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— от первого лица —

«Мы очень мобильны»
— Решение разместиться в коворкинге 
было как-то связано с пандемией или это 
просто модный тренд?
— Нет, это наше, можно сказать, стратегиче-
ское решение, которое было принято еще до 
пандемии — в 2019 году. Когда я стал руково-
дить компанией и мы утвердили у акционе-
ров новую стратегию ее развития, у нас был 
самый обычный офис и очень небольшая ко-
манда — человек десять. Бизнес начал быст-
ро расти, и мы увеличили команду. Я пони-
мал, что в процессе этого роста нам еще не 
раз придется поменять локацию, а для это-
го нужно придумать какое-то гибкое реше-
ние. И мы его нашли. У коворкинга есть свои 
плюсы и минусы, но пока я вижу в нем боль-
ше плюсов, и мне этот формат нравится.

— Вы имеете в виду экономию затрат на 
аренду и содержание помещения?
— Конечно. У нас нет никаких затрат на офис, 
мы не думаем о бумаге, мебели, электричест-
ве, отоплении и всяких других мелочах, ко-
торые важны, но отвлекают от основной ра-
боты. Мы очень мобильны: если захотим пе-
реехать, то сможем это сделать буквально за-
втра. Нам практически не нужно ничего пе-
ревозить, кроме собственных ноутбуков и не-
большого количества ИТ-оборудования. Пан-
демия доказала эффективность нашего реше-
ния: когда все компании перешли на удален-
ку, экстренно организовывали дистанцион-
ные рабочие места, закупали ноутбуки, у нас 
только сократились расходы на аренду офиса.
— А в чем минусы?
— Наверное, только в том, что люди не сра-
зу привыкают, а вернее, отвыкают от фикси-
рованного рабочего места, где можно расста-
вить фотографии семьи, свою кружку и то-
му подобное. Но плюсов я вижу гораздо боль-
ше. Кроме того, сейчас люди уже привыкли 
работать в другом режиме, более мобиль-
ном. Поэтому считаю, что для клиентских 
менеджеров коворкинг с его гибким про-
странством — это идеальная рабочая сре-
да. Я так и говорю своим коллегам: вот вам 
ноутбук, контроль присутствия на рабочем 
месте меня не интересует, мне важен толь-
ко результат.

«Суммы до 60 млн руб. 
одобряются в течение часа»
— И каков же этот результат, например, 
в автолизинге?
— На сегодняшний день практически весь 
портфель клиентов «ПСБ Лизинг» — это кор-
поративные клиенты. Но в этом году мы по-
полним его и нашим первым розничным 
продуктом — «Автолизинг-Экспресс». Он 
представляет собой скоринговую систему, 
которая по стандартному пакету докумен-
тов позволяет одобрить клиенту финансиро-
вание на сумму до 60 млн руб. в течение ча-
са, а если возникают какие-то дополнитель-
ные вопросы, то решение принимается в те-
чение двух часов.

Продажи уже идут, но мы только в начале 
пути и не строим на этот год амбициозных 
планов по занятию существенной доли роз-
ничного рынка. Для нас важно отработать са-
му систему продукта и максимально автома-
тизировать весь процесс рассмотрения и за-
ключения сделок, как это уже сделано у мно-
гих крупных автолизинговых компаний. Но 
при этом за счет все той же автоматизации 
мы хотим запустить автолизинг без форми-
рования специального бизнес-подразделе-
ния с отдельным штатом. После того как та-
кая система будет выстроена, мы сможем 
продвигать этот продукт на массовом рын-
ке и быстро нарастить портфель до нужных 
нам объемов.
— Хватит ли места на рынке для еще од-
ного крупного игрока?
— Сегмент автолизинга имеет огромный по-
тенциал. Наше видение этого рынка и целе-
вое положение на нем предполагают не про-
сто предоставление финансирования роз-
ничным клиентам, а оказание комплексно-
го сервиса, прежде всего за счет раскрытия 
преимуществ операционной аренды авто-
мобиля. В парадигме классического финан-
сового лизинга сегодня уже ничего глобаль-
но нового для рынка не придумаешь, ни-
каких серьезных трансформаций для этого 
в общем-то не требуется. А вот оперлизинг, 
а за ним и услуга подписки на автомобиль, 
интеграция в банковские экосистемы — это 
уже не будущее, это настоящее.

