
решения.

«Топ-менеджеры и собственники ком-
паний — состоявшиеся в своей сфере 
люди, выстроившие бизнес с нуля либо 
сделавшие карьеру. Сомнения, требую-
щие участия десижн-мейкеров, у таких 
уверенных в себе людей могут возникать 
в исключительных случаях: когда по той 
или иной причине они не готовы взять на 
себя ответственность за решение,— го-
ворит руководитель направления «Финан-
сы и бизнес-процессы» агентства Market 
Entry Atelier Тимур Сайфуллин.— Иногда 
это психологические причины, иногда — 
чрезмерная загрузка 

”
операционкой“ в 

связи с чрезвычайными обстоятельствами 
(яркий пример — пандемия COVID-19), не 
дающая паузы для анализа».

Уровни ответственности Потреб-
ность в таких людях есть во многих компа-
ниях, независимо от масштаба бизнеса и 
сферы деятельности. По словам соосно-
вателя Sensemakers Оксаны Разумовой, 
в маленьких организациях в этой роли 
часто выступает собственник бизнеса, не 
являющийся частью управленческой ко-
манды. В компании среднего размера (от 
50 до 500 человек) ими могут выступать 
менеджеры по развитию или менеджеры 
по продажам. В крупном бизнесе это ча-
сто лица, отвечающие за региональную 
специфику бизнеса: представитель в Вос-
точной Европе, представитель в Евразии 
и так далее. 

Из числа топ-менеджеров внутри компа-
нии в роли десижн-мейкера часто высту-
пает финансовый директор: он погружен 
во все процессы, мониторит результаты 
в цифрах и их соответствие прогнозам и 
планам, постоянно анализирует варианты 
и может просчитать последствия для глав-
ного показателя компании — ее прибыли. 
Психотип таких людей, как правило, также 
отлично подходит: они спокойны, рассуди-
тельны и убедительны.

Альтернативой финансовому дирек-
тору является технический. В производ-
ственных компаниях он также хорошо 
осведомлен о бизнес-процессах и может 
стратегически просчитать последствия 
принимаемых решений. Общее понима-
ние стратегии и видения организации дает 
десижн-мейкерам возможность действо-
вать в единых рамках интересов компании 
и ее корпоративных стандартов. В России 
для обозначения таких специалистов ча-
сто используется термин «лицо, прини-
мающее решение» (ЛПР), но он не всегда 
равнозначен.

По словам основателя IT-компании 
Octasoft и заместителя генерального ди-
ректора специализирующейся на обе-
спечении экономической безопасности 
Verus Consulting Group Дмитрия Красичко-
ва, в связи с тем, что большинство фирм 
представляет собой классические функ-
циональные структуры с вертикальной 
иерархией, любая ошибка будет «всплы-
вать» вверх до определенного уровня. Он 
зависит от степени влияния этой ошибки 
на деятельность предприятия, от разме-
ра компании и ее системы менеджмента. 
«Если подходить чисто формально, то 
генеральный директор несет полную от-
ветственность за все принятые в органи-
зации решения, но в реальности в круп-
ных компаниях о большинстве проблем 

”
внизу“ он даже не узнает»,— указывает 

эксперт.

Нет времени на одобрение Оксана 
Разумова констатирует, что часто роль де-
сижн-мейкера встречается в компаниях из 
финансовой отрасли, где решения по при-
обретению, расширению или инвестициям 
требуют молниеносного реагирования, 
без долгих согласований. Но и в компани-
ях из медийной сферы, организациях, где 
нужны решения о приобретении и прода-
же различных активов и инвестиционные, 
тоже есть такие менеджеры. 

К сферам, где в России пытаются вне-
дрять такой тип поведения в психологию 
сотрудников, заместитель руководителя 
отдела инвестиционных услуг QBF Дани-
ил Ветров относит также IT и продажи: 
«Ключевое сходство этих направлений — 
важность скорости принятия решений, по-
этому люди, которым нужно обязательно 
чье-то одобрение и помощь, не 

”
выжива-

Над схваткой Сотрудники 
с функционалом единоличного приня-
тия финального решения и ответствен-
ности за него могут занимать не выс-
шую должность в компании и равно 
акционеру влиять на ее жизнь. Набираю-
щая популярность горизонтальная  
система управления усиливает роль  
десижн-мейкеров, а 2020 год, принес-
ший жесткие условия неопределенно-
сти, стимулирует выращивать и привле-
кать такие кадры к управлению. Анастасия Цыбина

Дорожное строительство и ремонт

1.	Валерий Абрамов,  
	 генеральный директор АО «ВАД»

2.	Владимир Калинин,  
	 руководитель группы компаний «АБЗ-1»

3. Игорь Букато,  
	 президент НП «Группа проектно-строительных  
	 компаний ”Возрождение“»; 

	Е лена Лашкова,  
	 генеральный директор группы компаний «Геоизол»

В голосовании также участвовали

Михаил Бещанов,  
генеральный директор АО «Трест»

Алексей Вихарев,  
генеральный директор ООО «СК ”Орион плюс“»

Владимир Нижегольцев,  
генеральный директор АО «НиК»
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ют“. Ответственность за свои действия — 
ключ к успеху в карьере. Как показывает 
опыт Google, где практика десижн-мейке-
ров распространена, такие организации 
работают эффективнее».

«Бирюзовый» взгляд Многое зави-
сит от принятого в компании стиля управ-
ления. «В организациях с вертикальной 
структурой и строгой иерархией полноту 
ответственности за принимаемые реше-
ния берет на себя первое лицо. К  нему 
стекается вся информация, и он является 
единственным 

”
пультом управления“. Но 

все большее распространение получает 
горизонтальная система, где роль десижн-
мейкеров крайне важна,— говорит госпо-
жа Разумова.— В ней сотрудникам предо-
ставляются полномочия и ответственность 
за решения на том уровне, на котором они 
действуют. Фактически компания держит-
ся на таких менеджерах». Но в этом слу-
чае для достижения высокой эффектив-
ности организации требуется несколько 
важных составляющих: высокий уровень 
профессионализма, мотивации десижн-
мейкеров, а также объединяющие их 
смысловые цели, к которым стремится 
компания. Яркими иллюстрациями слу-
жат так называемые «бирюзовые» компа-
нии, заявляющие о своей горизонтальной 
структуре управления и приверженности 
глобальным социальным темам, которые 
первичны по отношению к коммерческому 
успеху. В России себя к ним причисляют, 
например, агентство Adventum, «Вкус-
вилл» и сеть магазинов «Экспедиция».

К подобному стилю управления пришли 
и в RBK.money: «Мы расставляем акценты 
именно на человеческих аспектах работы: 
доверии, эмпатии, общности групповых 
и личных интересов сотрудников, учете 

”
жизненных пиков“ людей, их здоровье, 

в том числе моральном,— комментирует 
генеральный директор компании Денис 
Бурлаков.— У нас прислушиваются к мне-
нию каждого, и любой сотрудник может 
предложить свои идеи для любого отдела, 
никто не скажет: 

”
Не лезь не в свое дело“. 

Мы придерживаемся концепции 
”
компа-

ния — семья“, где хороший работник — 
это здоровый и счастливый работник». 

Внешний арбитр В российских реа-
лиях наиболее распространены два типа 

десижн-мейкеров. Это сотрудники, зани-
мающие различные позиции в компании и 
обладающие эксклюзивным правом при-
нятия решения, а также внешние специ-
алисты, привлекаемые под конкретные 
проекты для экспертной оценки и приня-
тия решения. Наиболее частая причина 
привлечения их для собственника компа-
нии — необходимость принятия сложного 
решения об инвестировании и его спосо-
бах для дальнейшего роста бизнеса либо 
выходе из него. 

У руководителей периодически возни-
кает ситуация, когда требуется принять 
непопулярное либо сложное решение. 
Особенно это актуально в период общего 
кризиса, когда предстоит перестраивать 
бизнес-процессы. В роли десижн-мей-
керов в такой ситуации могут выступать 
бизнес-консультанты. Они не зависят от 
сложившихся отношений в коллективе 
и не скованы операционными задачами. 
«Один из наших клиентов, обратившийся 
с просьбой о продвижении продукции, 
занялся развитием производства и рас-
ширением штата сотрудников для обеспе-
чения растущих продаж,— рассказывает 
Тимур Сайфуллин.— Он признался, что 
ему как собственнику и директору компа-
нии для этого шага не хватало квалифи-
цированного мнения и поддержки, хотя 
интуитивное понимание его необходимо-
сти было. По сути, ему требовалось 

”
неза-

висимое расследование“: свести воедино 
возможные варианты, просчитать сцена-
рии и обосновать наиболее подходящее 
решение». 

По мнению господина Сайфуллина, 
принципиальные маркеры десижн-мекей-
ров — это три «нет»: нет политики, нет 
«операционки», нет личной выгоды. «Име-
ется в  виду неангажированность специа-
листа во внутренних разборках компании, 
наличие времени и компетенций, чтобы 
быть выше узкого круга должностных 
обязанностей, отсутствие потенциальной 
личной выгоды от принимаемых решений. 
Не так много людей внутри фирмы будут 
соответствовать всем трем пунктам»,— 
объясняет эксперт. Дмитрий Красичков 
отмечает, что сегодня востребованы не 
десижн-мейкеры как таковые, а скорее 
системы и методологии, повышающие 
объективность и качество принимаемых 
этими людьми решений. n

1.	Игорь Бойцов,  
	 вице-президент  
	 и генеральный директор  
	 ООО «Ниссан Мэнуфэкчуринг Рус»; 

2. Масаси Исида,  
	 исполнительный вице-президент филиала ООО «Тойота Мотор» в Санкт-Петербурге

3.	Сон Кёнгсу,  
	 генеральный директор ООО «Хендэ Мотор Мануфактуринг Рус»; 

	А ндрей Пантюхов,  
	 генеральный директор ООО «Нокиан Тайерс»

В голосовании также участвовали

Владимир Березанский, 
генеральный директор ООО «Гестамп Северсталь Всеволожск»

Кнут Михаэль Глаубитт, 
генеральный директор ООО «Ман Трак энд Бас Продакшн Рус»

Александр Подсухин, 
генеральный директор ООО «Металлопродукция»

Андрей Пономарев, 
генеральный директор ООО «МВ Кингисепп»

Автомобильная промышленность
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Компании, где распространена практика десижн-мейкеров, работают эффективнее. Эти люди уверены в своих 
действиях, а значит, тратят меньше времени на принятие решений 

Роман Ган,  
генеральный директор  
ООО «Питерформ»  
(ООО «Магна Санкт-Петербург»)



36 / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / №232 четверг 17 декабря 2020 года

1.	Георгий Анцев, 
	 генеральный директор — генеральный конструктор АО «НПП ”Радар ммс“»

2.	Юрий Николашин, 
	 генеральный директор ПАО «Интелтех»

3.	Борис Иванов, 
	 председатель совета директоров ЗАО «Завод им. Козицкого»; 

	С ергей Хвощ, 
	 генеральный директор АО «Электронная компания ”Элкус“»

В голосовании также участвовали

Виктор Волков, 
генеральный директор АО «Морион»

Никита Гладков, 
генеральный директор ПАО «Светлана»

Андрей Кукушкин, 
генеральный директор холдинга «Ленполиграфмаш»

Николай Кулык, 
генеральный директор АО «НПО Завод ”Волна“»

Александр Митянин, 
директор ООО «Специальный технологический центр»

Игорь Пестовский, 
генеральный директор АО «РИМР»

Михаил Федосовский, 
генеральный директор группы компаний «Диаконт»

Радиоэлектроника и приборостроение

Инфраструктура

Инфраструктура

Емкость рынка ЦОД принято оценивать 
по количеству стойко-мест, или стоек, 
как введенных в эксплуатацию, так и за-
полненных оборудованием клиентов. «Се-
годня число стойко-мест для коммерче-
ской эксплуатации в России составляет 
примерно 50  тыс. единиц. Еще два года 
назад, по данным iKS-Consulting, этот по-
казатель равнялся 39,3  тыс.»,— говорит 
директор отделения инженерной инфра-
структуры Rubytech Константин Зиновьев. 
В 2019 году количество стойко-мест для 
коммерческой эксплуатации увеличилось 
на 12,3%, а совокупный уровень доходов 
российских поставщиков ЦОД вырос на 
27,8% и составил 28,5 млрд рублей. «Пока 
этот рынок очень далек от насыщения и 
точно будет расти дальше, учитывая всту-
пление в силу ФЗ № 374 и № 375 («законы 
Яровой».— BG) и неутихающую пандемию 
COVID-19, которая стала катализато-
ром перехода к удаленному взаимодей-
ствию»,— добавляет господин Зиновьев.

Генеральный директор компании 
Linxdatacenter в России Ольга Соколова 
считает, что развитию сегмента способ-
ствует целый перечень драйверов: цифро-
визация бизнеса и госсектора, развитие 
сегмента разработки ПО, большое коли-
чество стартапов в различных перспек-
тивных направлениях IT — от виртуальной 
реальности до больших данных и AI, а 
также рост спроса на различные серви-

сы распространения видеоконтента. «От-
дельно стоит упомянуть развитие экономи-
ки экосистем — увязку широкого спектра 
взаимодополняющих продуктов и услуг на 
единой платформе с доступом по принци-
пу 

”
одно окно“, например, маркетплейсы 

банков, е-commerce»,— уточняет она.
По словам Александра Тугова, ди-

ректора по развитию услуг провайдера  
IT-инфраструктуры Selectel, все боль-
шим компаниям нужны вычислительные 
мощности: бизнес-процессы переходят в 
онлайн и требуют более сложной инфра-
структуры. «У  России есть простор для 
роста. По статистике 50% представителей 
малого бизнеса до сих пор держит свои 
системы на офисном сервере. Все они 
— потенциальные клиенты коммерческих 
дата-центров, ведь когда-то компании вы-
растут, и домашнего сервера будет уже не 
хватать»,— констатирует эксперт.

Региональные мощности Сегодня 
более 65% рынка коммерческих ЦОД со-
средоточено в Москве и области, говорит 
технический директор компании Oberon 
Василий Непокрытый, однако многие по-
ставщики услуг смотрят в сторону Пе-
тербурга. «Там ниже конкуренция, есть 
магистральные каналы и доступные пло-
щади для застройки, более умеренный и 
холодный, а значит, благоприятный для 
дата-центров климат»,— считает он. ➔ 38

Все в ЦОД Российский  
рынок дата-центров все еще далек  
от насыщения и, по мнению экспертов, 
будет расти, в том числе в Петербурге. 
Драйверами для его развития должны 
стать высокая доля промышленных 
предприятий, серьезная концентрация 
IT-компаний в регионе, умеренный 
климат и доступные площади  
для застройки. Мария Кузнецова

Использование дата-центров стало показателем уровня развития для компаний. Так Они могут позволить себе 
снять большой объем рутинной активности, касающейся работы серверов
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 Экспертное мнение

«На первый план 
уже давно вышел 
клиентский опыт»   
2020 год встряхнул телеком-рынок, 
заставив операторов пересмотреть как 
бизнес-процессы, так и взаимоотношения 
с клиентами. О том, как удалось пережить 
пандемию и почему цена — далеко не самый 
действенный инструмент конкуренции  
в этой отрасли, корреспонденту BG Елене 
Мальцевой рассказал директор Западного 
региона «Билайна» Дмитрий Глотов.

BUSINESS GUIDE: Тот факт, что в компании 
уже был реализован проект удаленной 
работы, позволивший сотрудникам рабо-
тать дистанционно, облегчил задачу по 
управлению филиалом в этом году?
ДМИТРИЙ ГЛОТОВ: Задача была все равно 
непростой, но мы оказались более под-
готовленными к форс-мажору. Проект 
стартовал еще в 2016 году, так что к 
моменту начала связанных с COVID-19 
ограничений у нас более 50% сотруд-
ников уже имели возможность работать 
удаленно. К  тому же «Билайн» был го-
тов структурно: созданы нормативная и  
IT-базы, урегулированы отношения ра-
ботодателя и сотрудника в части удален-
ной работы. Руководители понимали, как 
управлять распределенными командами. 
Так что в период ввода ограничений мы 
в минимальные сроки увеличили процент 
персонала бэк-офиса, который мог ухо-
дить на дистанционную работу, до 90%. 
BG: 2020 год вынудил многих сократить 
инвестиции. Как пандемия отразились на 
развитии вашей компании? 
Д. Г.: Мы не корректировали планы на 2020 
год. Были сложности, но мы продолжили 
реализовывать ту стратегию, которую за-
планировали в конце 2019-го. В  первую 
очередь я говорю об инвестициях в сеть 
Петербурга и Ленобласти. Мы и до пан-
демии видели, что профиль потребления 
меняется, дата-трафик растет каждый 
год. В период перехода на удаленку этот 
тренд стал более ярко выраженным, я бы 
даже сказал, скачкообразным. 

