
В линейке кредитов для бизнеса банка «Урал ФД» появился но-
вый продукт – кредит на исполнение контракта. С помощью 
этого финансового инструмента предприниматель может по-
лучить до 52 млн рублей по ставке от 11,5% годовых под обеспе-
чение выручки по контракту.

Продукт актуален для исполни-
телей государственных и коммерче-
ских контрактов. Это компании, зани-
мающиеся строительством, капиталь-
ным ремонтом домов, благоустрой-
ством территорий и прочим. Зачастую 
им требуется вкладывать в проект соб-
ственные средства. А оплата прихо-
дит по завершении контракта. Кредит 
«Урал ФД» позволяет получить день-
ги без отвлечения оборотных средств.

Почему выгодно оформить кредит 
под контракт именно в банке «Урал ФД»?

Банк предлагает предпринима-
телям возможность снизить ставку на 
0,5 процентного пункта, если у клиен-
та хорошая кредитная история или ес-
ли он уже обслуживается в банке. 

Кроме того, предприниматель мо-
жет выбрать форму предоставления 
кредита, а специалист банка составит 
для него индивидуальный график по-
гашения.

«Согласно статистике, в России 
почти 30% ВВП проходит через госза-
купки. Рынок государственного зака-

за стабильно растет, несмотря на пан-
демию. Однако контрактная деятель-
ность подразумевает крупные денеж-
ные вложения со стороны бизнеса на 
этапе осуществления работ. В ситуа-
ции, когда требуются дополнительные 
финансовые средства, мы готовы под-
держать предпринимателей Пермско-
го края, предоставив им удобный кре-
дит на исполнение контракта. После 
выполнения всех работ по догово-
ру кредит может быть погашен заказ-
чиком из поступивших на его счет де-
нежных средств. Таким образом, кон-
трактное финансирование помогает 
снизить финансовую нагрузку на биз-
нес и обеспечить исполнение обяза-
тельств по договору в срок», – коммен-
тирует запуск кредита начальник отде-
ла корпоративных продуктов и техно-
логий банка «Урал ФД» Ольга Зайцева. на
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Банк «Урал ФД» запустил новый кредитный продукт для малого и среднего бизнеса

Узнать более подробную информацию о финансовых услугах банка можно  
на сайте «Урал ФД», в офисах для корпоративных клиентов или по телефону 
8-800-300-20-70.

Контрактное кредитование в банке «Урал ФД» –  
уверенность в ваших возможностях!

БРЕНДЫ

Пермские бренды на территории России 
представлены преимущественно непродоволь­
ственными товарами, что связано с промышлен­
ной историей региона и сильной подготовкой 
специалистов в этой области. Освоив внутренний 
рынок, они вышли за пределы края и России. В 
числе позитивных примеров кандидат экономи­
ческих наук, доцент, завкафедрой маркетинга 
ПГНИУ Екатерина Антинескул выделяет «Урал­
калий», «Промобот», «Пермские моторы», АО 
«Сорбент», Лысьвенский завод эмалированной 
посуды и другие. Есть удачные примеры про­
движения на российский рынок продовольствен­
ных товаров, например кондитерская фабрика 
«Пермская», ООО ПКФ «Благодать», «Птицефа­
брика Чайковская», «Вязовские пряники». Ди­
ректор маркетингового агентства «Черная икра» 
Андрей Брюхов считает удачными примерами 
выхода на российский рынок таких компаний, 
как «Тенториум» и пермские фармсети «Аптека 
со склада» и «Планета здоровья», соки пермско­
го производителя «Санфрут». «За этими успеха­
ми стоит воля, смелость, цель, активные, резуль­
тативные действия»,— говорит он.

Таких компаний не очень много, так как на 
пути к российскому потребителю немало труд­
ностей. Сложность завоевания российского по­
требителя зависит от специфики рынка. «Есть 
товары, по которым конкуренция низкая (авиа­
двигатели, калийные удобрения). Но в основном 
приходится завоевывать покупателей доступ­
ными ценами, выгодными условиями поставки, 
сроками изготовления и, конечно, уникальным 
качеством продукта. Так, например, кондитерская 
фабрика „Пермская“ выводила бренд „Правиль­
ные сладости“, аналогов которым не было на 
рынке, и требовалось только обеспечить канал 
сбыта в лице федеральных торговых сетей»,— 
отмечает Екатерина Антинескул. По ее словам, не 
всегда продукты и услуги сразу занимают достой­
ное положение на рынке — производителям при­
ходится искать дилеров или создавать собствен­
ный канал сбыта, решать вопросы с логистикой и 
продвижением.

Квасная волна Есть ряд пермских само­
родков, которым удалось завоевать российского 
потребителя. Например, известный пермский 

производитель кваса ООО ПКФ «Благодать» ра­
ботает на рынке десять лет. За это время ком­
пании удалось зайти в крупные федеральные 
торговые сети: «Ашан», «Пятерочку», «Ленту», 
«Магнит», «Монетку» и шагнуть далеко за преде­
лы Пермского края. Первый кейс кваса компания 
отгрузила в продуктовый магазин Краснокамска 
в ноябре 2011 года, а через пять лет начала по­
корение федерального рынка.

В 2018 году «Благодать» открыла филиал в 
Москве и начала работу над новой маркой. «Мы 

сделали новую марку, в том числе для захода на 
федеральные рынки, чтобы проще было там про­
двигаться. Нам как-то сказали: у вас отличный 
продукт, но „рубашка“ должна быть красивая и 
современная»,— вспоминает руководитель отде­
ла продаж ООО ПКФ «Благодать» Сергей Башке­
ев. В 2019 году стартовал ребрендинг и перевод 
продукции под торговую марку «Дари Добро». 
Сегодня под ней выходит большинство продуктов 
«Благодати»: сбитни, варенье, медовые смеси, 
квас. «История марки „Благодать“ в этом году за­

вершается. Начиная с 2022 года вся наша продук­
ция будет выходить под маркой „Дари Добро“»,— 
объяснил Сергей Башкеев.

В том году «Благодать» стала партнером тор­
говой сети «ВкусВилл» и начала выпуск кваса под 
собственной торговой маркой сети.

Сегодня «Благодать» продает свой фирмен­
ный квас в города Центрального, Приволжского, 
Уральского и Сибирского федеральных округов. 
В ближайших планах производителя  — начать 
выпуск кваса для екатеринбургской сети мага­

Выход из своей зоны Пермские бренды на российском рын-
ке представлены в основном непродовольственными товарами. Сложность завое-
вания российского потребителя зависит от специфики рынка. Помочь в покорении 
новых территорий могли бы меры поддержки, которые пока не сильно развиты в 
Пермском крае. Несмотря на это, есть успешные примеры самостоятельного раз-
вития пермских брендов за пределами региона. Анна Больярова
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Пермские роботы стали известны за пределами региона