Хочу отметить, что у ПСБ значительная ба-
за розничных клиентов и большие планы по 
развитию этого сегмента. Мы развиваемся в 
одном направлении с банком и в целом яв-
ляемся частью его продуктовой стратегии. 
Да, «упаковкой», отладкой и продажей авто-
лизингового продукта мы будем заниматься 
самостоятельно, но синергия лизинга с бан-
ковскими продуктами — одна из наших ос-
новных задач.

Сейчас основные усилия мы тратим на ав-
томатизацию нового продукта. В скором вре-
мени у «ПСБ Лизинг» появится полноценная 
онлайн-платформа для розничных клиен-
тов, чтобы сделать оформление услуги мак-
симально быстрым, понятным и комфорт-
ным. Наши специалисты уже проводят пи-
лотные сделки в автоматизированном ре-
жиме, функционал системы совершенству-
ется. В идеале получить автомобиль в лизинг 

должно быть не сложнее, чем, например, за-
казать еду из ресторана или купить билет на 
сайте авиакомпании. Мы стремимся имен-
но к такому уровню.

«Авиакомпании  
платят как по часам»
— Кстати, об авиакомпаниях. По итогам 
прошлого года «ПСБ Лизинг» ворвался в 
топ-10 лидеров рынка лизинга в России 
благодаря сделкам с самолетами SSJ-100. 
Расскажите, как это произошло?
— Этому проекту предшествовала огромная 
работа большого числа профессионалов из 
ПСБ, корпорации «Иркут», Минпромторга и 
других ведомств, самих авиакомпаний. Бы-
ло проведено большое количество рабочих 
встреч и совещаний по структурированию 
проекта, который стал крупнейшей за по-
следнее время сделкой с российской авиа-

техникой. В результате мы не только получи-
ли государственные гарантии по этим кон-
трактам, что вообще уникальный случай на 
лизинговом рынке, но и договорились о тех-
нических гарантиях и постпродажном сер-
висе самолетов.

Наша задача по поставкам «Суперджетов» 
заключалась не просто в том, чтобы выдать 
деньги и ждать платежей авиакомпаний, 
а обеспечить эффективное использование 
имущества, которое мы приобретаем в собст-
венность. Поэтому мы внимательно проана-

лизировали финансовую составляющую биз-
неса авиаперевозчиков, его техническую сто-
рону, а также особенности эксплуатации и об-
служивания самой модели самолета. Для реа-
лизации и сопровождения этих контрактов у 
нас работает собственная техническая служ-
ба, которая следит за эксплуатацией наших 
машин у перевозчиков, контролирует налет 
и техническое состояние каждого борта.

— Как раз низкий налет на «Супердже-
тах» раньше был главной претензией пе-
ревозчиков к авиастроителям. Сейчас 
что-то изменилось?
— По нашим бортам средний налет сейчас 
составляет 200–210 часов в месяц, что явля-
ется очень хорошим показателем для «Су-
перджета», притом что некоторым нашим 
«чемпионам» удается достигать свыше 300 
летных часов в месяц. Мы видим, что даже в 
условиях пандемии самолет востребован и 
активно эксплуатируется авиакомпаниями. 

И что самое главное, по заключенным кон-
трактам нет ни одной просрочки: авиаком-
пании платят как по часам. Дело в том, что в 
части лизингового платежа для перевозчи-
ков мы предусмотрели очень комфортные 
условия, поэтому у нас есть основания быть 
уверенными в том, что задержек в выплатах 
не случится и в будущем.
— В контексте вашего сотрудничества с 
«Иркутом» речь шла о 59 «Суперджетах». 
Сколько уже поставлено авиакомпаниям?
— С корпорацией «Иркут» мы подписали ба-
зовый меморандум, при этом твердые кон-
тракты заключаются на каждый самолет от-
дельно. Сейчас в нашем портфеле контрак-
тов на 13 самолетов, еще несколько самоле-
тов в настоящее время проходят приемку у 
производителя. До конца года рассчитываем 
объявить о новых сделках, в том числе с уже 
действующими клиентами, которые демон-
стрируют очень хорошее развитие и нужда-
ются в расширении флота.
— Еще одна крупная сделка «ПСБ Лизинг» 
в гражданской авиации — контракт на 
66 вертолетов Ми-8 и «Ансат» для Наци-
ональной службы санитарной авиации. 
Как идет реализация этого контракта 
и планирует ли компания наращивать 
портфель вертолетной техники?
— В этом году будет поставлена примерно 
половина партии машин, остальные верто-
леты мы получим в следующем году. В этой 
сделке, кстати, тоже есть государственные 
гарантии Российской Федерации, которые 
были оформлены благодаря продолжитель-
ной работе группы ПСБ в тесном контакте 
сразу с несколькими министерствами и ве-

домствами, отвечающими за оформление 
таких гарантий. Помимо сделки с Нацио-
нальной службой санитарной авиации мы 
прорабатываем еще несколько проектов по 
лизингу вертолетов, в том числе для коммер-
ческих заказчиков, что является еще одним 
направлением развития нашего авиацион-
ного сегмента.
— Работа с отечественными производи-
телями техники — это некие социальные 
обязательства перед государством?
— Нет, «ПСБ Лизинг» — это коммерческая 
компания, наша цель — получение прибы-
ли. Никакой социальной нагрузки у нашей 
компании нет.