Более того, сейчас мы делаем важный 
шаг: усиливаем структуру управления 
сетью, отказываемся от аутсорсинга и 
возвращаем часть функций в техниче-
скую дирекцию «Билайна». Это позволит 
увеличить скорость реакции на запросы 
клиентов, а также реализовать еще бо-
лее амбициозные технические проекты. 
BG: Это означает рост штата?
Д. Г.: Это скажется на штате технической 
дирекции. Большое количество сотруд-
ников, которые перешли к нам от парт- 
неров, будет работать в единой команде 
внутри компании.
BG: Как изменилась за пандемию розница?
Д. Г.: Карантинные мероприятия сказались 
на ее работе, но в этом были и минусы, и 

плюсы. К позитивным последствиям мож-
но отнести то, что мы сфокусировались на 
эффективности розницы, на работе с он-
лайн-каналом. Мы частично пересмотрели 
масштаб торговой сети: какие-то офисы 
закрыли, какие-то перенесли, так как тра-
фик сильно менялся в момент пандемии. 
Самый важный тренд года — серьезная 
перестройка в сторону онлайна во всех 
отраслях, и мы не исключение. Рост ауди-
тории пользователей мы увидели в прило-
жении «Мой Билайн»: в третьем квартале 
год к году он составил 33%. Повлияла не 
только пандемия: в приложении появился 
новый функционал, фактически оно пре-
вратилось в платформу. И, конечно, в нем 
можно получать предложения от наших 
партнеров, количество и релевантность 
которых мы регулярно увеличиваем. 
BG: Партнерская экосистема стала на-
сущной необходимостью или конкурент-
ным преимуществом? 
Д. Г.: И тем, и другим. В любом случае парт- 
нерства — это перспективная история. 
У участников рынка разные подходы: кто-
то покупает активы, а мы верим в парт- 
нерства. Так что в этом году мы продол-
жили развивать кросс-маркетинговые 
активности с рядом продуктовых ритей-
леров. В Петербурге мы развиваем парт- 
нерства с сервисами доставки — пан-
демия их серьезно подстегнула, так что 
это релевантное предложение для наших 
абонентов. Еще одно направление, кото-
рое мы считаем перспективным,— это 
онлайн-обучение, поэтому мы развиваем 
партнерские отношения с образователь-
ными платформами. 
BG: Профиль потребления абонентов за 
время пандемии сильно изменился? 
Д. Г.: Да, и в этом есть как эволюционная, 
так и революционная составляющая. Во-
первых, мы видим рост дата-трафика. Он 
идет уже не первый год, причем высоки-
ми темпами, но в пандемию тренд про-
должился за счет резкого всплеска доли 
просмотра видеоконтента, большого 
числа видеозвонков, видеоконференций 
и так далее. Для нас это было серьезным 
вызовом: мы в достаточно сжатые сроки 
модернизировали транспортное обору-
дование, чтобы сеть могла «переварить» 
растущий объем трафика. 

Во-вторых, сильно вырос и голосовой 
трафик, что не характерно для сотово-
го рынка последнего времени: ранее 
голосовые коммуникации переходили в 
мессенджеры — это известный тренд. 
Однако, когда началась удаленка, люди 
начали больше звонить — частично это 
было связано с изменением бизнес-
процессов у работодателей и предпри-
нимателей, частично — с потребностью 
абонентов больше интересоваться здо-
ровьем и состоянием своих близких. 
Сейчас этот тренд снизился, но при этом 
все равно мы видим, что голосовой тра-
фик высок по сравнению с предыдущими 
периодами. 

Третья составляющая — изменение  
географии потребления. Раньше боль-
шая часть трафика генерировалась в 
городе, но в пандемию существенное ко-
личество жителей Петербурга переехало 
в Ленобласть. Вместе с людьми мигриро-
вал и трафик. И это тоже было вызовом 
для нас. Но те планы по развитию сети 
в Ленинградской области, которые мы 
анонсировали в конце 2019 года, оказа-
лись абсолютно своевременными.
BG: Весной прошлого года вы говорили, 
что компании удалось создать в регионе 
базу для качественного рывка. Какого?
Д. Г.: В 2020 году мы добились очень важ-
ного: вернули доверие абонентов. Мы 
сделали ставку на качество базовых ус-
луг и сейчас видим по отзывам клиентов, 
что они положительно оценивают увели-
чение скорости мобильного интернета 
и расширение зоны доступности услуг 
«Билайна». 
BG: Повлияли вложения в сеть? Сейчас ее 
можно назвать идеальной?
Д. Г.: Ни одну сеть нельзя в моменте на-
звать идеальной. Это часть бизнеса 
операторов, которую нужно постоянно 
улучшать. Связано это со многими фак-
торами. С  ростом дата-трафика, когда 
текущей сети начинает не хватать и мы 
вынуждены строить дополнительные 
базовые станции. С  развитием самого 
города и появлением новых микрорайо-
нов. С той же миграцией населения в об-
ластные поселки, где раньше эта услу-
га была либо вообще не востребована, 
либо востребована мало, но в моменте 

она стала необходима. Развитие сети 
нельзя останавливать, так что в этом 
году мы построили более 1200  новых 
базовых станций, и это еще не конец, 
еще половина декабря впереди. Благо-
даря этому более 140  небольших насе-
ленных пунктов получили 4G-интернет, 
более чем в 70 мы увеличили скорости. 
Много внимания в этом году мы уделили 
новой трассе М11, покрыв ее полностью 
голосовым сервисом и высокоскорост-
ным мобильным интернетом. Приступи-
ли к работам по обеспечению связью 
и скоростным интернетом тоннелей пе-
тербургского метро. В  наших планах в 
этом году запустить в тест первые семь 
перегонов на «красной» ветке, в конце 
первого квартала 2021 года мы закончим 
работы на ней, а в июне сделаем свою 
часть «зеленой» ветки метро. 
BG: Что тогда является конкурентным пре-
имуществом — цена? Поэтому вы запу-
стили демпинговое предложение с бес-
платным тестовым периодом?
Д. Г.: Это не демпинг, это честное при-
глашение протестировать сеть: мы мно-
го сил и денег в нее вложили, есть чем 
гордиться. Цена, конечно, играет роль, 
но на первый план уже давно вышел 
клиентский опыт — именно на него мы 
и делаем ставку: клиент тестирует, оце-
нивает, если понравилось, то остается 
с нами, если по каким-то причинам не 
понравилось, то за это клиент и не за-
платит. 

Сейчас все больше людей переходит 
к осознанному потреблению. Поэтому 
конкурировать можно в большей степени 
на уровне релевантности предложения 
для целевого сегмента: возможность вы-
бирать объем, структуру наполнения и 
стоимость. Важны также прозрачность 
и честность по отношению к клиентам: 
чтобы они платили только за то, что хотят 
использовать, не было навязанных услуг. 
Сеть при этом должна быть везде, где 
это нужно клиентам. 
BG: Какие планы на 2021 год? 
Д. Г.: Продолжим активно развивать сеть 
и цифровые каналы взаимодействия. 
Запустим локальные предложения, ак-
туальные именно для жителей городов 
нашего региона. n
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Информационные технологии

1.	Максим Шафиров,  
	 генеральный директор JetBrains

2.	Александр Егоров,  
	 генеральный директор ООО «Рексофт»

3.	Дмитрий Дырмовский,  
	 генеральный директор группы компаний ЦРТ

В голосовании также участвовали

Сергей Баклан, генеральный директор АО «Аркадия»

Александр Белокрылов, CEO BellSoft

Павел Васильев, генеральный директор компании «АстроСофт»

Глеб Головченко, управляющий директор АО «РИВЦ-Пулково»

Игорь Горьков, генеральный директор Nexign

Павел Егоров, генеральный директор Санкт-Петербургского центра разработок Dell EMC

Александр Калинин, CEO Sibedge 

Юлия Кудрявцева, директор по стратегическому развитию ООО «Форсайт», 
руководитель петербургского офиса компании

Артем Михайлов, генеральный директор e-Legion

Артем Мошков, председатель совета директоров Netrika

Александр Поздняков, генеральный директор First Line Software

Сергей Разумовский, исполнительный директор Raidix

Андрей Рогозов, управляющий директор компании «ВКонтакте»

Максим Самсонов, первый заместитель генерального директора GS Labs

Александр Семенов, председатель совета директоров  
группы компаний «Корус Консалтинг»

Алексей Семенов, председатель правления группы компаний «Геоскан»

Светлана Соколова, генеральный директор ООО «Промт»

Виктор Субботин, генеральный директор Beta

Андрей Терехов, президент ЗАО «Ланит-Терком»

Андрей Федоров, председатель совета директоров группы компаний Digital Design

Алексей Филимонов, исполнительный директор DataArt

Денис Шевченко, генеральный директор компании «Би Питрон»

Кандидатуры, добавленные участниками проекта  
в ходе голосования

Валентин Макаров, президент НП «Руссофт»

Инфраструктура

Инфраструктура

36 ➔ Среди крупнейших игроков рынка 
— Selectel, «Ростелеком» (укрепившийся 
после поглощения DataLine), IXcellerate, 
DataPro, «MTC Авантаж», Xelent, а также 
Linxdatacenter. «В  целом петербургские 
ЦОД сегодня занимают небольшую долю 
российского рынка. Однако в будущем 
ситуация может измениться, и локальный 
рынок тоже покажет рост,— согласен  
господин Зиновьев.— Этому будет спо-
собствовать высокая доля промышленных 
предприятий и серьезная концентрация 
IT-компаний в регионе».

Так, в конце октября ПАО «МТС» за-
пустило в Тосненском районе Ленин-
градской области первый на Северо-
Западе модульный ЦОД, инвестировав 
в его строительство 1,8  млрд рублей. 
Пока подведенная мощность составляет  
8 МВт с потенциалом расширения до 
16  МВт. В  ближайшие годы компания  
готова инвестировать еще более милли-
арда рублей в увеличение количества мо-
дулей с двух до четырех. 

В декабре в Петербурге собственный 
дата-центр на 800  стоек общей площа-
дью 4,2  тыс. кв.  м и проектной мощно-
стью 7,4  тыс. кВт планирует запустить 
компания «Ростелеком». «Его уровень 
надежности — Tier  III. Зарезервирова-
ны все основные инженерные системы 
(энерго- и холодоснабжение), телеком-
инфраструктура. Этот ЦОД сможет пред-
ложить клиентам все наши имеющиеся 
сервисы — от традиционного colocation 
до высокоуровневых облачных сервисов. 
Он ориентирован на бизнес и государ-
ственных заказчиков»,— рассказывают 
в компании. 

В  историческом центре Петербурга 
фактически завершено строительство 
центра обработки данных АО «Гознак», 
который, по словам представителей ком-
пании, начнет функционировать во втором 
квартале 2021 года. «ЦОД спроектирован 
и построен с учетом требований стандар-
та Tier  III. Вмещает в себя 470 серверных 
стоек общей мощностью 6  МВт, разме-
щенных на площади 3 тыс. кв. м. Инфра-
структура защищена тремя периметрами 
безопасности, включая системы видеона-
блюдения, сигнализацию, систему контро-
ля и управления доступом и военизиро-
ванную охрану»,— говорят в АО «Гознак», 
поясняя, что дата-центр будет обслужи-
вать потребности заказчиков предпри-
ятия, среди которых федеральные органы 
исполнительной власти, федеральные 
внебюджетные фонды, крупные коммер-
ческие организации. 

Отдать на аутсорс Коммерческие 
ЦОД, как правило, принадлежат компа-
ниям, работающим в сфере IT и облач-
ных услуг. «Новые игроки на этом рынке 
появляются редко, и чаще всего в при-
влечении клиентов работает бренд ком-
пании, ее опыт в этой сфере, предлагае-
мые услуги»,— рассказывают в компании  
«Мегафон».

При этом требования к площадкам — 
к  их отказоустойчивости, доступности, 
надежности — настолько разные, что 
своего потребителя находят все. «Мас-
штабные территориально распределен-
ные коммерческие дата-центры уровня 
Tier  III–VI — для крупного корпоратив-
ного рынка: банков, операторов связи, 
ритейлеров и даже промышленности; 
локальные и совсем небольшие центры 
обработки данных, размещенные в ре-
гионах,— для SMB-компаний, которые 

могут вынести на арендованные 
”
вир-

туальные фермы“ самые ресурсоемкие 
процессы, например, рендер изображе-
ний»,— приводит пример Василий Непо-
крытый. По его словам, в последние пару 
лет дефицит коммерческих мощностей 
запустил и новый тренд — треш-дата-
центры (от англ. trash «мусор».— BG). 
«Это более дешевые услуги — стоимость 
ниже до 30% — на базе полупромыш-
ленных площадок, которые минимально 
оптимизированы для установки обору-
дования ЦОД»,— описывает он данный 
сегмент.

По словам директора по маркетингу 
дата-центра Xelent Ильи Рогова, компании 
предпочитают размещать данные в ЦОД 
на своих серверах. «По сути, обеспечение 
работоспособности серверов не является 
профильной деятельностью ни для одной 
компании, кроме, собственно, операторов 
ЦОД. Использование коммерческого ЦОД 
стало показателем уровня развития ком-
пании»,— уверен он.

Если же клиент предпочитает отка-
заться от собственных серверов в пользу 
перенесения данных в облако сервис-
провайдера в ЦОД, то он снимает с себя 
еще больший объем рутинной активности, 
касающейся работы IT-инфраструктуры. 
«В этом случае заказчик получает не про-
сто доступность своих серверов, систем 
хранения данных и сетевого оборудова-
ния, а гарантию на работу нужного ему 
объема мощностей или даже готовых сер-
висов с гарантированным уровнем доступ-
ности (SLA)»,— рассказывает Владимир 
Калин, руководитель направления услуг 
ЦОД в Северо-Западном регионе управ-
ления сервисов Softline.

Собственная база В экономике оста-
ются сценарии, при которых бизнесу вы-
годно или необходимо иметь свои ЦОД. 
Это гарантия — иногда, по мнению неко-
торых экспертов, необоснованная,— что 
данные не будут переданы третьим лицам. 
«Кроме того, ответственность за коррект-
ную работу сервиса не разделяется со 
сторонней организацией, а находится в 
контуре компании. Это возможность дер-
жать все под контролем и не зависеть от 
сторонних организаций,— отмечает Алек-
сандр Тугов из Selectel.— Иногда разви-
вать свой корпоративный дата-центр и 
выгоднее. Например, если вы очень круп-
ная компания и можете позволить себе 
вложиться в 

”
железо“ однократно (на два-

три года), но сразу существенно». 
Как правило, собственные дата-центры 

используют IT-гиганты: их бизнес-модель 
плотно привязана к компетенциям в IT, 
включая инфраструктуру, поэтому такое 
сращивание органично, добавляет Ольга 
Соколова. Свои ЦОД нередко есть у круп-
ных ритейлеров, e-commerce, фармацев-
тических компаний — все они работают с 
огромным объемом данных.

Развитие дата-центров характерно 
и для компаний с госучастием, на ко-
торые распространяется требование о 
«приземлении» данных на территории 
РФ. «Чаще всего выбор строительства 
собственного дата-центра обусловлен 
внутренними и законодательными огра-
ничениями в области безопасности»,— 
объясняет Владимир Калин. По мнению 
Константина Зиновьева, не исключено, 
что менее крупные, с точки зрения IT,  
госучреждения в дальнейшем будут в 
этих ЦОД консолидироваться. n
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«Операторы бьются за то, чтобы стать 
для клиента единственным  
поставщиком услуг» Пандемия привела к изменению потре-
бительского поведения. С одной стороны, они стали оптимизировать затраты  
на связь, отказываясь от использования дополнительных SIM-карт. С другой, 
требования к качеству услуг во время самоизоляции выросли. Об адаптации  
к новым условиям, реализации инвестпрограммы и существующих ограничени-
ях для развития стандарта 5G корреспонденту BG Михаилу Кузнецову рассказал 
директор макрорегиона «Северо-Запад» Tele2 Сергей Тимошин.

BUSINESS GUIDE: В 2020 году объем рынка 
связи в России, по прогнозу Министерства 
цифрового развития, может сократиться 
на 3%. Вы согласны с этой оценкой? 
СЕРГЕЙ ТИМОШИН: Соглашусь с тем, что 
рынок сжимается. Люди в этом году ста-
ли более взвешенно относиться к тратам 
на связь. Они отказываются от вторых и 
третьих SIM-карт, оставляя только одну. 
Операторы теперь бьются за то, чтобы 
стать для клиента единственным постав-
щиком услуг. За первые восемь месяцев 
этого года почти 15 млн клиентов, которые 
ранее пользовались нашей SIM-картой 
как дополнительной, переставили карту 
Tele2 в основной слот. Существенная доля 
таких переходов произошла в Москве и 
Санкт-Петербурге. Если раньше клиент 
позволял заработать нескольким опера-
торам сразу, то теперь он готов платить 
только одному. 
BG: Почувствовали ли вы ужесточение кон-
куренции в условиях пандемии? 
С.  Т.: Привлекать новых абонентов стано-
вится все сложнее, хотя и раньше ситуа-
ция была непростой. Некоторые операто-
ры в третьем квартале показали потери в 
абонентской базе, другие просто не стали 
публиковать данные. Перед нами стоит за-
дача привлечь клиентов инновационными 
продуктами. В последние пару лет предло-
жили людям услуги «переноса остатков», 
возможность делиться гигабайтами, раз-
работали для них тарифный конструктор. 
И только в этом году коллеги по отрасли 
дрогнули и все же с достоинством повто-
рили наши успешные продукты. Так что 
да, легче не становится, но это нормаль-
ная рыночная ситуация. 
BG: Привела ли кризисная ситуация в эко-
номике к росту тарифов? 
С.  Т.: У нас и так доступные цены. По по-
треблению мобильных данных Россия 
находится среди мировых лидеров, а по 
стоимости трафика демонстрирует ано-
мально низкие цены даже в сравнении 
со странами СНГ. Главный фактор, ко-
торый сдерживает рост цен,— жесткая 
конкуренция. С одной стороны, уже ни-
кто не хочет развязывать ценовые войны, 
поскольку не все их смогут пережить. С 
другой, поднимать необоснованно цены 
— путь к потере абонентов. При этом все 
мы работаем не в вакууме, и вынуждены 
реагировать на ситуацию в экономике и 
корректировать тарифные предложения. 
В плане тарифной политики Tele2 всегда 
стремится предложить лучшее соотноше-
ние цены и качества. 

BG: Как пандемия изменила модель пове-
дения потребителей? 
С. Т.: Конечно, поведение клиентов измени-
лось. Как я уже отметил, люди стали более 
взвешенно подходить к тратам на связь. 
Другая особенность этого года — вырос-
ли требования и ожидания от качества 
связи. Многие перешли на удаленку, ин-
тернет теперь им нужен не только для до-
суга и общения, но и для работы. И здесь 
важны стабильность и надежность сети. 

Больше стало активных интернет-поль-
зователей. В  ответ на их активность и в 
поддержку нового образа жизни мы за-
пустили свой проект «Дом по другим пра-
вилам», где можно бесплатно смотреть 
фильмы, мастер-классы, лекции. Через 
программу лояльности предложили бону-
сы на доставку продуктов и готовой еды. 
А чтобы те, кто решил стать нашим або-
нентом, не ходили за SIM-картой, мы за-
пустили доставку через «Яндекс.Такси». 
В  общем, окружили клиентов вниманием 
и заботой. 
BG: Из-за того, что люди стали больше 
времени проводить дома, трафик в ваших 
салонах снизился. За счет чего возможно 
компенсировать это падение?
С.  Т.: Это серьезный вызов для нашей 
индустрии. Сильнее всего это было за-
метно весной во время режима само-
изоляции. Летом многие клиенты стали 
возвращаться к привычным, докризис-
ным сценариям поведения. Однако со 
второй волной пандемии тенденция вер-
нулась. Сложно спрогнозировать, как 
будут вести себя покупатели дальше. 

