
инвестиции
Профессия – финансовый 
консультант. О том, для 
чего нужны такие специа-
листы, какие проблемы они 
могут решить и как пра-
вильно выбрать советника 
по финансам, рассуждают 
иркутские эксперты

Аналитики полагают, что до-
ходность депозитов находится 
«на пределе» и дальше будет 
снижаться. Как в таких усло-
виях правильно выбрать вклад 
в иркутских банках, выяснял 
корреспондент Газеты Дело 

вклады

У иркутян, планирующих пе-
реезд за город, возникает во-
прос, что выгоднее – покупать 
уже готовый дом или строить 
самому. В какие суммы и сро-
ки обойдутся оба  варианта, 
читайте в этом номере

загородный дом
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shop-туризм
Шуба – из Греции, мебель – из 
Китая… Иркутские туроперато-
ры объясняют, в какую страну 
и в какое время года лучше по-
ехать, чтобы сэкономить на по-
купке одежды, техники и даже 
мебели, а заодно и отдохнуть 

Кредиты не любят эмоций
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Создать производство сейчас, с помощью 
банковских займов, или подождать десяток 
лет и открыть целый завод или холдинг уже 
«на свои»? Собственным опытом корпора-
тивного кредитования делятся иркутские биз-
несмены (ОАО «Иркутский масложиркомби-
нат», «Комсомольская правда-Байкал», ОАО 
«Иркпромсервис», ООО «СтройТранс-Ком»)
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Александр Панько,  
центр отдыха «Ерши»

Бизнесмен рассказывает, почему развлекательный бизнес в Иркутске до-
ходнее ресторанного или спортивного, сколько «мерседесов» висит под по-
толком «Дикой лошади» и какой стиль управления необходим, чтобы сделать 
центр отдыха успешным 2-3

Иркутяне – за  
антигламур
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ю Почему развлекательный бизнес в Иркутске доходнее 

ресторанного или спортивного, сколько «мерседесов» 
висит под потолком «Дикой лошади» и какой стиль 
управления необходим, чтобы сделать центр отдыха 
успешным – об этом в интервью корреспонденту 
Газеты Дело рассказал Александр Панько, генераль-
ный директор центра отдыха «Ерши», президент Феде-
рации конькобежного спорта Иркутской области.

за антигламур
– С чего начался ваш 

бизнес?

– В конце 90-х годов я 
на деньги, заработанные 
на стройке, купил в предме-
стье Марата «умирающий» 
цех по деревообработке. 
Сначала занимался изго-
товлением строительных 
и отделочных материалов, 
а потом установил линию 
по лесопилению и решил 
создать полный комплекс 
по производству готовых 
изделий. Со временем 
предприятие преврати-
лось в производственно-
складской комплекс «Си-
блесстиль». 

– Почему, наладив ра-
боту успешного серьезного 
производства, вы решили 
заняться бизнесом развле-
кательным?

– У меня всегда была 
идея создать единый ре-
креационный комплекс, 
который бы объединил са-

«Дикая лошадь». А самые 
первые траты пошли бук-
вально – будете смеяться 
– на теплый туалет для по-
сетителей, приезжающих 
кататься на базу. 

Идею будущего раз-
влекательного комплек-
са разрабатывал в очень 
тесном сотрудничестве 
с проектировщиками. К 
примеру, сидел с ними, 
высчитывал, под каким 
углом к сцене должны 
располагаться столики. 
А от задумки построить 
клуб «Дикая лошадь» и 
до момента его откры-
тия прошло 6 месяцев и 
12 дней. Несколько моих 
друзей проспорили мне 
очень много коньяка: не 
привыкли в Иркутске к 
таким срокам строитель-
ства. При чем со дня от-
крытия клуба-ресторана  
как раз началась череда 
новогодних корпорати-
вов, очень насыщенное 
время, которое «кормит» 
потом несколько месяцев.  

мые разные направления 
– ресторанные, спортив-
ные, развлекательные. До 
сих пор целиком идея еще 
не реализована: пока вре-
менно заморожен проект 
парково-рекреационного 
комплекса с детским игро-
вым центром, кинотеатра-
ми, бильярд-центром и 
строительство спортивной 
зоны с площадками и бас-
сейнами. 

– Какими были первые 
расходы на «Ерши»?