«В каждый сегмент  
мы входим очень вдумчиво»
— Каковы итоги работы и насколько ве-
лики амбиции «ПСБ Лизинг» в других 
сегментах рынка?
— Хочу напомнить, что в 2019 году «ПСБ Ли-
зинг» был совершенно другой компанией 
с очень небольшим портфелем, показатель 

чистых инвестиций в лизинг составлял око-
ло 2 млрд руб. Благодаря слаженной работе 
нашей команды и несмотря на все сложно-
сти пандемии, мы сделали очень серьезный 
прорыв в бизнесе. В результате в 2020 году 
мы вошли в топ-10 лидеров рынка, наш пор-
тфель вырос почти в 20 раз. Около полови-
ны в нем занимают сделки по авиации, еще 
около 30% — железнодорожные вагоны, при-
мерно 8% приходится на водный транспорт 
и остальные сегменты.
— Что вы можете рассказать о перспекти-
вах железнодорожного сегмента? Закон-
чился ли очередной кризис перепроиз-
водства на рынке подвижного состава?
— В нашем парке нет универсальных полу-
вагонов, о профиците которых вы говорите. 
Мы не отказываемся их финансировать, но в 
таких сделках мы хотим защитить себя от ри-
сков колебаний арендных ставок в течение 
срока лизинга за счет повышенного аванса. 
Далеко не для всех это приемлемо, хотя мы 
готовы предложить очень гибкий сезонный 
лизинговый платеж. Но нам важно, чтобы 
клиент платил весь срок лизинга, а не обра-
щался через год-другой за реструктуризаци-
ей. Если говорить про сегмент в целом, то, 
по нашим оценкам, загрузка у этого парка 
будет, но, вероятно, не такая существенная, 
как раньше.

А вот специализированные виды под-
вижного состава мы очень активно финан-
сируем. Есть спрос на зерновозы, фитинго-
вые платформы, цистерны, а также на полу-
вагоны нового поколения, которые сегодня, 
по сути, эксплуатируются практически как 
специализированный парк для перевозок 
угля. Но, повторюсь, в каждый сегмент мы 
входим очень вдумчиво, внимательно оце-
ниваем бизнес клиента и сам предмет ли-
зинга, чтобы понимать, будет ли контракт 
выполнен в полном объеме и что будет с на-
шим имуществом в дальнейшем.
— Какие еще сегменты в приоритете 
у «ПСБ Лизинг»?
— Следующий приоритет после авиации — 
морские и речные суда. Мы уже вполне ос-
воились на этом рынке, реализовав несколь-
ко проектов по передаче в лизинг коммер-
ческих морских судов, бывших в эксплуата-
ции, а сейчас очень внимательно смотрим 
и на рынок новых судов, прежде всего по-
строенных на российских верфях. К этому 
опять же очень располагает специфика ПСБ 
как опорного банка предприятий оборон-
но-промышленного комплекса, перед ко-
торыми сейчас стоит задача диверсифика-
ции производства и увеличения доли выпу-
скаемой гражданской продукции. На наш 
взгляд, в судостроении, так же, как и в сек-
торе авиации, именно сочетание кредитно-
лизингового продукта и госгарантий может 
дать очень значительный эффект. Да, сейчас 
существуют программы субсидирования по 
вновь построенным российским судам, од-
нако, несмотря на это, этот рынок остается 
недоступным для операторов среднего и ма-
лого уровня ввиду своей дороговизны.
— Во многих сегментах рынка прави-
тельством реализуются различные меры 
господдержки спроса на отечественную 
промышленную продукцию, в том числе 
через инструменты лизинга. Насколько, 
на ваш взгляд, они эффективны?
— Действительно, некоторым отраслям эко-
номики поддержка государства необходима 
— без нее не будет развиваться, например, 
авиапром, общественный пассажирский 
транспорт и целый ряд других отраслей. В 
авиапроме, по нашим оценкам, объемы го-
споддержки вполне достаточны, а сами ме-
ханизмы стимулируют производителя сос-
редоточиться на ключевом для самолетного 
бизнеса аспекте — техническом сервисе для 
авиакомпаний.