Но мы видим рост интернет-продаж. Мы 
присутствуем не только на своем сай-
те, но и на таких площадках, как Ozon 
и Wildberries, то есть идем в каналы, где 
удобно нашим клиентам. Это новая ре-
альность дистрибуции.
BG: Насколько выросла нагрузка на сеть 
и как компания справлялась с этой ситу-
ацией? 
С. Т.: В апреле нагрузка не только выросла, 
резко изменилась и ее география. В пер-
вые две недели мы зафиксировали рост 
интернет-трафика в спальных кварталах 
Петербурга и пригородах. Похожая карти-
на сложилась в других регионах Северо-
Запада. В итоге в начале апреля всплеск 
нагрузки был, как в Новый год, только не 
на два часа, а на несколько недель. Но 
этот стресс-тест мы прошли успешно, по-
тому что нон-стоп строим и модернизиру-
ем сеть. 
BG: В текущих условиях расходы на строи-
тельство сократились? 
С. Т.: CAPEX мы только увеличиваем, улуч-
шаем покрытие и качество мобильного 
интернета. В  частности, продолжаем ак-
тивную стройку в Санкт-Петербурге и 
Ленобласти. В предыдущие два года зона 
покрытия сети 4G увеличилась в три раза, 
что весной и помогло нам справиться с 
ростом нагрузки на сеть. В этом году мы 
первыми из операторов обеспечили свя-
зью Западный скоростной диаметр на 
протяжении всей трассы, планомерно 
развивали и расширяли нашу сеть в са-
мых трафиковых локациях. Кроме того, 
был расширен частотный ресурс. 

BG: Каким был объем инвестиций в других 
регионах Северо-Запада? 
С.  Т.: Мы развивались и строили сеть во 
всех регионах. К примеру, в Калининград-
ской области за три года инвестиции со-
ставили 830  млн рублей. В  этом году мы 
расширили сеть в курортных районах, ре-
ализовали проект по рефармингу частот, 
в результате скорость мобильного интер-
нета увеличили на 30%. В  Мурманской 
области построили за год больше, чем в 
предыдущие три. В Карелии добавили тех-
нологию 4G на все наши базовые станции. 
В  Вологодской области весной первыми 
обеспечили полное покрытие сети 4G на 
трассе Череповец — Вологда. В основном 
мы инвестируем в расширение емкости 
сети, поскольку трафик с каждым годом 
растет. 
BG: Как идет развитие инфраструктуры с 
поддержкой 5G и каковы основные пре-
пятствия для развития этого стандарта? 
С.  Т.: Мы тестировали технологию 5G в 
Эрмитаже еще в 2018 году, демонстри-
ровали с ее помощью реставрационные 
работы на расстоянии в тысячи киломе-
тров. В прошлом году на Тверской в Мо-
скве заработала наша тестовая зона 5G. 
Все игроки рынка осознают, что эта тех-
нология — следующая точка роста для 
операторов и в целом для экономики. По 
прогнозам Ericsson, объем рынка потреби-
тельских услуг на базе сетей пятого поко-
ления к 2030 году может достичь $31 трлн. 
Барьер в России — это отсутствие необ-
ходимого частотного диапазона.

При этом уже сейчас по всей стране 
Tele2 разворачивает базовые станции в 
стандарте 5G-ready. На них при возмож-
ности в короткие сроки можно будет раз-
вернуть коммерческую сеть. 
BG: «Билайн», МТС и Tele2 объявили, что 
совместно построят инфраструктуру в пе-
регонах петербургского метро. На какой 
стадии находится этот проект и когда он 
будет завершен?
С.  Т.: Он в процессе реализации. Первые 
запуски связи в перегонах метро — это 
вопрос следующего года. Совместно с 
коллегами мы уже строим в подземке рас-
пределительные системы, на которых за-
тем каждый оператор запускает свои ба-
зовые станции. В частности, в ноябре мы 
построили DAS-систему на станции метро 
«Дунайская», где услуги связи запустили 
мы и наши партнеры. А  в декабре наша 
сеть заработала на DAS-системе партне-
ра на станции «Проспект Славы». По этой 
же схеме будем строить и в перегонах. n
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Энергетика

1. Вадим Ведерчик, 
	 управляющий директор ПАО «ТГК-1»

2. Сергей Кропачев, 
	 генеральный директор АО «Петербургская сбытовая компания»

3. Владимир Перегуда, 
	 заместитель генерального директора — директор филиала «Ленинградская АЭС»  
	А О «Концерн ”Росэнергоатом“»; 

	А ндрей Рюмин, 
	 генеральный директор ПАО «Россети Ленэнерго»

В голосовании также участвовали

Александр Борошнин, 
генеральный директор ООО «РКС-Энерго»

Игорь Жежель, 
генеральный директор АО «Ленгидропроект»

Кирилл Кейсерман, 
директор Октябрьского филиала ООО «Русэнергосбыт»

Сергей Садовский, 
генеральный директор АО «Норд Гидро»

Андрей Сизов, 
генеральный директор АО «ЛОЭСК»

районы

районы

В  настоящее время на намывных терри-
ториях Васильевского острова реализуют 
проекты три крупных компании — Glorax 
Development (ЖК Golden City), «Лидер 
Групп» (ЖК «Нахимов», «Магеллан», «Ко-
лумб») и «Группа ЛСР» («Морская набе-
режная»). Среди застройщиков класте-
ра — компания Seven Suns Development, 
завершившая реализацию проектов ЖК 
«Светлый мир 

”
Я  — Романтик“» и «Свет-

лый мир 
”
Тихая гавань“». По данным кон-

салтингового центра «Петербургская 
недвижимость», объем предложения на 
1  ноября текущего года составил здесь 
65 тыс. кв. м жилья — 2% от общего объ-
ема предложения в Петербурге и его при-
городах.

Кроме того, в этом году участок 3,8  га 
приобрела группа «Аквилон», перекупив 
его у Seven Suns Development для строи-
тельства около 85 тыс. кв. м жилья. Неза-
долго до этого «Группа ЛСР» совершила 
рекордную за последние годы сделку, ку-

пив у АО «Терра Нова» права на создание 
и последующую застройку 143  га север-
ной части намыва Васильевского остро-
ва за 2,98  млрд рублей. С  учетом этой 
покупки компании до 2034 года предсто-
ит застроить 180 га, возведя около 2 млн 
кв.  м жилья. Таким образом, девелопер 
стал безусловным лидером по масштабам 
строительства на намыве. 

При этом в продаже остаются три зе-
мельных участка общей площадью около 
5 га под строительство около 65 тыс. кв. м 
жилья, добавляет руководитель консал-
тингового центра «Петербургская недви-
жимость» Ольга Трошева, замечая, что 
участки, принадлежащие Сбербанку, так-
же могут быть проданы или использованы 
для строительства делового центра.

Собеседники BG отмечают, что на те-
кущий момент на намывных территориях 
можно создать современный масштаб-
ный кластер жилой застройки в центре 
Петербурга с современной архитектурой, 

Хорошо намытое 
новое В этом году «Группа ЛСР» 
купила у АО «Терра Нова» права на 
создание и последующую застройку 
143 га на намывных территориях 
Васильевского острова. «Аквилону» 
удалось приобрести надел около 4 га 
у Seven Suns Development. В течение 
пяти лет локация станет комфортной 
для жизни, уверяют застройщики, 
намереваясь участвовать в создании 
социальной и транспортной 
инфраструктуры, а также 
общественных пространств. Мария Кузнецова

Несмотря на видовые характеристики и потенциал новой части острова, для развития комфортной городской 
среды здесь необходимы отдельный генплан и активность властей
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Телекоммуникации

1	 Александр Крылов, 
	 генеральный директор SkyNet

2.	Дмитрий Глотов, 
	 региональный директор Западного региона ПАО «Вымпелком» (бренд «Билайн») 

	 Антон Годовиков, 
	 вице-президент — директор макрорегионального филиала «Северо-Запад»  
	ПА О «Ростелеком»

3. Алексей Титов, 
	 директор по региональному развитию ПАО «Мегафон»

В голосовании также участвовали

Николай Белозеров, 
генеральный директор ООО «П.А.К.Т.»

Алексей Горбунов, 
руководитель макрорегиона «Северо-Запад» компании «Манго Телеком» 

Андрей Гук, 
генеральный директор ООО «Обит»

Павел Коротин, 
директор филиала МТС в Санкт-Петербурге и Ленинградской области

Александр Мотрич, 
межрегиональный директор Северо-Запада АО «ЭР-Телеком Холдинг»

Дмитрий Петров, 
генеральный директор ООО «Комфортел»

Константин Ржевкин, 
генеральный директор NewLink

Андрей Суходольский, 
генеральный директор ООО «Смарт Телеком»

Кандидатуры, добавленные участниками проекта 
в ходе голосования

Сергей Тимошин, 
директор макрорегиона «Северо-Запад» Tele2

районы

районы

инфраструктурой и благоустройством. 
«Всего за 2020 год в локации было ре- 
ализовано 50 тыс. кв. м жилья (также при-
мерно 2% от общего объема спроса в Пе-
тербурге и пригородах), а средняя цена 
квадратного метра на начало ноября со-
ставила 148 тыс. рублей, что на 9% выше 
средней цены по Петербургу в классе 
масс-маркет»,— анализирует госпожа 
Трошева.

Непростая, но желаемая Коммер-
ческий директор компании «ЛСР. Недви-
жимость — Северо-Запад» Денис Баба-
ков, комментируя совершение сделки по 
приобретению прав на создание намыв-
ных территорий, отмечал, что это сбалан-
сировало портфель компании в пользу 
высокомаржинальных проектов бизнес-
класса. Он убежден, что никто в городе не 
смог бы справиться с подобным проектом, 
но для группы большую роль сыграла си-
нергия ее компонентов: «ЛСР.  Базовые» 
займется формированием территории, 
а «ЛСР. Недвижимость — Северо-За-
пад» будет отвечать за ее освоение. 
АО «ЛСР. Базовые» владеет специализи-
рованным флотом, который включает зем-
лесосы, гидроперегружатели, грузовые и 
прочие суда, а также обладает опытом по 
проведению намывных работ. Для созда-
ния новой территории понадобится при-
близительно 8 млн куб. м песка, а работы 
по поднятию высотных отметок продлятся 
три-четыре года. «Такой комбинации боль-
ше ни у кого нет. Мы рады, что морской 
фасад Петербурга будет в большей степе-
ни определяться 

”
Группой ЛСР“, а не кем 

бы то ни было еще»,— говорил господин 
Бабаков в интервью BG. 

На новой территории компания наме-
рена построить жилой комплекс общей 
площадью квартир 700 тыс. кв. м с обще-
ственно-деловыми объектами и встроен-
ными помещениями площадью 260  тыс. 
кв. м. В проекте есть три школы на 3,3 тыс. 
мест и шесть детских садов на 1130 мест. 
В  границах застройки должны появить-
ся общественные пространства, а также 
объекты транспортной и социальной ин-
фраструктуры. По словам застройщика, 
будут благоустроены набережная реки 
Смоленки (около 1,2 тыс. м) и набережная 
Финского залива (около 2,1 тыс. м).

О  том, что компания уже давно при-
сматривалась к намыву, намереваясь 
приобрести на нем участок, рассказывал 
в интервью BG и генеральный директор 
группы «Аквилон» Виталий Коробов. Вме-
сте с тем господин Коробов подчеркивал: 
несмотря на то, что намыв — востребо-
ванная локация, здесь нет большой кон-
куренции из-за сложности освоения, по-
этому «многие не рискуют заходить на эти 
территории». 

В  итоге компания «Аквилон» приоб-
рела на намыве земельный участок пло-
щадью 3,8  га, где девелопер планирует 
возвести жилье бизнеса-класса, а также 
объекты социальной инфраструктуры. 
Сумму сделки «Аквилон» не раскрывал. 
Однако, по мнению экспертов, покупатель 
взял на себя обязательства Seven Suns 
Development перед АО «Терра Нова», ко-
торым владеет Сбербанк,— их сумма со-
ставляет около 1 млрд рублей. 

Проблемные места Если рассма-
тривать намывные территории с точки 
зрения рынка и реализации квартир, то 
их привлекательность состоит в локации, 
видовых характеристиках, стремительной 

динамике цены квадратного метра, счи-
тает руководитель отдела исследований 
Knight Frank St.  Petersburg Светлана Мо-
сковченко, добавляя, что подобное жилье 
пользуется устойчивым спросом у покупа-
телей. «Намыв привлекает девелоперов, 
поскольку это новая центральная локация 
с видовыми характеристиками и набе-
режной — это все, что на сегодняшний 
момент наиболее востребовано»,— соли-
дарна с коллегой директор департамента 
жилой недвижимости Colliers International 
Елизавета Конвей.

Наряду с достоинствами локация об-
ладает и рядом проблем, одна из кото-
рых — коммуникации. «Но и она не самая 
значительная. Гораздо сложнее реали-
зовать там всю полноценную городскую 
инфраструктуру — социальную, торго-
вую, транспортную. Это значит, что для 
намыва должен быть разработан насто-
ящий генеральный план, и город должен 
принимать активное участие в развитии 
этой территории»,— объясняет госпожа 
Конвей. 

Другая насущная проблема — озелене-
ние территории. Ее сложно реализовать 
не столько из-за бюджета, сколько из-за 
адаптивности растений. «Поскольку тер-
ритория намыва состоит из песка и часто 
находится под влиянием сильных ветров, 
не все растения приживаются. Сейчас это 
довольно пустынная площадь, которая с 
точки зрения видов, не обращенных в сто-
рону воды, может смотреться недостаточ-
но симпатично и уютно для постоянного 
жителя»,— рассуждает эксперт. Поэтому 
кто-то компенсирует это фасадами, кто-
то разрабатывает свой план озеленения. 
Коммерческая составляющая — тоже до-
вольно проблемный элемент Васильев-
ского острова, где недостаточно торговых 
центров. Добавляются также отсутствие 
станций метро и в целом довольно размы-
тые сроки прогнозов их появления.

«Это все девелоперские проблемы в 
части создания самих проектов и ком-
фортной среды проживания. Но есть и 
другие проблемы — рыночные, которые 
включают позиционирование, статус са-
мой локации»,— продолжает эксперт. 
Так, на сегодняшний момент за счет от-
носительно недорогих проектов Seven 
Suns Development территория намыва 
имеет статус доступного масс-маркета, 
что потенциально снижает ее привлека-
тельность. «Теперь девелоперам намного 
сложнее выводить эту локацию в более 
высокий статус»,— резюмирует госпожа 
Конвей.

Тем не менее застройщики очень оп-
тимистично смотрят на перспективы раз-
вития данной территории. Денис Бабаков 
считает, что к 2022–2023 годам намыв 
должен стать комфортным для жизни 
районом: здесь появятся пешеходная на-
бережная, парк, социальные объекты и 
внутриквартальные дороги. При этом он 
уверен, что процесс создания дорожной 
сети здесь уже «необратим», и не видит 
препятствий к тому, чтобы город не успе-
вал с инфраструктурой за строительством 
жилья в этой локации. 

Виталий Коробов также убежден, что в 
ближайшие пять лет намыв «кардинально 
преобразится» и станет одним из самых 
престижных районов Петербурга. При 
этом девелоперам, работающим на намы-
ве, по его мнению, необходимо для созда-
ния здесь качественной среды для жизни 
поддерживать конструктивный диалог 
друг с другом и с властями. n
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1.	Александр Бобков, 
	 исполнительный директор АО «Газпромнефть Восточно-Европейские проекты»

2.	Андрей Лушников, 
	 председатель совета директоров ГК «Бестъ»; 

	А ндрей Фоменко, 
	 президент АО «Финансовая холдинг-компания ”Империя“»

3.	Максим Левченко, 
	 управляющий партнер УК «Форт Групп»

В голосовании также участвовали

Дмитрий Абрамов, 
партнер Jensen Group, директор «Пассажа»  

Юрий Борисов, 
управляющий партнер «АйБи Групп»

Андрей Власенко, 
генеральный директор АО «Ренейссанс Констракшн»

Игорь Водопьянов, 
управляющий партнер УК «Теорема»

Сергей Воронков, 
генеральный директор ООО «Экспофорум-Интернэшнл»

Дмитрий Зубков, 
генеральный директор ТЦ «Галерея»

Игорь Лейтис, 
президент холдинга «Адамант»

Владимир Свиньин, 
председатель правления «Охта Групп»

Патрик Сьоберг, 
региональный директор SRV в России

Кандидатуры, добавленные участниками проекта  
в ходе голосования

Эдуард Тиктинский, 
президент группы RBI

Коммерческая недвижимость

Девелопмент

Девелопмент

По данным Rusland  SP, за первые три 
квартала текущего года общий объем сде-
лок на земельном рынке в натуральном 
объеме уже превысил результаты 2019 
года в семь раз. В Colliers International по-
считали, что за девять месяцев девело-
перы приобрели 223  га на общую сумму 
$373,2 млн, что более чем в два раза пре-
вышает результаты аналогичного периода 
прошлого года. «На этих участках суммар-
но можно возвести более 1,5 млн кв. м жи-
лья»,— замечает генеральный директор 
Colliers International в Санкт-Петербурге 
Андрей Косарев. 

Земельный банк, в частности, пополни-
ли группа RBI, «ЮИТ Санкт-Петербург», 
Setl Group, Bonava, ГК «Альфа Фаберже», 
Legenda Intelligent Development, ГК «Крас-
ная стрела», AAG, «Ленстройтрест», Sun 
Development, группа «Аквилон» и «Группа 
ЛСР». Последняя совершила крупнейшую 
сделку на земельном рынке Петербурга 

за последние годы, купив почти за 3 млрд 
рублей 143  га на намыве Васильевского 
острова, где к 2034 году планирует по-
строить около 2 млн кв. м жилья.