– На всей этой террито-
рии из построек стоял один 
только вагончик, в кото-
ром на прокат выдавалось 
спортивное оборудование: 
лыжи, коньки, тюбы. Еще в 
советские времена на этой 
площадке планировалось 
обустройство горнолыжной 
базы. И когда в 2002 году 
я купил участок, на месте 
вагончика сначала сделали 
бугель-бар. Из него впо-
следствии и родился салун 

ренции, требуется регуляр-
ное обновление – ремонт, 
новая фишка. 

У «Дикой лошади» такой 
фишкой стал живой звук. К 
живым выступлениям мы 
тяготели изначально: неслу-
чайно клуб расположился 
на месте бывшей уличной 
танцплощадки. С самых 
первых дней заведения в 
зале выступала группа, ко-
торая впоследствии превра-
тилась в наш фирменный 
коллектив «Ерш-бэнд». 

Но хотелось приглашать 
и других исполнителей. Од-
нако для этого требовалось 
установить профессиональ-
ное концертное оборудо-
вание. За ним мы специ-
ально ездили на выставку 
во Франкфурт-на-Майне, 
в итоге выбрали англичан 
– заказали аппаратуру то-
повой на этом рынке компа-
нии «TurboSound». «Спец» 
в этом деле – основатель 
«Asia Music» Борис Рожан-
ский – когда пришел в клуб 
уже после установки обо-
рудования, присвистнул: «У 
тебя теперь под потолком 
несколько мерседесов». 

– Кого пригласили пер-
вым делом?

– Сначала «Агата Кристи» 
приехала, следом – «Мумий 
Тролль». Они, кстати, регу-
лярно приезжают к нам пре-
зентовать свой очередной 
альбом. Из последних при-
езжал Бутусов, недавно вы-
ступали Константин Николь-
ский и «Крематорий».

– Пользуетесь служеб-
ным положением, чтобы 
пригласить своего любимо-
го артиста?

– Нет. Если раньше мы 
сами приглашали артистов, 
выступали, так сказать, в ка-
честве антрепренеров, то 
теперь отдали этот процесс 
на откуп профессионалам. 
Иначе специальный отдел 
придется «заводить» – очень 
трудозатратное мероприя-
тие приглашать музыкантов. 

А так, лично мне очень 
бы хотелось послушать 
Владимира Кузьмина. Не-
давно он, кстати, выступал в 
Иркутске, но, к сожалению, 
не у нас.

– Какой проект самый 
любимый?

– Сейчас – работа над 
созданием вольерного 
хозяйства по разведению 

Иркутяне  –
диких животных, который 
мы развиваем на базе 
Прибайкальского нацио-
нального парка. Уже за-
везли несколько кабанов, 
косуль. Ждем снежных 
барсов. Параллельно ве-
дется работа над тем, что-
бы эти труды не пропали 
даром – готовим програм-
му, корректирующую по-
головье волков в наших 
лесах. Для меня это не 
коммерческий проект, 
своего рода творческая 
реализация.

– А какой из проектов 
самый прибыльный?

– Обычно я не выделяю 
прибыльность отдельного 
направления. В комплексе 
центр отдыха зарабатывает 
примерно 30% от вложен-
ного, каждый из бизнесов 
приносит от 10% до 50%. 
Наименее доходным оста-
ется спортивное направле-
ние. Самым прибыльным 
– безусловно, развлекатель-
ный бизнес. Клуб «Дикая 
лошадь» по финансовым 
показателям обходит даже 
ресторан «Париж».

Но сейчас конкуренцию 
ему вполне может составить 
новый проект компании – 
торгово-развлекательный 
комплекс «Юбилейный». 
Планируется построить 
4-этажное здание общей 
площадью 24 тыс кв.м. Это 
будет девелоперский про-
ект компании, хотя на фуд-
корт ТРК вполне может 
зайти один из наших ресто-
ранных бизнесов. 

– Какой стиль управле-
ния нужен, чтобы обеспе-
чить успех развлекательно-
ресторанного центра?

– Не секрет, что основ-
ная проблема этой ниши 
– кадры. До 70% прибыли 
может банально разво-
ровываться из-за плохой 
организации. Поэтому 
честность сотрудников 
стоит на одном из пер-
вых мест. А хорошо ор-
ганизованный контроль 
за персоналом – система 
учета, тайные покупате-
ли – помогает избежать 
проколов, связанных с 
нечестностью сотрудни-
ков. Неслучайно я рабо-
таю в том же здании, где 
располагаются клуб и ре-
сторан. И не только из-за 
шикарного вида из окна.