Очень хорошо себя зарекомендовала про-
грамма Минпромторга по поддержке авто-
лизинга. В этом году мы тоже решили в ней 
поучаствовать, и, хотя наш запрос на субси-
дии пока скромный, этот опыт позволит нам 

на практике отработать систему работы по 
программе и активнее использовать эту воз-
можность в следующем году, когда мы нач-
нем целенаправленно продвигать свой роз-
ничный продукт клиентам.

Также в этом году с нетерпением ждем 
запуска программы поддержки по линии 
Минприроды на закупку в лизинг оборудо-
вания и техники для отрасли переработки 
мусора — это очень важная тема для стра-
ны в целом, которая весьма интересна и 
для лизинговых компаний. Еще одна сфе-
ра, которая, на мой взгляд, может быть серь-
езно простимулирована за счет господдер-
жки,— лизинг цифрового оборудования 
отечественного производства. Приоритеты 
по стимулированию этих отраслей эконо-
мики уже давно определены на уровне го-
сударства, поэтому мы ожидаем роста инве-
стиций в связанные с ними секторы. И как 
лизинговая компания поучаствуем в разви-
тии этих сегментов, предоставив дополни-
тельное финансирование.

Беседовал Алексей Екимовский

«Получить автомобиль в лизинг  
должно быть не сложнее,  
чем заказать обед из ресторана»
Генеральный директор «ПСБ Лизинг» Сергей Огиенко 
пригласил „Ъ“ на интервью в современный московский 
коворкинг, где и разместилась штаб-квартира лизин-
говой компании ПСБ. Он считает, что мобильность, 
 гибкость при решении задач клиента и нацеленность 
на результат — это именно то, что нужно для быстро-
развивающейся компании, взлетевшей за год в топ-10 
лидеров российского лизингового рынка.
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C O M P A N Y  P R O F I L E

ООО «ПСБ Лизинг» — универсальная лизинговая компания, головная организация группы компаний «ПСБ Ли-
зинг». Единственным владельцем компании является ПАО «Промсвязьбанк». Компания предоставляет услуги 
лизинга и аренды авиационной техники, железнодорожного подвижного состава, речных и морских судов, 
промышленного оборудования, а также автомобилей и специальной техники. В своей деятельности «ПСБ 
Лизинг» сфокусирован на продвижении гражданской продукции отечественного оборонно-промышленного 
комплекса, обеспечивая потребности рынка как в корпоративном сегменте, так и для предприятий малого 
и среднего бизнеса.

Л И Ч Н О Е  Д Е Л О

Родился в 1984 году в городе Облучье Хабаровского края. С 2000 по 2007 год проходил военную службу в во-
оруженных силах Российской Федерации. В 2005 году окончил факультет психологии Военного университета 
Министерства обороны РФ по специальности «психолог», в 2010 году — факультет финансового менеджмента 
Всероссийского заочного финансово-экономического института по специальности «финансы и кредит». 
В 2010–2017 годах работал в АО «ВТБ Лизинг», занимая должности от эксперта до заместителя генерального 
директора. В 2017–2018 годах занимал должность заместителя генерального директора АО «ВЭБ-лизинг». 
С 2019 года является генеральным директором группы компаний «ПСБ Лизинг».

авиационная техника

2019

ВСЕГО:

2

2020 1 кв. 2021

ЧИСТЫЕ ИНВЕСТИЦИИ В ЛИЗИНГ ГРУППЫ «ПСБ ЛИЗИНГ» В 2019–2021 ГОДАХ
(МЛРД РУБ.)*   ИСТОЧНИК: ПРЕСС-СЛУЖБА ПСБ.

железнодорожная техника
оборудование недвижимость

24

73
1

2

24

1 2 3

14

1 1

морские и речные суда

ВСЕГО:

37
ВСЕГО:

44

*Данные подготовлены на основе МСФО «ПСБ Лизинг».

Для нас важно отработать саму  
систему продукта и максимально  
автоматизировать весь процесс  
рассмотрения и заключения сделок

Мы видим, что даже в условиях  
пандемии «Суперджет» востребован  
и активно эксплуатируется  
авиакомпаниями

В судостроении, так же, как и в авиации, 
сочетание кредитно-лизингового  
продукта и госгарантий может дать 
очень значительный эффект