На фоне ажиотажа В прошлом году 
объем сделок с земельными участками 
значительно снизился, поскольку неко-
торые застройщики уже сформировали 
пул проектов в 2018-м, а некоторых сдер-
живала новая финансовая модель: из-за 
перехода на эскроу-счета доходность 
объектов заметно снизилась. «В 2019 году 
девелоперы оказались в сложной ситу-
ации: в новых проектах затраты выросли 
в среднем на 10–15%, тогда как цены на 
жилье находились на прежнем уровне, а 
собственники земельных участков были 
не склонны продавать землю дешевле. 
В результате доходность получалась либо 
крайне низкая, либо отрицательная»,— 
констатирует господин Косарев. ➔ 44

Игра в ножички  
На земельном рынке Петербурга явное 
оживление: общий объем сделок за три 
квартала 2020 года в семь раз превы-
сил результаты всего 2019-го. Этому 
способствовали завершение текущих 
девелоперских проектов, рост цен  
на недвижимость и увеличение спроса 
на нее на фоне кризиса. Несмотря  
на пополнение портфеля, компании  
продолжают искать наделы для даль-
нейшей реализации. Мария Кузнецова 

В «сером поясе» Петербурга по-прежнему много предприятий с земельными участками, достаточными, чтобы 
обеспечить застройщиков работой на долгие годы
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Экспертное мнение

Экспертное мнение

«Девелопмент — это по любви,  
но за деньги!» Осознанность, искреннее партнерство и системный 
подход — «три кита», на которых строится как личный успех, так и развитие 
бизнеса, считает заместитель генерального директора ГК «Ленрусстрой»  
Максим Жабин. Только через глубокое осмысление потребностей человека  
и понимание его реальных ценностей можно прийти к формированию  
«истинной комфортной среды», говорит он. Беседовала Вероника Зубанова

BUSINESS GUIDE: Как бы вы сформулировали 
свое бизнес-кредо?
МАКСИМ ЖАБИН: Моя личная стратегия за-
ключается в понимании, что я хочу сделать 
и — не менее важно — чего я точно де-
лать не буду. Не хочу попусту растрачи-
вать главный ресурс — время — ни свое, 
ни других людей. Все остальные ресурсы 
восполнимы: потерянные деньги можно 
вернуть и приумножить, случайно испор-
ченные отношения — наладить снова, но 
время — ресурс невозобновимый. 
BG: Для чего его стоит беречь?
М. Ж.: Для себя, для партнеров, для подряд-
чиков, для клиентов. Если говорить о неис-
порченном понимании комфортной жизни, 
то это тоже про время, потому что и его, 
и энергии в нашем быстро меняющемся и 
очень перегруженном мире для простей-
шего действия приходится тратить очень 
много. И главная задача девелопмента — 
подарить клиентам свободное время, из-
бавить их от ненужных проблем и создать 
среду, где они смогут провести время с 
пользой для себя. Чтоб житель не думал о 
базовых потребностях: где купить еду или 
бутылку воды. Если ему некогда ездить в 
спортзал, мы откроем фитнес-студию на 
первом этаже; если у него есть собака — 
сделаем так, чтобы он мог ее выгуливать 
и делать это без ущерба для эстетики и 
благоустройства территории; если у него 
есть велосипед — чтобы мог безопасно 
ездить, не мешая другим; если нужно про-
вести встречу онлайн — необходимо ме-
сто в квартире или в доме и качественный 
интернет. 

Комфорт — это про время, и взаимоот-
ношения с подрядчиками — про него. Мы 
стараемся не отнимать их минуты попусту, 
чтобы была возможность делать «бомби-
ческие» вещи и предлагать то новое, чего 
мы от них так ждем. Безусловно, подряд-
чики должны понимать, зачем от них это 
требуют.
BG: Почему важно их осознание?
М. Ж.: Здравый смысл надо искать во всем, 
в первую очередь — в себе и своих реше-
ниях. Если он есть там, мне хочется, что-
бы его осознали и те люди, с которыми я 
взаимодействую: и чиновники, и коллеги, 
и партнеры по бизнесу, и клиенты. До тех 
пор пока человек не осознает необходи-
мость своего дела или слова, невозможно 
получить положительный или отрицатель-
ный — он так же важен — результат. 

Бизнес делается не только ради при-
были, но и ради поиска смысла. В первую 
очередь — смысл и только во вторую — 
результат. Но мы не альтруисты и пре-
красно понимаем, что без денег нет раз-
вития, нельзя перейти на новый уровень, 
если у тебя нет ресурсов. Девелопмент — 
это по любви, но за деньги!

BG: Кто, на ваш взгляд, наиболее здраво 
подходит к созданию городской среды? 
М.  Ж.: В  первую очередь — девелоперы: 
есть несколько компаний, которые уже 
глубоко изучают поведение и потребности 
людей, они задают тренды. Иногда я не 
вижу здравого смысла в решениях и дей-
ствиях чиновников. На мой взгляд, очень 
мало времени уделяется повышению их 
квалификации и компетенции. Они редко 
слышат тех, кто знает не понаслышке, что 
такое комфортная жизнь, то есть клиен-
та. А  даже если слышат — редко анали- 
зируют. 

С  другой стороны, когда я пытался 
сделать политическую карьеру и был де-
путатом, стал понимать разницу между 
маленькой территорией и государством 
в целом. Безусловно, я не буду давать 
оценку каждому чиновнику, но систему 
надо менять. Что касается девелоперов, 
то нам все время хочется «как лучше», это 
про изменения и развитие. Важно только, 
чтобы «здесь и сейчас» не помешало ре-
зультату.
BG: Как это может произойти?
М.  Ж.: Пример из личного опыта: у меня 
было две попытки похудеть. Первая — 
около пяти лет назад, когда я весил 146 кг 
и за восемь месяцев похудел до 92  кг. 
Вторую пришлось предпринять полто-
ра года назад, когда я снова стал весить 
146 кг. Почему? Потому что в первый раз 

не было системы: мне хотелось всего 
здесь и сейчас. Я не отдавал себе отчета, 
что стремление сделать это быстро с ис-
пользованием максимального количества 
инструментов — начиная от семидневного 
голодания и заканчивая какими-то препа-
ратами и изнуряющими тренировками — 
даст результат, который я не смогу удер-
жать. Это была стрессовая ситуация — и 
организм свое забрал.

Сейчас я вешу 120 кг и двигаюсь к цели 
потихоньку, осознанно. Для меня важно не 
получить размер L или M, а стать здоро-
вым. Благодаря этому есть результат: по-
мимо того, что я становлюсь здоровее, я 
двигаюсь к своему размеру и могу носить 
одежду, которая мне нравится. И мой ре-
бенок радуется, потому что я впервые за 
много лет встал на коньки. 
BG: Какое отношение это имеет к бизнесу?
М.  Ж.: Мы можем здесь и сейчас стать 
успешной и богатой компанией — и через 
год все потерять, потому что не разрабо-
тали систему, не установили правила, не 
описали бизнес-процессы. Можно быстро 
и недорого построить 100  тыс. кв.  м жи-
лья. Принесет ли этот продукт ожидаемый 
результат и удовлетворение? Достигнем 
мы результатов по добавленной стоимо-
сти? Станет ли бренд работать на компа-
нию? Готовы ли мы говорить, что все это 
останется после нас надолго? Скорее 
всего, нет.

Еще важно, чтобы рядом были люди, 
разделяющие твои ценности. Партнеры 
и коллеги, которые поддержат в твоих ре-
шениях. Необязательно те, кто все время 
будет говорить: «У тебя все хорошо и все 
получится», но и не те, кто будет давить 
и говорить, что ты все делаешь не так и 
можно было сделать лучше, по-другому. 
Партнер — это человек, который прохо-
дит весь путь вместе с тобой, разделяя 
как поражения, так и победы. Когда я ху-
дею — это семья, которая меня поддержи-
вает, и тренер, который дает возможность 
ощутить результат и рассматривает мое 
желание похудеть не просто как желание 
носить вещи меньшего размера, а именно 
как стремление сохранить здоровье. Так 
же это работает и в бизнесе.
BG: Какие вещи вы делать точно не будете?
М.  Ж.: Как девелопер я не посажу в на-
шем проекте пальмы и канадские клены, 
сколько бы я ими ни восхищался. Это и 
есть пресловутый здравый смысл. Когда я 
захожу в ресторан, черный чертенок, ко-
торый сидит у меня на левом плече, гово-
рит: «Паста с маслом, соусом, трюфелями 
и пармезаном — потрясающе вкусная!» 
А беленький на правом плече возражает: 
«Это 5  тыс. калорий, а тебе в день надо 
1,7  тыс. Можешь ее съесть, но сколько 
часов потом придется потеть в спортза-
ле?» То же самое про канадский клен за 
300  тыс. рублей. Может, лучше посадить 
20 елочек? Тем самым ты увеличишь объ-
ем озеленения, а клиенты оценят это ре-
шение с точки зрения комфорта, экологии 
и стоимости эксплуатации. 
BG: У всех елки — не скучно?
М.  Ж.: Мы когда-нибудь построим жилой 
комплекс, откуда не захочется уезжать 
совсем. В нем все будет сбалансирован-
но, и очень хочется посадить на его тер-
ритории сакуру. Недавно мы помогли в 
достройке объекта для обманутых доль-
щиков в Малом Верево, рядом с ним есть 
очень красивый старый яблоневый сад. 
Когда я впервые увидел его во время цве-
тения, мне безумно захотелось построить 
небольшой комфортный жилой дом с не-
обычной архитектурой, вокруг которого 
цвела бы сакура. Но на сегодняшний мо-
мент это нереально, не каждый потенци-
альный покупатель готов платить за экс-
плуатацию такого проекта в будущем. 

Однако мы как девелоперы понимаем: 
если мы хотим делать свой бизнес лучше, 
то должны работать на опережение, на 
развитие. Это как на показе pret-a-porte: 
то, что сейчас на подиумах, только через 
год-два появится в масс-маркете. Я  буду 
считать апогеем своей профессиональ-
ной деятельности, когда смогу сформули-
ровать для себя и объяснить клиентам, что 
такое «истинная комфортная среда». n
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Жилая недвижимость

1.	Василий Селиванов,  
	 руководитель холдинга Legenda Intelligent Development

2.	Эдуард Тиктинский,  
	 президент группы RBI

3.	Максим Шубарев,  
	 председатель совета директоров холдинга Setl Group

В голосовании также участвовали

Павел Андреев, руководитель компании Л1

Павел Бережной, исполнительный директор ГК «С.Э.Р.»

Беслан Берсиров, заместитель генерального директора АО «Строительный трест»

Андрей Биржин, президент Glorax Development

Максим Жабин, заместитель генерального директора корпорации «Ленрусстрой»

Александр Завьялов, генеральный директор холдинга AAG

Людмила Коган, генеральный директор ЗАО «БФА-Девелопмент»

Виталий Коробов, генеральный директор группы «Аквилон»

Оксана Кравцова, генеральный директор ГК «Еврострой»

Арсений Лаптев, генеральный директор ГК «Арсенал Недвижимость»

Александр Лелин, генеральный директор компании «Главстрой Санкт-Петербург»

Александр Малай, генеральный директор ООО «СПб Реновация»

Валерия Малышева, генеральный директор ЗАО «Ленстройтрест»

Сергей Мамошин, вице-президент — руководитель дирекции по Санкт-Петербургу  
и Ленинградской области ГК «ПИК»

Михаил Медведев, генеральный директор ГК «ЦДС»

Андрей Молчанов, председатель правления, генеральный директор «Группы ЛСР»

Сергей Мохнарь, директор департамента развития ГК «ПСК»

Марк Окунь, генеральный директор ООО «Отделстрой»

Аркадий Скоров, генеральный директор ООО «Дальпитерстрой»

Андрей Сорочинский, председатель совета директоров ГК «Полис Групп»

Федор Туркин, председатель совета директоров холдинга РСТИ

Теему Хелпполайнен, руководитель сегмента «Жилищное строительство, Россия» 
концерна ЮИТ

У Хэминь, генеральный директор ЗАО «Балтийская жемчужина»

Мария Черная, генеральный директор ООО «Бонава Санкт-Петербург»

Геннадий Щербина, президент группы «Эталон»

Сергей Ярошенко, генеральный директор УК «КВС»

Девелопмент

Девелопмент

42 ➔ Но покупка новых участков — обя-
зательный процесс для планомерного 
развития компаний, и сложившаяся в 
2020 году ситуация этому способствова-
ла: рост цен на первичную недвижимость 
на фоне льготной ипотеки значительно 
улучшил финансовую модель новых про-
ектов. «Большой объем сделок с земель-
ными участками сейчас связан с тем, 
что отладился механизм эскроу-счетов, 
проектного финансирования, он стал по-
нятен банкам и девелоперам»,— пола-
гает генеральный директор Knight Frank 
St. Petersburg Николай Пашков.

Некоторые девелоперы приблизились 
к завершению строительного цикла по те-
кущим проектам, после чего застройщику 
нужно приступать к новому, чтобы мощ-
ности были постоянно загружены. «К тому 
же все потрясения этого года и льготная 
ипотека вызвали высокий спрос на недви-
жимость, который привел к значительному 
вымыванию предложения жилья, что также 
стимулирует девелоперов покупать новые 
участки»,— добавляет господин Пашков. 
По словам руководителя консалтингового 
центра «Петербургская недвижимость» 
(Setl Group) Ольги Трошевой, во втором 
квартале на фоне снижения общей биз-
нес-активности было зафиксировано не-
большое падение спроса, но в третьем и 
четвертом кварталах сделки снова стали 
активно заключаться. 

Широкий выбор По мнению опро-
шенных BG экспертов, около 90% сделок 
приходится на участки до 15  га. Средняя 
площадь, если исключить покупки самых 
масштабных лотов, составит около 3  га. 
«Преимущественно — в границах Петер-
бурга. Максимальным спросом пользуют-
ся те, что расположены в 

”
сером поясе“, в 

статусных локациях, тяготеющих к центру 
города»,— уточняет госпожа Трошева. 

Андрей Косарев с коллегой солида-
рен и добавляет, что если в 2019 году и 
в первой половине 2020-го было зафик-
сировано снижение интереса застрой-
щиков к освоению крупных площадок, 
участкам, расположенным за КАД, и 
площадкам с неготовой разрешительной 
документацией, то сейчас спектр поиска 
значительно расширился. «Застройщики 
готовы приобретать даже участки, требу-
ющие внесения изменений в Генплан и 
ПЗЗ. Например, 

”
Группа ЛСР“ объявила о 

планах создать и освоить 143 га на намы-
ве Васильевского острова, а компания 
КВС намерена приобрести почти 200  га 
в Пушкинском районе Петербурга»,— го-
ворит он.

Партнер Rusland  SP Андрей Бойков 
вместе с тем настаивает, что основной 
спрос составляют точечные проекты до 
50  тыс. кв.  м жилья в черте города. «На 
участки за КАД спрос, конечно, есть, од-
нако в последние несколько лет сильно 
он сократился. В первую очередь девело-
перы ищут проекты в корректной зоне с 
градостроительными документами. Такие 
участки охотно финансируют банки, и они 
позволяют максимально быстро выйти на 
стройку»,— добавляет он. 

Кредитные программы С  целью 
снизить долю собственных средств деве-
лоперов на начальном этапе проекта бан-
ки начали вводить кредитные программы, 
в частности, по финансированию приоб-
ретения новых площадок, а также раз-
работки и получения проектной докумен-
тации. Сбербанк, например, предлагает 

проектный бридж-кредит, финансируя на-
чальные этапы жилищного строительства, 
в том числе приобретение прав на землю 
или проектных компаний и расходы на 
разработку исходно-разрешительной до-
кументации. Также существует мезонин-
ное финансирование, то есть замещение 
собственных средств, возмещение ранее 
понесенных затрат, приобретение новых 
площадок с регрессом на действующие и 
новые кредитуемые проекты, финансиро-
вание под залог будущей прибыли или по-
строенного жилья. «Известно, что первая 
сделка по мезонинному финансированию 
была закрыта в апреле 2019 года»,— гово-
рит госпожа Трошева.

Больше, не меньше В  ближайшей 
перспективе эксперты ожидают еще 
больший рост инвестиций в участки для 
жилого девелопмента. «Во-первых, пан-
демия не оказала значительного влияния 
на рынок первичного жилья, оно было с 
лихвой компенсировано монетарными 
факторами, такими как снижение до-
ходности вкладов и облигаций, налого-
обложение депозитов и, конечно, вве-
дение льготной ипотеки»,— объясняет 
господин Косарев. Во-вторых, расходы, 
связанные с переходом на эскроу-счета, 
уже заложены в бизнес-модель тех де-
велоперов, которые работают на рынке. 
В-третьих, снижение ключевой ставки 
сделало для застройщиков более до-
ступным и проектное финансирование. 
Господин Косарев предполагает, что 
основной интерес девелоперов, несмо-
тря на возвращение крупных greenfield-
проектов, будет сконцентрирован в рай-
оне «серого пояса», где по-прежнему 
много предприятий с земельными участ-
ками, достаточными, чтобы обеспечить 
участников рынка работой на долгие 
годы вперед.

Большая часть застройщиков заявляет, 
что находится в поиске новых пятен под 
строительство. Генеральный директор 
группы «Аквилон» Виталий Коробов от-
мечал в интервью 

”
Ъ“, что компания вы-

нуждена мониторить практически все, что 
выставляется или не выставляется на про-
дажу, так как земельные участки с полу-
ченной разрешительной документацией в 
Петербурге можно пересчитать по паль-
цам. По итогам трех кварталов «Аквилон» 
пополнил портфель проектов на 200 тыс. 
кв.  м при намеченном бенефициарами 
плане в 300  тыс. «квадратов», поэтому 
до конца года можно ожидать закрытия 
сделок по приобретению участков под 
строительство еще 100  тыс. кв.  м жилой 
недвижимости.

О намерении потратить от 5 до 7 млрд 
рублей на приобретение земельных участ-
ков совместно с банками-партнерами в 
этом году объявил президент и владе-
лец группы RBI Эдуард Тиктинский, под- 
черкнув, что хороших участков в городе 
не так много, а продавцы становятся бо-
лее сговорчивыми, чтобы зафиксировать 
сделки. 