Кроме того, считаю, что 
каждый человек должен 
быть полезен – в этом за-
лог эффективности любого 
проекта. Не только рестора-
на или клуба. 

– Каким образом стро-
ится ваш рабочий график?

– У меня нет постоянно-

Биографическая справка

ПАНЬКО АЛЕКСАНДР ГЕОРГИЕВИЧ родился 1 октября 
1971 года в Иркутске. С девяти лет занимался конькобежным 
спортом, два года учился в Алма-Ате в школе олимпийского 
резерва. Окончил Иркутский политехнический институт. 

В 1990 году устроился работать на стройку, а через два 
года организовал строительный кооператив «Успех». 

В 1998 году  приобрел находящийся на грани ликвида-
ции цех по деревообработке в предместье Марата. Сейчас 
это производственно-складской комплекс «Сиблесстиль». В 
2002 году купил горнолыжную базу, где за шесть лет создал 
центр отдыха «Ерши».  Весной 2007 года был избран депута-
том Думы Иркутска по 35-му избирательному округу. В 2009 
году избран президентом федерации конькобежного спор-
та Иркутской области. 

Когда в 2002 
году я купил 
участок в 
Ершах, на месте 
вагончика 
сначала 
сделали бугель-
бар. Из него 
впоследствии и 
родился салун 
«Дикая лошадь». 
А самые первые 
траты пошли 
буквально – 
будете смеяться 
– на теплый 
туалет для 
посетителей, 
приезжающих 
кататься на базу. 

За концертным 
оборудованием 
мы специально 
ездили на 
выставку во 
Франкфурт-
на-Майне, в 
итоге выбрали 
англичан 
– заказали 
аппаратуру 
топовой на этом 
рынке компании 
«TurboSound». 
«Спец» в 
этом деле – 
основатель «Asia 
Music» Борис 
Рожанский – 
когда пришел 
в клуб уже 
после установки 
оборудования, 
присвистнул: 
«У тебя теперь 
под потолком 
несколько 
мерседесов». 

Фото А.Фёдорова

Фото А.Фёдорова

– Сколько составили 
расходы на запуск клуба, и 
как быстро вложения «от-
бились»?

– Точно «до рубля» 
вспомнить трудно. Что-то 
около 20 млн руб. Парочка 
«крузёров» точно пошла 
на это. Вернуть вложенное 
удалось довольно быстро 
– спустя чуть больше года. 
Думаю, успеху поспособ-
ствовало точное позицио-
нирование клуба. Заведе-
ние «продвигалось», да и 
сейчас позиционируется как 
«антигламурное». Иркутск к 
тому времени уже устал от 
нарочито роскошных ресто-
раций. Было ощущение, что 
народу не хватало просто-
ты, добротности и в кухне, 
и в развлечениях. И наше 
ощущение на практике под-
твердилось – народ пошел. 

Тем не менее, стоять 
на месте – значит, потерять 
публику. Любым развлека-
тельным заведениям, даже 
в условиях низкой конку-

го  графика на каждый день. 
Он часто корректируется 
по ситуации. Иногда при-
езжаю в офис к обеду, ино-
гда – с утра уже на работе. 
На обед обычно иду в одно 
из своих заведений. Своего 
рода ежедневная проверка 
качества. 

Вот сегодня, к примеру, 
большая часть дня будет 
посвящена обсуждению 
торгового комплекса. 

– На спорт время нахо-
дите?

– Стараюсь каждое 
утро заниматься. У себя 
дома под спортзал обору-
довал отдельную комна-
ту. Спортсмены бывшими 
не бывают, поэтому силы 
воли достаточно, чтобы 
самому заниматься, без 
надзора тренера. В бизне-
се спортивный опыт тоже 
помогает: есть навык пра-
вильно рассчитать силы, 
систематизировать время.

А вот отдыхать я пред-
почитаю все же на природе. 
Рыбалка, охота – мой люби-
мый способ разрядиться и 
перезагрузиться.

– Какие ниши сейчас 
перспективны, а в какие от-
расли в Иркутске уже позд-
но заходить?