«Заключение сделки — длительный 
процесс, поэтому ожидается, что в 2021 
году активность застройщиков останется 
на достаточно высоком уровне»,— полага-
ет Ольга Трошева. По ее мнению, устояв-
шихся схем по приобретению земельных 
участков на рынке не сформировалось и 
они по-прежнему зависят от личных до-
говоренностей участников — продавца, 
покупателя и банка, предоставляющего 
проектное финансирование. n
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Экспертное мнение

Экспертное мнение

«Есть прямой экономический 
стимул для СНТ заключать  
договор с региональным  
оператором» «Мусорная» реформа в Ленинград-
ской области стартовала чуть более года назад. За это время 
количество нелегальных перевозчиков отходов в регионе сни-
зилось, но некоторые представители бизнеса и садоводств 
по-прежнему уклоняются от работы с официальным опера-
тором. О вопросах взаимодействия с такими организациями 
и способах отслеживания мусора BG рассказал генеральный 
директор АО «Управляющая компания по обращению с отхода-
ми в Ленинградской области» Антон Бучнев. Беседовал Дмитрий Матвеев 

BUSINESS GUIDE: Сколько договоров на вы-
воз твердых коммунальных отходов (ТКО) 
к настоящему времени заключено в Лен- 
области?
АНТОН БУЧНЕВ: Региональный оператор за-
ключил уже более 12  тыс. договоров на 
вывоз ТКО с юридическими лицами, объ-
екты которых расположены в регионе. 
Этот процесс идет непрерывно: создают-
ся новые юрлица, меняются собственники 
объектов недвижимости и арендаторы. 
BG: Имеет ли значение, кто именно заклю-
чает договор — собственник или арен- 
датор?
А. Б.: С точки зрения законодательства РФ 
об обращении с отходами обязанность за-
ключить договор на вывоз ТКО возложена 
на собственника, но по договору аренды 
он может это поручить арендатору. Сей-
час есть проблема заключения договоров 
по нежилым помещениям, расположен-
ным на первых этажах многоквартирных 
домов, своего рода классический пример 
«безбилетников», когда владельцы таких 
помещений — в основном те, которые их 
сдают в аренду представителям малого 
бизнеса вроде небольших кафе, булоч-
ных, салонов красоты,— уклоняются от 
заключения договора. Для них это очень 
удобно: можно складировать мусор в об-
щедомовой бак либо просто так, либо не-
гласно договариваясь с  ТСЖ. По закону 
владельцы этих помещений имеют право 
пользоваться контейнерами, но у них есть 
обязательство заключить договор на вы-
воз ТКО с региональным оператором и 
оплачивать вывоз мусора по нормативу, 
который устанавливается органами вла-
сти региона. Мы проводим активную рабо-
ту по данному направлению и понуждаем 
владельцев таких помещений заключать 
договоры. В первую очередь — в крупных 
жилых массивах, которые находятся на 
границе города и области: Кудрово, Яни-
но, Мурино, Девяткино и Колтуши. Штраф 
за отсутствие договора — 250 тыс. рублей. 
В вопросе привлечения к ответственности 
недобросовестных владельцев помеще-
ний региональный оператор сотрудничает 
с комитетом государственного экологи-
ческого надзора Ленинградской области. 
Значительную помощь и поддержку также 

оказывает Ленинградская областная при-
родоохранная прокуратура.
BG: Как продвигается работа по заключе-
нию договоров с СНТ?
А.  Б.: Многие СНТ первоначально уклоня-
лись от заключения договоров, но благо-
даря совместной работе регоператора с 
районными администрациями Ленинград-
ской области и контрольно-надзорными 
органами договоры стали заключаться ак-
тивнее. Ведь мусор, который образуется в 
садоводствах, никуда не исчезает и остает-
ся в регионе, и в отсутствие договоров он 
будет либо вывозиться нелегальными пере-
возчиками в леса, увеличивая площадь 
несанкционированных свалок, либо под-
брасываться членами садоводств в баки 
жителей сельских поселений Ленобласти, 
на муниципальные контейнерные площад-
ки. Сегодня договоры заключены пример-
но с 80% областных садоводств. Кроме 
того, мы договорились с Управлением са-
доводств Петербурга, что город не будет 
предоставлять субсидии и иные программы 
поддержки тем садоводствам, которые не 
заключили договор с оператором. Это пря-
мой экономический стимул для СНТ, так как 
в противном случае они потеряют деньги.
BG: Каким образом рассчитывается тариф 
для юридических лиц?
А. Б.: Тариф на вывоз ТКО единый и уста-
навливается властями Ленобласти по ут-
вержденной федеральной методике. На 
2020 год это 793,23  рубля за кубометр. 
Плата для юридических лиц и ИП фор-
мируется по-разному: если у них есть 
собственные контейнерные площадки, то 
сумма рассчитывается по объему вывоза; 
если собственной контейнерной площад-
ки нет, они платят в зависимости от уста-
новленного норматива накопления ТКО. 
BG: Есть ли какие-то особенности в расче-
тах для СНТ?
А.  Б.: Около 97% договоров оператора с 
СНТ заключены по вывозимому объему, то 
есть у них есть контейнерные площадки. 
Например, в садоводстве за месяц обра-
зовалось 5  куб.  м мусора. Приехала ма-
шина под этот объем, оператор посчитал 
плату по тарифу, и садоводство заплатило. 
В случае с СНТ имеет место сезонный фак-
тор: зимой в садоводстве остается меньше 

людей, а значит — меньше мусора, и во-
прос справедливого распределения фи-
нансовой нагрузки на членов СНТ — это 
уже работа председателей товариществ. 
На данный момент есть 3% «нормативных» 
СНТ, которые оплачивают вывоз мусора по 
нормативам накопления, но этим садовод-
ствам мы предлагаем построить контей-
нерные площадки, поставить баки, и тогда 
оператор переведет их на работу исключи-
тельно по объему, что, возможно, позволит 
им сэкономить на вывозе мусора.
BG: Что нужно сделать, чтобы заключить 
договор с региональным оператором?
А. Б.: Мы оптимизировали эту работу. Для 
того чтобы подать заявку, достаточно  
зайти на сайт регионального оператора 
и оставить свои контактные данные. Его 
специалисты связываются с клиентом и 
сами оформляют заявку — нужно лишь 
предоставить данные по телефону и при-
слать копию подписанного документа 
по электронной почте. Далее заявка по-
падает к региональным представителям, 
которые готовят договор, подписанный 
двумя сторонами. Кроме того, заявитель 
самостоятельно может оформить заявку 
на сайте регоператора, после этого ему 
будет направлен договор. 
BG: Вы уже сказали о штрафе в 250  тыс. 
рублей, если договора нет. Какие послед-
ствия ждут тех, кто заключил договор, но 
не платит по нему?
А.  Б.: Недобросовестных плательщиков 
ждут судебные разбирательства: сейчас 
в суде более 150 исков. Условия договора 
нарушать не стоит, ведь мы взыскиваем не 
только сумму долга, но и пени, расходы на 
оплату госпошлин, оплату услуг представи-
тельства — это довольно большие суммы. 
BG: Какие структуры являются самыми 
крупными должниками?
А. Б.: В «топе» должников среди юрлиц есть 
две категории. Первая — это управляю-
щие многоквартирными домами компа-
нии. Некоторые из них платят вовремя, но 
часть задерживает деньги и платят только 
тогда, когда мы выдвигаем официальные 
претензии и подаем в суд. Вторая группа 
— это иные организации, которые платят 
по объему вывоза или нормативу нако-
пления. Благодаря претензионной работе 

оператора количество недобросовестных 
плательщиков сокращается. С  ними мы 
либо подписываем график погашения 
долгов, либо, если не пришли к соглаше-
нию, обращаемся в суд. Из основных не-
добросовестных должников: сетевые ма-
газины ООО «Бэст Прайс», некоторые из 
дирекций, входящих в состав ОАО  РЖД, 
сеть магазинов ООО «Норман СПб».
BG: Повлияла ли реформа на сокращение 
числа «серых» перевозчиков, занимаю-
щихся отходами?
А.  Б.: Да, их количество значительно со-
кратилось, но часть отходообразователей 
Ленинградской области еще имеют с ними 
договоры. Такие перевозчики не пытаются 
мимикрировать под нас, у них даже мо-
жет быть лицензия, по которой они могут 
работать в городе, не вступившем в «му-
сорную» реформу, но не в области. Часть 
СНТ пользуется их услугами, и многие 
председатели товариществ получают от 
этого определенную финансовую выгоду. 
Некоторые юрлица тоже считают, что про-
ще воспользоваться услугами компании, 
которая будет возить дешевле тарифа. На 
самом деле, это будет либо подлог, когда 
перевозчики по документам пытаются сда-
вать на полигоны отходы как образован-
ные в Петербурге, а по факту — област-
ные, либо откровенный криминал, когда 
они просто свозят мусор в лес или в поле. 
BG: Как бороться с такими перевозчиками?
А.  Б.: Во-первых, необходимо вступление 
Санкт-Петербурга в реформу, чтобы в 
городе появился полноценный регио-
нальный оператор. Тогда все отходы, по-
ступающие из города в область, можно 
будет отследить. Сейчас это большое 
количество перевозчиков, которые везут 
отходы на разные полигоны Ленобласти, 
и контролировать всех сложно. Второй 
момент — нужно внедрять дополнитель-
ные системы идентификации машин, ко-
торые возят мусор по дорогам Ленинград-
ской области. Наши машины уже сейчас 
можно отслеживать с помощью системы 
ГЛОНАСС, но это отслеживание должно 
быть увязано и с Петербургом. Тогда будет 
единая эффективная система контроля и 
перемещения и петербургских, и област-
ных отходов. Мы также возлагаем боль-
шие надежды на инициативу губернатора 
Ленобласти Александра Дрозденко, кото-
рый предложил принять областной закон 
об обязательности QR-кодов для мусоро-
возов, осуществляющих перемещение от-
ходов по территории области. Это позво-
лит сделать транспортирование отходов 
более прозрачным и усилиями областных 
надзорных органов предотвратить работу 
нелегальных перевозчиков. n
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Автодилеры

1.	Роман Слуцкий,  
	 генеральный директор сети дилерских центров «Аларм-Моторс»

2.	Вадим Арустамян,  
	 председатель совета директоров ГК «Максимум»

3. Евгений Войтенков,  
	 региональный директор АО «Автодом» 

В голосовании также участвовали

Алексей Безобразов, 
генеральный директор «Аксель Групп»

Максим Вирченко, 
генеральный директор ООО «Рольф Эстейт Санкт-Петербург» 

Борис Демешко, 
директор дилерских центров «Inchcape Тойота/Лексус Пулково» 

Сергей Еганов, 
генеральный директор ООО «Группа компаний ”Мега-Авто“»

Александр Иванов, 
председатель совета директоров ГК Wagner

Василий Марушко, 
исполняющий обязанности генерального директора АО «Евросиб-Авто-УК»

Олег Миронов, 
генеральный директор ГК «Авангард»

Сергей Моренков, 
председатель совета директоров ГК «Стратегия Рост» (включает «Автополе»)

Сергей Новосельский, 
управляющий «Объединенной автомобильной корпорации — РРТ» (ОАК-РРТ)

Владислав Рыдаев, 
генеральный директор ГК «Прагматика»

Юрий Синкевич, 
совладелец ГК «Автопродикс»

Антон Солдунов, 
генеральный директор ГК «Петровский автоцентр»

Авторитейл

Авторитейл

В октябре продажи новых легковых авто-
мобилей увеличились на 13% по сравне-
нию с аналогичным периодом 2019 года, 
это самый большой рост продаж с сентя-
бря 2018-го, хотя показатели десяти меся-
цев 2020 года остаются отрицательными, 
что в итоге может повлиять на годовое 
падение продаж в объеме 10%. Пред-
седатель комитета автопроизводителей 
Ассоциации европейского бизнеса Томас 
Штэрцель отмечает, что положительные 
результаты октября традиционно симво-
лизируют предновогоднюю гонку продаж.  
В аналитическом агентстве «Автостат» 
подчеркивают, что на фоне общего па-
дения рынка сегмент новых премиальных 
авто в России чувствовал себя немного 
лучше, чем массовый.

В собственности россиян находится 
более 3  млн машин премиальных брен-
дов, что составляет 7% от всех легковых 
авто в стране, приводит данные агент-
ство. Самые популярные модели: Lexus XR 
(+13,9% к первому полугодию 2019 года), 
BMW X5 (+34,8%) и Mercedes-Benz E-Class 
(–24,6%). 

В  премиальном сегменте значительно 
изменились цены, говорят эксперты. На-
пример, прибавку к стоимости получили 

два кроссовера Jaguar — E-Pace и F-Pace 
(на 1,4–3,5%), а также большинство вне-
дорожников Land Rover (на 1,3–3,6%). 
Кроме того, бренд BMW поднял цены на 
0,4–9,2% для 14  моделей из  30, пред-
ставленных в России. В модельном ряду 
Porsche четыре модели стали дороже на 
2–5,1%, а отдельные комплектации крос-
соверов Cayenne и Cayenne Coupe поде-
шевели на 0,6–2,7%. Lexus снизил цену 
на некоторые модели седанов и кросс- 
оверов, но у других 12 моделей стоимость 
выросла на 0,5–4,9%.

Выработка остатков В  апреле, ког-
да начался период ограничительных мер, 
продажи новых и подержанных машин упа-
ли на 74 и 46% соответственно по сравне-
нию с мартом 2020 года, говорит руководи-
тель пресс-службы «Авто.ру» Валентина 
Ананьева. Работу вынуждены были оста-
новить европейские и российские автоза-
воды, поэтому сократились поставки ма-
шин в дилерские сети. Конвейеры встали 
не только из-за противовирусных ограни-
чений, но и из-за недостатка комплектую-
щих, которые поставляются из-за рубежа.

Осенью спрос остается на высоком 
уровне и по-прежнему сдерживается 

В новый год  
на старом Ferrari 
Нестабильный курс валюты торопит 
россиян с принятием решения  
о приобретении машины, даже 
несмотря на сокращение реальных 
доходов населения. Объемы 
автокредитования растут. динамику 
показывает и вторичный рынок, 
особенно в премиум-сегменте,  
не в последнюю очередь —  
из-за дефицита поставок машин  
в период карантина. Яна Войцеховская
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Розничная торговля топливом

1. 	Айдар Хабибуллин,  
	 директор ООО «Татнефть-АЗС-Северо-Запад»

2. 	Виталий Маслов,  
	 директор по развитию и операционному управлению сети АЗС «Шелл» в России

3. 	Олег Шалимов,  
	 генеральный директор АО «Газпромнефть — Северо-Запад»

В голосовании также участвовали

Юрий Брянцев, 
генеральный директор ООО «Circle K Россия»

Алексей Пласков, 
до 17 ноября — генеральный директор ООО «РН-Северо-Запад»

Валерий Фарбман, 
генеральный директор ООО «Киришиавтосервис»

Максим Хитров, 
генеральный директор ООО «ЛУКОЙЛ-Северо-Западнефтепродукт»

Авторитейл

Авторитейл

лишь отсутствием новых машин и лик-
видных подержанных, отмечает госпожа 
Ананьева. При этом премиальные бренды 
растут динамичнее и даже показывают 
рост к предыдущему году. Реализация по-
пулярных массовых брендов сдерживает-
ся дефицитом доступных автомобилей на 
складах дилеров, из-за чего многие поку-
патели вынуждены остановить свой выбор 
на подержанных машинах, из-за этого их 
продажи растут стремительнее.

«Хорошую динамику показали китай-
ские бренды — Chery, Haval, Geely, кото-
рые сумели воспользоваться дефицитом 
в более популярных брендах-конкурентах. 
Неплохо показали себя и премиальные, 
такие как BMW, Porsche, Audi, Cadillac»,— 
добавляет эксперт.

Положительная динамика продаж и по-
степенное восстановление рынка наме-
тились по итогам первого полугодия, это 
обусловлено налаживанием полноценной 
работы дилерских центров и эффектом 
отложенного спроса, считает замести-
тель управляющего Санкт-Петербургским 
филиалом РГС-банка Даниил Макаршин. 
Эксперт добавляет, что рост цен, ослабле-
ние рубля и дефицит ликвидных автомоби-
лей не позволят восстановить полностью 
продажи новых машин, что неизбежно 
приведет к снижению объемов рынка по 
итогам года.

По данным генерального директора 
сети автосалонов Fresh Auto Дениса Ми-
галя, самыми востребованными машина-
ми в премиум-сегменте стали Mercedes-
Maybach S-Class, Bentley — Continental 
GT и Bentayga. С  начала года наблюда-
ется рост популярности Ferrari (21%), 
Lamborghini (12%) и Rolls-Royce (3%), под-
черкивает он.

Лидерами по объемам выручки массо-
вых и премиальных брендов за первое по-
лугодие в России стали BMW и Mercedes-
Benz — 59,6  млрд рублей (+13,9%) и 
59,5 млрд рублей (+1,9%) соответственно 
по сравнению с прошлым годом. АвтоВАЗ 
занял пятое место в рейтинге с выручкой 
в 58,8 млрд рублей (–18,6%), а второе и 
третье достались Kia и Toyota: 76,7  млрд 
рублей. При этом падение выручки япон-
ского бренда незначительнее, чем у ко-
рейского: –1,1% против –20,4%.

Рубль-мотиватор Ожидание еже-
годного повышения автопроизводителями 
цен в январе стимулирует продажи новых 
машин: россияне стремятся приобрести 
транспортные средства по текущей цене, 

объясняет господин Мигаль. «На фоне 
финансового кризиса люди стараются 
сохранить сбережения, особенно рубле-
вые»,— подчеркивает он.

На рост продаж во втором полугодии 
положительно повлияли ограничения в 
туристической сфере: деньги тратились 
внутри страны и высокий спрос отразился 
на количестве кредитных сделок, добавля-
ет директор департамента по маркетингу 
и рекламе ГК  «Автоспеццентр» Алексей 
Ермилов.

Даниил Макаршин уверен, что новой 
волне крупных приобретений способство-
вали нестабильная ситуация с рублем и 
бессистемно растущие цены. «Если еще 
летом некоторые прагматичные люди пла-
нировали менять автомобиль в 2021 году, 
то переписанные ценники подтолкнули их 
ехать к дилерам не откладывая. В первую 
очередь были раскуплены автомобили 
масс-маркета. Но автомобили премиум-
марок могут активнее покупаться после 
Нового года, так как по ним возможны 
скидки от дилеров при условии замерше-
го рубля»,— прогнозирует он.

В  пользу покупки автомобиля сейчас 
говорит тот факт, что ставки по креди-
там находятся на минимальных уровнях и 
действуют государственные программы 
льготного автокредитования, добавляет 
господин Макаршин. Несмотря на панде-
мию и снижение доходов населения, кли-
енты не готовы отдавать все накопления 
для покупки машины.

Данные «Авто.ру» подтверждают этот 
тезис: каждый второй дилер отмечает уве-
личение числа сделок с привлечением кре-
дитных средств. «Люди покупают машину 
в кредит, так как боятся, что из-за ослаб- 
ления курса рубля завтра она будет сто-
ить гораздо дороже. За время пандемии 
сильно вырос приоритет владения автомо-
билем,— подчеркивает Валентина Ананье-
ва.— Половина жителей крупных городов, 
участвовавших в опросе, которые ранее 
планировали отказаться от собственной 
машины, передумали это делать».

Впрочем, покупают не только в кредит, 
но и подержанные автомобили. Так, по 
данным «Авито Авто», на вторичном рын-
ке Петербурга и Ленинградской области 
в третьем квартале 2020 года рост про-
даж по сравнению со вторым кварталом 
составил 32%. Заметно увеличились про-
дажи подержанных автомобилей преми-
ум-сегмента в возрасте до трех лет: в сер-
висе фиксировали, что жители города по 
сравнению с прошлым годом приобретали 
их чаще на 10,3%. Средняя стоимость пре-
миум-брендов составила 2,7 млн рублей.

Жители России изыскивают и другие 
способы сэкономить. Некоторые плани-
руют отказаться от приобретения каско, 
приводит пример госпожа Ананьева. Вме-
сте с тем эксперт Национальной ассоци-
ации оптово-распределительных центров 
Алексей Васильев замечает, что финансо-
вая грамотность населения повышается, 
и это стимулирует водителей рассматри-
вать каско не как бесполезную трату де-
нег, а как защиту имущества. Однако, по 
прогнозу страховых компаний, из-за пан-
демии, сокращения продаж авто в первом 
полугодии и снижения доходов граждан к 
концу года сегмент каско может потерять 
до 3% в объеме. n 

Несмотря на кризис, спрос на машины остается  
на высоком уровне и сдерживается лишь 
отсутствием новых авто, причем премиальные 
бренды показывают рост к предыдущему году
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Продуктовый ритейл

1.	Тимур Паршиков, 
	 до ноября 2020 года —  
     директор макрорегиона «Северо-Запад»  
	 торговой сети «Пятерочка»; 

2. Армин Бургер, 
	 генеральный директор ГК «О’Кей»; 

	Ю лия Спирина, 
	 менеджер по Северо-Западному федеральному округу сети Metro Cash & Carry

3.	Ярмо Паавилайнен, 
	 генеральный директор ООО «Призма»

В голосовании также участвовали

Мераб Бандзеладзе, 
исполнительный директор макрорегиона «Северо-Запад» ГК «Дикси»

Александр Мышинский, 
совладелец и генеральный директор сети супермаркетов «Реалъ»

Виталий Оденбах, 
региональный директор сети «Ашан» по региону «Север»

Вадим Хомяков, 
директор дивизиона сети «Азбука вкуса» в Санкт-Петербурге

Репутация

Репутация

В 2020 году Weber Shandwick опросили бо-
лее 2 тыс. руководителей по всему миру, 
56% из которых заявили, что высоко ценят 
роль топ-менеджмента в формировании 
репутации всей компании, говорит управ-
ляющий партнер Rights Business Standard 
Алексей Меркулов. По его мнению, репу-
тация собственника является неотъемле-
мой частью компании, в частности потому, 
что в России акционеры становятся конеч-
ной точкой принятия решений, несмотря 
на огромный штат топ-менеджеров. Бене-
фициару, не имеющему медийного веса, в 
разы сложнее налаживать коммуникацию 
с государством, подчеркивает эксперт, 
поэтому выстраивание визионерского 
имиджа — весьма частый запрос. В  на-
сыщенном информационном поле един-
ственное, что может отличать одну ком-

панию от других,— это содержательная 
позиция, основанная на фактах и цифрах.

«В условиях пандемии, когда кризис за-
трагивает все слои населения, отражаясь 
непосредственно на их кошельке, играют 
роль не слова, а дела. При этом нужно по-
нимать, что руководителям довольно тя-
жело было оспаривать те меры, которые 
предлагались государством. В 

”
военных 

условиях“ приказы не обсуждаются. И  в 
этом случае руководитель вынужден вы-
полнять не только бизнес-функцию, но и 
социальную. В нынешние времена малый 
и средний бизнес оказался не в состоянии 
коммуницировать с госструктурами»,— 
констатирует господин Меркулов. Однако 
он уверен, что обоснованная критика — 
это способ достучаться до глухих стен ад-
министраций. ➔ 50

Смелость  
и зрелость Личность и вы-
сказывания акционеров неоспоримо 
имеют влияние на репутацию и развитие 
компании, констатируют медиаэкспер-
ты. И хотя необходимо делать поправку 
на российские реалии, активная и обос-
нованная позиция владельцев предпри-
ятий на фоне эпидемии коронавируса 
может изменить решения властей  
и отразиться на будущем организаций.  
Примером служат некоторые истории 
из Петербурга. Яна Войцеховская 

Решения властей 
балансируют  
между популярно-
стью  
у Роспотребнадзора 
и непопулярностью 
у горожан, поэтому 
открытая  
конфронтация  
бизнеса может  
их изменитьАл
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Виталий Поздеев, 
совладелец  
сети «Семишагофф»
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Интервью

Интервью

«Мы не рискуем,  
мы рассчитываем»  
В 2020 году из-за ограничений, связанных с пандемией, 
многие игроки fashion-рынка перенесли продажи  
в онлайн. А холдинг «Бронка Групп», развивающий сеть 
монобрендовых бутиков (Zilli, Kiton, Canali, Frette), 
вопреки тренду, открыл в Петербурге флагманский 
Canali, площадь которого в три раза больше предыду-
щего. Какие управленческие и рыночные факторы  
повлияли на это решение, рассказывает генеральный 
директор холдинга Никита Муров. Беседовала Вера Кочеткова

BUSINESS GUIDE: Насколько рискованно 
развивать дорогой fashion-ритейл в кри-
зис, когда торговлю закрывают в прямом 
смысле? 
НИКИТА МУРОВ: Я бы говорил не о риске, а 
о расчете. Кризис — это время не прятать 
голову в песок, а действовать, использо-
вать появляющиеся возможности. Напри-
мер, провести обновление интерьеров 
бутиков во время вынужденного простоя 
— мы поступили именно так. Или при-
влечь с рынка лучшие кадры — мы вос-
пользовались этим, чтобы усилить коман-
ду Bronka Fashion Group, особенно в части  
менеджмента. 
BG: Или по кризисным ценам получить 
огромное помещение…
Н.  М.: Не скрою, сложившаяся в период 
коронавируса ситуация дала нам возмож-
ность оперативно провести переговоры 
так, чтобы получить отличное помещение 
на Старо-Невском проспекте для нового 
бутика Canali. В итоге общая площадь но-
вого бутика превысила площадь прежнего 
в три раза при сопоставимых расходах на 
аренду. 
BG: Почему именно Старо-Невский?
Н. М.: Наибольшее количество предста-
вителей люксовых брендов сконцентри-
ровано в этой части Невского проспекта 
— от площади Восстания до Александро-
Невской лавры. Эта локация сегодня, 
как основная улица «золотого квадрата»  
Via Monte Napoleone в Милане, стала глав-
ной бутиковой улицей Петербурга, точкой 
притяжения состоятельных покупателей. 
При этом Старо-Невский продолжает 
активно развиваться как квартал моды с 
магазинами, ресторанами и инфраструк-
турой премиум уровня, где проходят от-
личные мероприятия, связанные с искус-
ством,— арт-программы и инсталляции. 
Все это, естественно, привлекает гостей, 
которые являются целевой аудиторией 
бренда Canali.
BG: А почему сосредоточились на Canali?
Н. М.: Это торговая марка со сложившейся 
историей успеха в России, но все еще с 
колоссальным потенциалом. Сейчас этот 
итальянский бренд — уже далеко не толь-
ко классические костюмы, но и потрясаю-
щие вещи в стиле business casual, очень 
подходящая Петербургу по духу повсед-
невная одежда. Кроме того, если в моно-
брендовых бутиках Kiton и Zilli хватает 
пространства для эффектного представ-

ления коллекций, то в отношении Canali у 
нас долгое время не было помещения до-
статочной площади, чтобы максимально 
раскрыть достоинства бренда для суще-
ствующих и будущих покупателей.
BG: Достаточно ли в Петербурге плате-
жеспособного спроса на Canali? Кто эти 
люди?
Н.  М.: Наш клиент — бизнесмен, топ-
менеджер крупной компании, хорошо 
зарабатывающий профессионал: врач, 
юрист, медиаменеджер. Несмотря на 
сложность экономической ситуации, биз-
нес в Петербурге развивается, появляет-
ся новый класс предпринимателей в сфе-
ре IT, банковского бизнеса, венчурных 
инвестиций, финтеха. Возраст непринци-
пиален: среди постоянных клиентов есть 
и молодежь, и покупатели зрелого возрас-
та. В целом это люди, которые могут оце-
нить качество, хорошие ткани и фабрич-
ную работу. 
BG: И все-таки выбор такого огромного 
помещения для монобренда класса люкс 
кажется рискованным шагом.
Н.  М.: Не согласен. Сегодня специфика 
бренда Canali такова, что он просто не 
может развиваться на маленькой площа-
ди. В этом году у нас был рост продаж и 
на старом месте, в гранд-отеле «Европа», 
но для того чтобы с точки зрения бизнеса 
этот бренд приносил максимальную от-
дачу, в бутике обязательно должны быть 
представлены все его основные линейки 
(Canali 1934, Exclusive, Black Edition). Плюс 
для клиентов должен быть организован 
дополнительный сервис. В  частности, в 
VIP-зоне бутика на Старо-Невском гости 
смогут воспользоваться услугой инди-
видуального пошива Su Misura. Поэтому 
площадь в 280  метров — это абсолютно 
нормально для полноценного монобрен-
дового бутика Canali. К  слову, мы стали 
первым бутиком Canali в континентальной 
Европе, чей интерьер выполнен в новой 
дизайн-концепции бренда.
BG: Как в целом Bronka Fashion Group пе-
режила период коронавирусных ограни-
чений?
Н.  М.: Разумеется, направлению моно-
брендовых бутиков было непросто. Но 
для него сыграло в плюс то, что «Бронка 
Групп» — это крупная многопрофильная 
компания. Устойчивость группы в целом 
позволила чувствовать себя более уве-
ренно и бутикам. 

BG: Был ли пик у кризиса и когда ситуация 
стала выправляться?
Н. М.: Наиболее тяжелым для всех игроков 
рынка продажи товаров класса люкс ока-
зался второй квартал — когда в силу всту-
пили наиболее жесткие ограничения. Это 
время, как я уже говорил, мы использова-
ли для обновления бутиков, а также для 
создания системы дистанционных про-
даж: сверстали онлайн-каталог, распро-
странили его по базе клиентов, после чего 
стали доставлять вещи для примерки на 
дом. Уже в третьем квартале у нас начал-
ся активный рост продаж, который только 
усилился к концу года. При этом меня как 
генерального директора холдинга радует, 
что этот рост не ситуативный, а устойчи-
вый, и уже сегодня финансовая отдача 
от монобрендовых бутиков для «Бронки 
Групп» больше, чем в прошлом году. 
BG: Чем вызвана эта динамика? Какой 
бренд больше других оправдывает ваши 
ожидания? 
Н. М.: Продажи растут по всем брендам. По 
одним больше, по другим меньше, но нет 
такого, чтобы одни торговые марки «тя-
нули» за собой другие. Я бы выделил две 
главные причины хорошей для нас дина-
мики. Первая — управленческие решения, 
которые помогли провести перестройку 
направления монобрендовых бутиков в 
целом. «Тяжелый» люкс — это скорость: 
чем быстрее ты доставишь актуальную 
коллекцию в магазины и чем раньше нач-
нешь продажи, тем быстрее ее купят. Нам 
удалось оптимизировать логистику поста-
вок так, что коллекции приходят в бутики в 
три раза быстрее, чем раньше. Мы стали 
по-другому их покупать, внедрили новую 
систему мотивации для продавцов. Все 
это дает эффект уже сегодня, надеюсь, 
что устойчивый рост будет продолжен и в 
следующем году. Финансовые показатели 
пока приводить не хотел бы, но динамика 
развития продаж внушает оптимизм.
BG: А вторая причина? 
Н. М.: Вторым фактором стал отложенный 
спрос. Многие решили: раз границы за-
крыты, нужно покупать у себя! Несмотря 
на все сложности, оптимизм у людей со-
храняется. Но, наверное, самое важное 
— нам помогла лояльность постоянных 
клиентов, которые в это непростое время 
не захотели снижать свои требования к 
привычному качеству жизни. Сразу после 
снятия ограничений мы видели некоторую 

настороженность, но потом клиенты пош-
ли — люди соскучились по качественно-
му шопингу. Не забывайте, что во второй 
половине года Петербург стал одной из 
главных точек внутреннего туризма. В бу-
тиках мы видим много гостей из Москвы и 
других городов России.
BG: Какова стратегия в продажах «тяжело-
го» люкса на постковидном рынке? 
Н. М.: Для успеха на рынке необходимо тон-
ко чувствовать тренды и привозить наи-
более актуальные на данный момент кол-
лекции. Подчеркну — именно на данный 
момент, а не «вообще». И я благодарен 
сотрудникам Bronka Fashion Group за то, 
что они эти тренды чувствуют. Мы привез-
ли в Петербург такую коллекцию Canali, 
которую по достоинству оценили успеш-
ные молодые предприниматели и менед-
жеры, предпочитающие business casual 
и в целом менее формальный дресс-код. 
Более того, мы первыми привезли в Пе-
тербург женскую линию Kiton — это вещи, 
созданные специально для современных, 
энергичных, независимых женщин, ко-
торые много добились сами. И продажи 
показывают, что ставка на подобный фор-
мат была сделана правильно, хотя счита-
ется, что Kiton — исключительно мужская 
марка.
BG: А как насчет перевода продаж  
в онлайн? 
Н.  М.: Я не верю, что в «тяжелом» люксе 
онлайн-продажи «убьют» офлайн. Мы 
продаем эксклюзивные вещи, а эксклю-
зивность — это не только ярлычок. Люди 
хотят не просто купить вещь и повесить 
ее в гардероб. Они стремятся получить 
определенный опыт взаимодействия с 
брендом: как они переступают порог бути-
ка, кто их встречает, что рассказывает, на 
какие модные тренды советует обратить 
внимание. Онлайн всего этого не даст. 
Кроме того, согласитесь, прежде чем ку-
пить, например, ботинки Zilli из крокодило-
вой кожи, их сначала нужно почувствовать 
на себе, ощутить удовольствие от воз-
можного обладания подобным предметом 
гардероба. Поэтому я больше верю не в 
чистый онлайн, а в микс-форматы, в ба-
ланс между онлайн- и офлайн-торговлей. 
Например, у нас клиент может зарезерви-
ровать понравившийся товар, приехать в 
удобное время, не спеша померить. И ку-
пить, если все устраивает, сразу на месте 
или позже в онлайн-магазине. n
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Частная медицина

1.	Аркадий Столпнер,  
	 председатель правления Медицинского института имени Березина Сергея

2.	Екатерина Борисова, генеральный директор АО «Кардиоклиника»

3.	Лев Авербах, генеральный директор «Корис Ассистанс (Санкт-Петербург)»; 

	А нна Соколова, 	директор медицинского центра «XXI век»

В голосовании также участвовали

Александр Абдин, управляющий партнер Euromed Group
Юрий Андрейчук, генеральный директор лабораторной службы «Хеликс»
Мария Баранова, генеральный директор ООО «МСЧ №157»
Нина Ботерашвили, президент медицинского холдинга «Медика»
Ольга Васильева, генеральный директор сети клиник «Скандинавия»  
и «Скандинавия АВА-Петер» 
Марина Власова, председатель совета директоров медицинского объединения «Она»
Алексей Гапликов, генеральный директор «Петербургской неотложки» 
Антон Глобин, главный врач и генеральный директор Американской  
медицинской клиники
Азат Григорьян, председатель совета директоров ГК «Энерго»
Андрей Каргин, генеральный директор ООО «Новая клиника ”АБИА“»
Марина Касумова, управляющий ГК «Меди»
Роман Константинов, руководитель ГК «Эко-безопасность»
Владислав Корсак, генеральный директор АО «Международный центр 
репродуктивной медицины»
Марина Красичкова, генеральный директор АО «Северо-Западный центр 
доказательной медицины»
Сергей Крыцын, генеральный директор медицинского холдинга СМТ
Надежда Лавренюк, генеральный директор сети клиник «Гранти-мед»
Марина Маршак, управляющий медицинским центром «Март»
Зинаида Мякина, директор клиник «Медси» на Марата и на Петроградской стороне 
Борис Пикоткин, генеральный директор ООО «Мать и дитя Санкт-Петербург»
Сергей Пониделко, руководитель медицинского департамента «СМ-Клиника  
Северо-Запад»
Игорь Пронин, управляющий директор «Института красоты ”Галактика“»
Татьяна Романюк, генеральный директор клиники ЕМС
Галина Суркова, генеральный директор семейной клиники «Роддом на Фурштатской»
Роман Топольсков, генеральный директор частной скорой помощи «Приоритет»
Аркадий Трейгер, руководитель сети «Первая семейная клиника Петербурга»
Елена Чернер, генеральный директор ООО «Инвитро СПб»
Марина Янтураева, учредитель ГК «Вирилис»

Кандидатуры, добавленные участниками проекта  
в ходе голосования

Владислав Баранов, генеральный директор группы клиник «Согаз Медицина»
Александр Солонин, генеральный директор Ассоциации частных клиник  
Санкт-Петербурга

Репутация

Репутация

48 ➔ Петербургский прием Одной 
из ярких фигур противостояния ограничи-
тельным мерам для бизнеса в борьбе с ко-
ронавирусом стал управляющий партнер 
Fort Group Максим Левченко, который 
призвал губернатора Петербурга взять 
на себя ответственность за открытие тор-
говых центров и ресторанов в городе. На 
конец июля те оставались без работы уже 
четыре месяца, в то время как в Москве 
режим деятельности был более свобод-
ным. Господин Левченко сделал заявле-
ние во время совместного с предприни-
мателями сферы общественного питания 
эфира в социальных сетях.

«Александр Дмитриевич, я полагаю, что 
вы действительно мужик, который изби-
рался людьми. За вас проголосовало по 
статистике больше 70% горожан, значит, 
вы всенародно избранный губернатор и 
вы можете принимать решения. Так вот 
я вас прошу: если вы мужик, если вы гу-
бернатор, то возьмите и примите на себя 
ответственность и дайте нам работать»,— 
сказал господин Левченко. Впоследствии 
региональные власти разрешили возоб-
новить работу торговым центрам.

Несправедливость ограничений работы 
бизнеса обсуждали многие рестораторы, 
которым предстоит пережить существен-
ное сокращение времени работы и на но-
вогодние праздники. В апреле Александр 
Затуливетров, владелец «МыЖеНаТы» и 
«Бутерbrodbskybar», объявил, что откроет 
свои рестораны, несмотря на ограниче-
ния из-за коронавируса, если власти не 
объявят чрезвычайную ситуацию. «Я  не 
агитирую за открытие ресторанов раньше 
срока. Я так же, как и все, переживаю по 
поводу пандемии. Меня бесит то, что про-
исходит сейчас в городе, да и, судя по все-
му, во всей стране. Почему кому-то можно 
работать, а кому-то нет? Три дня назад я 
утром вышел на улицу, чтобы купить хлеб, 
встал в очередь, потом я узнал, что от-
крыт строительный магазин, гипермаркет 
гигантский, я поехал туда: да, все откры-
то, действительно все работает. Потом 
мой путь лежал в банк, а затем я пришел 
в свой пустой ресторан и не смог понять, 
чем мы-то провинились. Это безумие. На 
сегодняшний день я должен своим контр-
агентам, арендодателям, персоналу поч-
ти 2  млн рублей»,— заявил он в эфире 
«Ъ FM». Впрочем, ресторан так и не был 
открыт наперекор предписаниям властей. 

Эксперт по личному брендингу Наталья 
Буланова наблюдала, что резонансные 
высказывания руководителей предпри-
ятий о ситуации с коронавирусом имели 
поддержку аудитории. «По моим ощуще-
ниям, подавляющее большинство было за 
то, чтобы ничего не закрывали. К сожале-
нию, финансовая ситуация у большинства 
населения такова, что они скорее готовы 
рисковать здоровьем, чем остаться без 
денег, учитывая, что у многих отсутствуют 
накопления»,— говорит она.

Хотя были и те, кто поддерживал ка-
рантин, а мнения бизнесменов могли за-
ставить потребителей отказаться от услуг 
и товаров компаний, многие россияне 
безразличны к разговорам вокруг топ-
менеджеров, считает специалист. 

С  другой стороны, говорит глава ком-
пании Rating Up Богдан Белоконь, никакой 
замечательный товар не закроет глаза че-
ловека на негативные упоминания в интер-
нете и «сарафанное радио». Эксперты, 
опрошенные BG, все же уверены в том, 
что личность владельца, его имидж и слова 
оказывают влияние на клиентов. В целом, 

говорит сооснователь и глава Vinci Agency 
Александр Изряднов, если про компанию 
не пишут — это сигнал для пользователей 
и партнеров о том, что ее не существует. 
Именно поэтому в любой нестабильный 
период самое главное не прятать голову в 
песок и не исчезать из публичного поля, а 
продолжать общаться с аудиторией, счи-
тает он. «Конструктивные высказывания, 
а не обвинения и попытки давить на жа-
лость окажут позитивное влияние на биз-
нес»,— уверен господин Изряднов.

По мнению руководителя агентства 
Biznesmuza Марины Соболевой, в период 
кризиса нервы оголены, и самое лучшее 
для репутации — не игнорировать общее 
настроение.

Имидж с русским менталитетом 
Институт репутации в России начал созда-
ваться только в постсоветское время, из-
за этого она не имеет пока такого значе-
ния, как за рубежом, считает PR-директор 
креативного агентства Triko Катерина  
Ундалова. «Весь мир сейчас находится то 
ли во второй волне, то ли в паническом при-
ступе: с одной стороны, нельзя вынуждать 
людей рисковать своим здоровьем ради 
прибыли, с другой, невозможно позволить 
бизнесу рухнуть из-за происходящего. Лю-
бой бизнес, не имеющий государственной 
поддержки, находится в очень жестких ус-
ловиях. Сложно судить о том, каковы будут 
последствия слов или действий некоторых 
бизнесменов. Репутационные риски могут 
возникнуть и из-за критики, и из-за похва-
лы власти»,— размышляет она.

Вместе с этим, отмечают эксперты, ре-
путация акционера напрямую влияет на 
бизнес-показатели компании. «Раньше 
существовал своего рода челлендж: кто 
из бизнесменов сможет вживую погово-
рить с Владимиром Путиным, тот получит 
что-то вроде охранной грамоты для свое-
го продвижения»,— вспоминает госпожа  
Ундалова.

В марте президент провел встречу 
с предпринимателями, посвященную борь-
бе с коронавирусом. Одной из выступаю-
щих была основательница сети семейных 
кафе «Андерсон» Анастасия Татулова, 
которая просила поддержать заведения 
общественного питания. «Я  сейчас без 
слез постараюсь вас умолять, но это тра-
гедия»,— заявила она. Госпожа Татулова 
рассказала, как карантин повлиял на от-
расль и что бизнес оказался на пороге 
банкротства, а государство не помогает 
предпринимателям в сложной ситуации. 
«Речь была эмоциональной и получила от-
клик у многих людей. К сожалению, ясного 
ответа и помощи от государства так и не 
было получено, но популярность и извест-
ность были обеспечены»,— комментирует 
ситуацию Богдан Белоконь. В июле госпо-
жа Татулова продала долю в  33% в сети 
кафе Национальной резервной корпора-
ции Александра Лебедева и его супруге 
Елене Перминовой. Вероятно, именно 
высказывания акционера привлекли вни-
мание инвесторов, предполагает эксперт.

Вопрос о том, иметь или не иметь ре-
путацию, не стоит, заключает специалист 
в области управления репутацией и руко-
водитель агентства Media Research Family 
Юлия Бюрг. «Репутация — это то, что 
существует вне компании. Организация 
лишь может ее контролировать. Иметь 
плохую репутацию — значит терять при-
быль. Не следить за репутацией — значит 
подвергаться риску потерять прибыль»,— 
заключает госпожа Бюрг. n
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«Спешить с легализацией 
дистанционной торговли 
алкоголем не стоит»  
После освоения петербургского рынка ГК «Альта Вина» 
хочет закрепиться в Москве, где в течение трех лет 
намерена открыть более 60 новых винотек. В интервью 
корреспонденту BG Михаилу Кузнецову руководитель 
«Альта Вина» Алексей Серпокрылов рассказал  
о перспективах развития в столице, влиянии пандемии 
на потребление алкоголя и причинах растущей 
популярности вина.

BUSINESS GUIDE: Как пандемия изменила 
ваш бизнес?
АЛЕКСЕЙ СЕРПОКРЫЛОВ: Каких-то негатив-
ных изменений не произошло. Поставки 
вина продолжали поступать, а объем про-
даж в условиях самоизоляции только вы-
рос. Люди стали меньше передвигаться и 
больше проводить время дома, в результа-
те чего потребление алкоголя выросло на 
10–12%. При этом средний чек снизился, 
хотя и некритично: с 3,5 до 3,2  тыс. руб- 
лей. Это связано с тем, что посетители 
стали экономить и обращать внимание на 
более дешевые аналоги известных марок. 
В мае мы отказались от промоакций, что 
не оказало заметного влияния на трафик, 
но позволило повысить маржинальность. 
BG: Почему это не отразилось на посещае-
мости, ведь реальные доходы падают?
A. C.: Значительная часть покупателей дей-
ствительно идет в магазин за ценой. Но у 
наших клиентов другие приоритеты. Для 
них важнее качество алкоголя и возмож-
ность проконсультироваться с професси-
ональными продавцами, продегустировать 
продукцию. Высокая лояльность наших 
потребителей связана еще и с эксклюзив-
ностью ассортимента — до 50% позиций 
представлено только в нашей сети. 
BG: То есть вы вообще не почувствовали 
обеднения населения?
A. C.: Мне кажется, количество денег у лю-
дей в принципе не меняется, просто они 
перетекают от одних людей к другим. Но 
общее соотношение между более и менее 
состоятельными покупателями останется 
прежним. А  люди с высоким достатком, 
как показывает практика, не склонны эко-
номить на хорошем алкоголе.
BG: С какими результатами вы рассчитыва-
ете завершить год?
A.  C.: В денежном выражении рост соста-
вит примерно 12% за счет роста цен. При 
этом с точки зрения объема продаж ситуа-
ция будет идентична прошлому году.
BG: В последние годы люди все чаще пе-
реходят с крепкого алкоголя на слабый. 
С чем это связано?
A. C.: Крепкий алкоголь стагнирует уже лет 
шесть-семь, тогда как интерес к вину толь-
ко растет. Это объясняется формировани-
ем культуры его потребления. Но предпо-
чтения меняются медленно — в структуре 
потребления крепкий алкоголь все равно 
преобладает. В  первую очередь это свя-

зано с его более низкой стоимостью. Но, 
как мне кажется, тенденция по росту доли 
вина в структуре рынка сохранится. Бла-
годаря господдержке в России постепен-
но появляются качественные и недорогие 
образцы вина, которые вполне способны 
конкурировать с водкой по цене. 
BG: Многие импортеры алкоголя развива-
ют в Петербурге свои фирменные вино-
теки. Нет ли риска, что количество точек 
скоро начнет превышать потребности?
A. C.: Открывать винотеки мы начали в 2004 
году, когда этого еще никто не делал. Это 
позволило нам построить самую крупную 
сеть на рынке Петербурга и занять наи-
более удачные локации. Сейчас «Альта 
Вина» включает 20  винотек, и на рынке 
есть место для открытия еще пяти объ-
ектов. Большее количество винотек от-
крывать не имеет смысла, поскольку пре-
миальный сегмент рынка не безграничен. 
Под развитие сети нам интересны такие 
«места силы», как «Галерея» и «Влади-
мирский пассаж». Кроме того, назрела не-
обходимость релокации двух-трех точек.
BG: Каких вложений требует открытие од-
ной винотеки? 
A. C.: Объем инвестиций сильно зависит от 
района города и ассортиментной матри-
цы. Если винотека открывается в элитном 
районе и имеет расширенную матрицу, то 
вложения составят 10–15 млн рублей. При 
открытии небольшой винотеки с более уз-
ким ассортиментом вложения будут в рай-
оне 5 млн рублей. 
BG: Планируете ли вы тестировать какие-
то новые форматы?
A.  C.: Некоторые из винотек откроются в 
новом формате. Например, в них будет 
предусмотрен отдельный зал под пиво. 
Кроме того, мы продолжим развивать бу-
тики под брендом «Альта Вина Русский ку-
паж», где около 80% ассортимента прихо-
дится на отечественные вина. Расширить 
их присутствие позволила поездка по Рос-
сии в этом году, откуда мы привезли более 
60  новых договоров с винодельческими 
хозяйствами. Первая точка в таком фор-
мате недавно открылась на Московском 
проспекте, 171. 
BG: Есть ли у вас планы по развитию за 
пределами Петербурга?
A.  C.: Пока мы сосредоточены на Москве, 
где у нас всего пять точек. В перспективе 
трех лет рассчитываем довести их количе-

ство до 70. Это очень масштабный план, 
но, по нашей оценке, узнаваемость брен-
да в столице начинается от 50  торговых 
точек. Следующим шагом будут регионы, 
но это слишком далекая перспектива, что-
бы ее обсуждать.
BG: Готовы ли вы продавать франшизу?
A. C.: У нас нет ни одного договора франши-
зы. Оставлять за собой только надзорно-
контрольную функцию и передавать управ-
ление внутренними процессами на откуп 
партнерам рискованно. При такой модели 
любые недостатки в работе франчайзи 
могут повлиять на восприятие бренда в 
целом. Нам ближе модель, когда мы откры-
ваем винотеку вместе с соинвестором и 
при этом несем полную ответственность за 
результат. Мы близки к заключению дого-
воренности со стратегическим партнером, 
совместно с которым хотим открыть бутик 
в Москве и продолжить сотрудничество в 
таком формате. Это довольно известная 
компания на алкогольном рынке, но рас-
крыть карты, кто это, мы пока не можем. 
BG: Чувствуете ли вы давление со стороны 
алкомаркетов, число которых бурно растет?
A.  C.: У  алкомаркетов абсолютно другие 
финансовая модель и подходы к бизнесу. 
Они сломали представление о класси-
ческом ведении дел и победили на этом 
рынке именно за счет цены. У нас же пре-
обладает премиальный алкоголь, а на по-
зиции дешевле 1 тыс. рублей приходится 
не более 10% ассортимента. Мы неодно-
кратно наблюдали, что при соседстве с 
гипермаркетом его покупатели никогда не 
пойдут за алкоголем к нам и наоборот. 
BG: Используете ли вы онлайн-канал  
продаж?
A.  C.: Мы абсолютно легально работаем 
через отдел частных корпоративных кли-
ентов, которые имеют право оплатить ал-
коголь в безналичной форме и оформить 
заказ к себе в офис. Доставкой алкоголя 
частным лицам мы не занимаемся ни в 
каком виде. Но у них есть возможность 
оформить заказ через сайт и забрать его 
в магазине.
BG: Как вы в целом относитесь к закону о 
дистанционной торговле? 
A. C.: У этого рынка огромный потенциал для 
роста. Только в этом году через наш сайт 
было оформлено на 30% больше заказов, 
чем годом ранее. Но для нас важнее, что-
бы алкоголь не попал в руки несовершен-

нолетних. Как это проконтролировать при 
дистанционном заказе, пока непонятно, 
поэтому спешить с легализацией дистанци-
онной торговли не стоит. Если этот вопрос 
будет решен, мы будем готовы этим зани-
маться. Если нет, то приносить в угоду биз-
несу чье-то здоровье мы не собираемся. 
BG: Новый закон о виноделии, который 
стимулирует отечественных производите-
лей переходить на отечественное сырье, 
отразился на стоимости продукции?
A. C.: Стоимость неизбежно вырастет. Во-
первых, российское сырье в этом году по-
дорожало в два раза из-за того высокого 
спроса, которого никогда раньше не было. 
Во-вторых, местного виноматериала не 
хватит на всех, что тоже сказывается на 
стоимости. Резкого скачка цен точно ожи-
дать не стоит, но постепенно они могут вы-
расти в пределах 20%. Потребитель этого 
почти не почувствует, поскольку этот про-
цесс будет растянут во времени. 
BG: Произошел ли аналогичный рост при-
менительно к иностранному алкоголю, 
учитывая девальвацию? 
A. C.: Нет, потому что до сих пор мы поль-
зуемся вином, которое было завезено по 
курсу предыдущего времени. Этих объе-
мов хватит, в том числе и на предновогод-
ний период, когда объем продаж увеличи-
вается в два-три раза. При новых закупках 
курсовая разница, безусловно, повлияет 
на цены. Но потребитель почувствует это 
только в марте-апреле. 
BG: Как вы оцениваете курс государства 
на ужесточение регулирования рынка? 
A.  C.: Сейчас у нас достаточно жесткое 
регулирование. Но любые нововведе-
ния скорее усложняют процесс покупки 
спиртного, чем влияют на объем продаж. 
Если государство решит ввести дополни-
тельные ограничения, мы будем готовы 
подстроиться. Главное, чтобы это было 
эффективно, например, в части того, что-
бы оградить несовершеннолетних от упо-
требления алкоголя. 
BG: Видите ли вы риски роста теневого 
сектора из-за такого жесткого регулиро-
вания?
A.  C.: Система ЕГАИС практически полно-
стью исключила теневой сектор. Да и в 
принципе он существует только в сегмен-
те дешевого алкоголя, тогда как пиво или 
вино сложно подделать и при этом прода-
вать по низкой цене. n

Ев
ге

ний
 

Па
вл

ен
ко



52 / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / №232 четверг 17 декабря 2020 года

1.	Дмитрий Морозов,  
	 генеральный директор Biocad

2.	Александр Семенов,  
	 президент АО «Активный компонент»

3. Александр Борисов,  
	 генеральный директор ООО «НТФФ ”Полисан“»

В голосовании также участвовали

Олег Жеребцов,  
генеральный директор ООО «Гротекс» (Solopharm)

Михаил Квасников, 
генеральный директор АО «Фармасинтез-Норд»

Александр Корзун, 
генеральный директор ООО «Фармакор Продакшн»

Георгий Побелянский, 
генеральный директор АО «Вертекс» 

Ефим Прилежаев, 
генеральный директор ПАО «Фармсинтез»

Петр Родионов, 
генеральный директор ООО «Герофарм»

Александр Хромов, 
генеральный директор АО «МБНПК ”Цитомед“»

Елена Чуглина, 
генеральный директор НАО «Северная звезда»

Леонид Шаповал, 
генеральный директор производственного подразделения в России  
ООО «Новартис Нева»

Адлан Элиханов, 
директор ООО «Самсон-Мед»

Фармацевтическая промышленность

Информация

Информация

Контрольный спрос Двумя самыми 
популярными вариантами работы с поста-
новкой задач на удаленке стали приложе-
ния-планеры, как Trello, Jira и Asana, или 
же полноценные решения с разной степе-
нью глубины мониторинга дистанционной 
работы сотрудников. С первыми все про-
сто и безболезненно: каждый работник 
или отдел создает себе «доску» с зада-
чами и ставит дедлайны их выполнения. 
Приложения понятны в использовании и 
позволяют руководителям видеть общую 
картину загруженности персонала. Чаще 
всего их используют организации, кото-
рым важнее достижение конкретных це-
лей, а потраченное сотрудниками время 
на решение одной из задач значения не 
имеет. Со вторым пунктом все сложнее и 
технически, и психологически. 

Согласно данным исследования компа-
нии Step Logic, более 40% работодателей 
осуществляют мониторинг и записывают 
действия сотрудников и подрядчиков, уда-
ленно подключающихся к корпоративной 
инфраструктуре. Компании следят не 
только за тем, что сотрудники делают в 
корпоративной сети, но и за их местопо-
ложением и количеством отработанного 
времени: 34% опрошенных контролируют 
геолокацию и ведут учет длительности 
удаленных сессий и интервалов работы.

Системный контроль обеспечивают два 
вида программного обеспечения, объясня-
ет ведущий аналитик компании «СерчИн-
форм» Леонид Чуриков. Это тайм-трекеры 
и DLP-системы (Data Leak Prevention — 
средства предотвращения утечки дан-
ных). «Классический набор возможностей 
тайм-трекеров — это контроль дисципли-
ны: сколько времени сотрудник проводит 
на том или ином сайте, в том или ином про-
цессе. Используя трекеры, работодатель 
получит, например, такой отчет: сотрудник 
N смотрел YouTube 2,5 часа, еще час про-
вел во 

”
ВКонтакте“ и только пять потратил 

продуктивно — в 1С, Microsoft Office и 

телефонных переговорах. Отчеты можно 
также выстраивать по отделам или по ком-
пании в целом,— рассказывает господин 
Чуриков.— DLP-системы тоже умеют это 
делать, но контроль дисциплины — толь-
ко одна из их функций. Эти программы 
отслеживают все действия сотрудника за 
компьютером, в первую очередь чтобы не 
допускать инсайдерского мошенничества 
или утечек данных. Программа может 
быть установлена также не на компьютер 
сотрудника, а на терминальный сервер. 
Этот вариант будет подходить в той ситу-
ации, когда коллектив работает на личных 
устройствах и обращается к корпоратив-
ной информации с них».

Спрос на такие программы с началом 
пандемии вырос. Подсчеты одних компа-
ний говорят о росте на 30%, другие дохо-
дят до 75%. «По нашим оценкам, с момен-
та начала пандемии спрос на подобные 
решения увеличился на 30–35%. Сейчас 
он продолжает расти, так как многие ком-
пании все еще работают удаленно. Прак-
тика показывает: если сотрудник знает, 
что фирма использует подобные програм-
мы, это само по себе дисциплинирует его, 
а компания в целом получает более высо-
кий уровень информационной безопас-
ности»,— говорит Михаил Годжаев, ру-
ководитель направления аналитического 
сопровождения DLP-систем Infosecurity a 
Softline Company.

Стоимость программ-контроллеров 
варьируется в зависимости от выполня-
емых задач. «Бессрочная лицензия на 
DLP-систему обходится от 7 до 20 тыс. 
рублей на один ПК. Цена зависит от объ-
ема закупки, количества контролируемых 
каналов,— объясняет Леонид Чуриков, до-
бавляя, что в пересчете на год это равно 
затратам на кофе и печенье в офисе.— 
Тайм-трекер обойдется компании дешев-
ле: в зависимости от функционала он 
может стоить до 1 тыс. рублей за пользо-
вателя в месяц».

Эпидемия  
недоверия  
Из-за массового перевода сотрудников 
на удаленную работу спрос  
на программы по мониторингу  
рабочего времени в России  
значительно увеличился.  
Кто перешел на простые планеры,  
а кто — на полноценные системы  
с записью звука, видео,  
подключением к веб-камере  
и доступом к почтовому ящику. 
BG вместе с экспертами оценил 
эффективность тотального  
контроля руководителей  
над подчиненными. Марина Царева

Ев
ге

ний
 

Па
вл

ен
ко



№232 четверг 17 декабря 2020 года / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / 53

Информация

Специалист по отбору и развитию пер-
сонала, основатель карьерных онлайн-
сервисов TestOnJob.ru и MyResume.ru 
Борис Сысоев замечает, что жесткий кон-
троль рабочего времени используется, как 
правило, на вакансиях начального и сред-
него уровня с большой текучкой кадров: 
«Это могут быть сотрудники отдела продаж 
или колл-центров. В этих областях такое 
решение действительно оправданно: стои-
мость внедрения полноценных систем кон-
троля, обучения сотрудников и изменения 
схем документооборота слишком высока, 
а естественная текучка кадров и низкая 
персональная ответственность сотрудни-
ков вынуждают работодателей экономить».

Наука надзирать Руководители по-
разному говорят о желании и необходи-
мости использовать подобные программы. 
Директор по персоналу компании Oberon 
Элина Кудишина считает, что их нельзя на-
звать бесполезными. «Для того чтобы из-
бежать недопонимания и сопротивления, 
руководству компании стоит объяснить не-
обходимость таких систем. Возможно, уже 
на этапе информирования сотрудники ста-
нут внимательнее относиться к рабочему 
времени»,— предполагает она. Госпожа 
Кудишина считает, что программы контро-
ля могут помочь не только с эффективно-
стью, но даже и с креативной частью рабо-
ты: «Для контроля существуют и сервисы 
глубокой речевой аналитики. Например, 
наиболее современные из них с разре-
шения заказчика дают возможность запи-
сывать встречи с sales-командой и потом 
анализировать как поведение клиента, так 
и работу сотрудников. Такой подход суще-
ственно повышает лояльность, позволяет 
выявлять потребности клиента, а также 
самые креативные и результативные идеи 

команды и эффективно корректировать 
стратегии продаж и маркетинга».

«Контролирующие программы помо-
гают оценить самому работнику, сколько 
времени занимает у него определенная 
задача. Руководитель тоже это видит и по-
нимает, каким образом планировать сро-
ки проекта и работу команды, оценивает, 
приоритетной ли задачей занимается че-
ловек. Это помогает сделать рабочий про-
цесс более эффективным»,— соглаша-
ется генеральный директор и основатель 
сервиса FriendWork Александр Красс.

Другой позиции придерживаются в ком-
пании 3М. Там в принципе никогда не ста-
вили задачу контролировать сотрудников. 
«Мы не делали этого до пандемии, не дела-
ем этого и сейчас, когда почти 100% наших 
сотрудников переведены на режим удален-
ной работы. Идеология программ контро-
ля построена на том, что сотрудник — это 
безвольный немотивированный человек, 
который ищет возможность не выполнять 
свою работу, и над ним нужен надзиратель, 
который следит, во сколько он открыл или 
закрыл ноутбук, что он в ноутбуке делает, 
какие сайты посещает. Нам, по большому 
счету, все равно, когда сотрудник включа-
ет свой компьютер, так как нам не важен 
процесс, а важен результат. Сотрудник сам 
управляет процессом достижения своих 
целей — это его зона ответственности»,— 
мотивирует отказ от систем контроля ди-
ректор по персоналу 3М в регионе Россия 
и СНГ Галина Подовжняя.

«Такой контроль только вредит бизнесу 
и команде, снижает доверие и мотивацию 
сотрудников»,— согласен основатель хол-
динга Catalyst Сергей Дегтярев. Их управ-
ляющая компания по развитию франшиз 
работает на удаленке с начала 2018 года. 
По его мнению, работа из дома обычно не 

приносит новых проблем, а лишь выявляет 
старые. «Если на удаленке сотрудники ста-
ли более ленивыми, значит, раньше руково-
дитель оценивал их работу по присутствию 
в офисе. Теперь он их не видит, и у него воз-
никают мысли, что всем нужно поставить 
на рабочий стол программы отслеживания 
рабочего времени и рабочего стола,— рас-
суждает господин Дегтярев.— Я не говорю 
про всех, но большинство руководителей 
вместо того, чтобы принять на себя ответ-
ственность за происходящее в отделе, ста-
ло цепляться за старые рычаги управления: 
потребность всех видеть на рабочих местах 
в определенное время, контролировать, что 
у них сейчас на экране монитора. Этот ме-
тод не ведет к эффективному управлению 
— он ведет к потере атмосферы доверия в 
команде. Для эффективной работы прежде 
всего должны быть понятная постановка 
задач, контроль выполнения этих задач и 
мотивация сотрудников».

В научно-производственном центре 
«НовАТранс» рассматривали вопрос вне-
дрения приложений для учета рабочего 
времени сотрудников, но в итоге отказа-
лись от их использования, выбрав тактику 
контроля не по времени, а по результату, 
с планом работы на месяц и на неделю. 
«В основном все подобные приложения 
фиксируют только само время, которое 
сотрудник провел в программе. Чтобы 
отследить, чем именно он занимался, не-
обходимо дополнительно заходить в про-
токолы программ. Соответственно, на 
каждых двух-трех работников нужен еще 
один сотрудник, который будет этим от-
слеживанием заниматься. Это нецелесо-
образно и невыгодно — особенно для не-
больших компаний»,— уверен основатель 
и генеральный директор «НовАТранса» 
Рафаил Валиев. n
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Не все менеджеры видят необходимость в контро-
ле рабочего времени и действий своих сотрудников.  
Для результата важнее верная постановка задач  
и мотивация людей, говорят они
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Неформал, ты попал В Петербурге появился ряд указаний 
учителям и тренерам, которых в добровольно-принудительном порядке застав-
ляли читать соцсети детей и следить за ними. Интересны властям и сочувствие 
ЛГБТ-сообществу, и участие в нацистских группировках. Молодежь и правда наи-
более подвержена радикализму, говорят эксперты, но превращение наставников 
в надсмотрщиков — против правовых и морально-этических норм. Олег Дилимбетов

Ориентировка на ориентацию 
Учебный год в Санкт-Петербурге начался 
напряженно для всех учеников, интере-
сующихся неформальными движениями 
и объединениями. Первое тревожное 
сообщение было опубликовано 9  сентя-
бря: Российская ЛГБТ-сеть рассказала, 
что учителей школ в Невском районе 
обязали заниматься мониторингом соци-
альных сетей подростков для выявления 
среди них сочувствующих людям с не-
традиционной сексуальной ориентацией. 
Оказалось, что данное распоряжение — 
самодеятельность отдела образования 
районной администрации. Учителям ска-
зали, что они немедленно должны обра-
титься к руководству школы и в полицию, 
если обнаружат у детей на страницах 
«наличие символики секс-меньшинств: 
фото детей с заклеенным ртом/вмес- 
то рта смайл, хештег #молчи или  
#молчичтобытебяуслышали, если такие 
дети будут выявлены, кинуть СМС с ука-
занием номера школы, ФИО ребенка, 
адресом и данными». Цитату для BG при-
вела Российская ЛГБТ-сеть. 

В комитете по образованию Петербурга 
мгновенно открестились от причастности 
к этой истории, сказав, что отдел не может 
привлечь учителей к мониторингу соцсе-
тей, так как это его прямая работа. 

«Получается, что администрация рас-
сматривает только лишь факт размеще-
ния радужного флага школьниками как 
правонарушение или антиобщественное 
действие, которое должно быть наказа-
но. Это просто неприемлемо»,— возмути-
лась член совета Российской ЛГБТ-сети  
Светлана Захарова. 

Старший юрист «Команды 29» Максим 
Оленичев в разговоре с 

”
Ъ“ ранее пояс-

нял, что сбор такой информации неза-
конен. «Такая работа может проводиться 
лишь в отношении одного человека, а не 
всех учащихся с пятого по одиннадцатый 
класс. Лишь при наличии заключения, 
утвержденного руководителем школы, по 
результатам проведенной проверки по 
жалобам. И  только как индивидуальная 
профилактическая работа в отношении 
детей и семей, которые находятся в со-
циально опасном положении»,— говорил 
эксперт. В иных районах, согласно наблю-
дениям BG, подобных распоряжений шко-
лы не получали. 

Смешались в  кучу флаги, люди 
22 сентября Валерий Нечай, тогда — зам-
главреда, а ныне — главный редактор 
«Эха Москвы» в Петербурге, опубликовал 
в своем телеграм-канале письмо город-
ского комитета по образованию, в кото-
ром от учителей требовалось следить за 
своими учениками в социальных сетях. 
Внимание следовало обращать на их 
«причастность к движениям экстремист-
ского толка». Среди того, о чем следо-

вало бы доложить директору, оказались 
призывы к насильственному изменению 
границ России, призывы к терроризму 
или его оправдание, возбуждение расо-
вой, национальной, социальной или рели-
гиозной вражды, реабилитация нацизма, 
кибербуллинг. Здесь в логике просителю 
отказать нельзя. Но далее речь пошла о 
том, что сообщить следовало, если ученик 
причисляет себя и к антифашистам. При 
нахождении подростков, увлекающихся 
описанными в перечне темами, руковод-
ство должно было ставить в известность о 
них МВД и его подразделение Центр «Э» 
(противодействие экстремизму). Дан-
ный пункт вызвал спорную реакцию  
в обществе. 

Председатель «Альянса учителей» Да-
ниил Кен выступил с обращением, в ко-
тором заявил, что дети — не угроза без-
опасности, а учителя — не полицейские. 
«Инициатива Смольного злонамеренна и 
очень опасна. Правительство города за-
пугивает молодых людей, подавляет сво-
боду мысли и самовыражения. Это ради-
кализует молодежь, так как показывает, 
что государство представляет для них 
опасность. Администрация Александра 
Беглова аморально включает в эту рабо-
ту учителей. Это не только мешает им вы-
полнять свою работу, но и способствует 
созданию атмосферы страха и недоверия 
в школе»,— считает господин Кен. 

Неспортивная формулировка 
Затем поводом к началу слежки за несо-
вершеннолетними стал конфликт в Нагор-
ном Карабахе. Комитет по физкультуре 
и спорту Петербурга разослал в подве-
домственные учреждения обращение, в 
котором от тренеров требовалось «выяв-
лять среди занимающихся лиц армянской 

и азербайджанской национальности и 
определять, есть ли между ними кон-
фликты». Правда, можно было обойтись 
и предположением, что такие конфликты 
могут быть. После этого тренер должен 
был обратиться к руководству спортивной 
школы, а оно, в свою очередь, в МВД и 
спорткомитет. 

Его глава Антон Шантырь решил воз-
держаться от подробных комментариев, 
дав один интернет-газете «Фонтанка», 
после чего пресс-служба рекомендовала 
другим СМИ обращаться к данной публи-
кации. «Мы попросили их (тренеров.— BG) 
быть бдительными и в то же время понима-
ющими, смиренными, что ли. Потому что 
тренер — это всегда главный авторитет 
для спортсмена. Мы подобными вещами 
занимаемся не первый раз, то же самое 
происходит в рамках профилактики нар-
козависимости и экстремизма»,— заявил 
господин Шантырь, попросив прощения у 
тех, кого обидели формулировки письма. 

Страхи и махи Перечисленные собы-
тия заставили высказаться ряд петербург-
ских политиков и чиновников. Экс-глава, 
а ныне — член комиссии по образова-
нию, науке и культуре ЗакСа Петербур-
га, бывший учителем истории, Максим 
Резник связал инициативу по выявлению 
ЛГБТ-символики с желанием отдельных 
чиновников выслужиться на фоне приня-
тия поправки в Конституцию  РФ о защи-
те семейных ценностей. «Это не дело ни 
школы, ни учителей, ни органов, а дело 
семьи. Тут вопрос зависимости учителей, 
у которых есть две проблемы: бесправие 
и загруженность. С  точки зрения закона, 
здравого смысла и морально-этических 
норм это возмутительно. Может быть, это 
решили сделать в соответствии с новой 

Конституцией? Это они так семейные цен-
ности насаждают? Так давайте пойдем 
дальше — будет у нас не Дедушка Мороз, 
а дедушка Путин, он же у нас вечный те-
перь. В  данном случае вопрос к родите-
лям, готовы ли они терпеть?»— сказал 
депутат. 

«Кому-то сообщать, докладывать — это 
не функция тренера. Это прежде всего 
ущемляет права самого тренера, искажа-
ет его функции и его роль в подготовке 
спортсмена»,— высказалась член комис-
сии ЗакСа по культуре, глава фракции 
КПРФ Ольга Ходунова, комментируя не-
обходимость выявлять среди спортсме-
нов лиц конкретных национальностей и 
настроений.

Детский омбудсмен Петербурга Анна 
Митянина говорила 

”
Ъ“, что со «странно-

стями» подростков следует разбираться 
внутри коллективов или с родителями. 
«Подобные ситуации нужно выявлять и 
решать внутри педагогического коллекти-
ва. Здесь, я считаю, необходимо участие 
специалистов: психологов, социальных 
педагогов»,— резюмировала городской 
уполномоченный по правам ребенка.

Политолог Дмитрий Витушкин напом-
нил, что в числе особенно громких престу-
плений нескольких последних лет были 
и преступления подростков. Например, 
в 2016 году пара 15-летних школьников 
заперлась в загородном доме в поселке 
Струги Красные Псковской области. Они 
вели огонь по полицейским, а после за-
стрелились. О  радикализме молодежи 
говорит и история студента из Керчи Вла-
дислава Рослякова, который в 2018 году 
устроил в колледже массовый расстрел. 
Погиб 21  человек, еще 67  пострадали. 
Это убийство стало самым массовым в 
истории Новейшей Европы в учебном за-
ведении.

Господин Витушкин полагает, что на 
подобные возникшие в Петербурге темы 
внимание обращать необходимо, но не-
обязательно силами учителей. «С  одной 
стороны, хочется это все критиковать, а в 
случае с армянами и азербайджанцами — 
какое вообще педагогам дело до этноса 
детей?— вопрошает он.— Но хочется ве-
рить, что все это во благо делается. Оче-
видно, что в случаях с армянами и азер-
байджанцами у полиции были установки 
пресечь любые проявления нетерпимости 
с одной и другой стороны. Если такими 
мерами этого можно избежать, то пусть 
хоть так будет. То же касается и известных 
конфликтов между ультраправыми и ради-
кально левыми. Известно, что между ними 
могут разворачиваться кровавые драмы, 
и история Петербурга такие помнит. Мо-
лодежь очень податлива на всякие такие 
вещи, и она же очень радикальна. При 
этом не следует забывать, что учителя и 
так сильно загружены бюрократической 
работой». n
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Практика слежки и доносов в школах и секциях подорвет доверие к людям, которые в большой мере формиру-
ют личность ребенка. А обязанность «верномыслия» не способствует смягчению его настроений
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