– Не нужно думать, что 

бизнес-ниши в городе уже 
все перепаханы и поделе-
ны. И, думаю, зря начинаю-
щие предприниматели де-
лают ставку исключительно 
на новые отрасли. Главное – 
трудолюбие и фишка, отли-
чающая вашу компанию от 
конкурентов. Ну, и точный 
расчет, конечно. 

Что касается вопроса – 
на какие деньги развивать 
бизнес, брать или не брать 
кредит – на него предпри-
ниматель должен ответить 
сам: нужна ему фабрика 
через 5 лет, но за кре-
дитные деньги, или пока 
достаточно небольшого 
производства, а фабрика 
– пусть будет через 25 лет, 
но за «свои». 

Никита Змановских, 
Газета Дело
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Инвестиции Инвестиции

Управление личными финансами:  
как не потерять, а приумножить?

– Эдуард, расскажи-
те, что нужно для того, 
чтобы иметь возмож-
ность самому управ-
лять своими деньгами?

– На самом деле все, 
что вам нужно – это 
компьютер с выходом 
в Интернет и надеж-
ный партнер, который 
предоставит доступ к 
максимально широко-
му набору финансо-
вых инструментов. Все 
остальное – это дело 
техники. Вы открываете 
счет (для этого нужно 
всего один раз посетить 
офис, дальнейшее взаи-
модействие с брокером 
происходит полностью 
дистанционно), устанав-
ливаете специальную 
программу и получае-
те возможность заклю-
чать сделки – покупать 
и продавать акции, об-
лигации, контракты на 
валюту, золото, нефть и 
другие активы. То есть 
в вашем распоряжении 
будут абсолютно все 
возможности финансо-
вого рынка.

– Каким образом 
можно использовать эти 
инструменты?

– Вариантов бес-
конечно много. В этом 
и заключается одно из 
самых больших преиму-
ществ самостоятельного 
управления активами. К 
примеру, по сравнению с 
ПИФами, которые жестко 
регулируются и зачастую 
не имеют возможности 
использовать снижения 
рынка для извлечения 
прибыли, вы можете за-
ключать сделки, рассчи-
тывая не только на рост, 
но и на снижение курса 
акций. То есть даже если 
фондовые индексы па-
дают, для вас, в отличие 
от тех, кто просто купил 
ПИФы, это может быть 
хорошим моментом для 
получения прибыли. 
Кроме того, ООО «Ком-
пания БКС» может пре-
доставить «плечо» – то 
есть появляется возмож-
ность покупать акции 
не только на свои, но и 
на заемные средства, 
увеличивая тем самым 

прибыль от роста коти-
ровок.

Также стоит отметить, 
что вы можете создавать 
различные комбинации 
инвестиционных инстру-
ментов в зависимости 
от ваших личных требо-
ваний к соотношению 
риска и доходности. К 
примеру, если вы кон-
сервативный инвестор и 
привыкли использовать 
в том числе банковские 
депозиты, хорошей аль-
тернативой для вас мо-
гут стать государствен-
ные и корпоративные 
облигации. Это такой 
же надежный инстру-
мент, как и депозит, но у 
него есть очень большой 
плюс – если в случае до-
срочного погашения де-
позита вы теряете боль-
шую часть доходности, 
то в случае с досрочной 
продажей облигаций вы 
получаете весь процент.

– Но ведь, согласи-
тесь, очень сложно с ходу 
разобраться во всех этих 
терминах и технологиях 
Интернет-торговли?

– Да, конечно, и мы 
это прекрасно пони-
маем. Именно поэтому 
особое внимание мы 
уделяем работе с начи-
нающими инвесторами. 
Наши клиенты каждый 
день получают под-
робные аналитические 
материалы, которые 
помогают принимать 
правильные инвестици-
онные решения. Те, кто 
хотят совершать опера-
ции более активно, но 
пока не обладают необ-
ходимым опытом, могут 
использовать сервис 
«БКС-Эксперт» и полу-
чать предельно четкие 
торговые рекомендации 
от персональных управ-
ляющих, когда поку-

* ПО система QUIK MP «Брокер», правообладатель – ЗАО «АРКА Текнолоджиз». ** Торговые рекомендации «БКС-Эксперт» предоставляются исключительно в информационных целях. ООО «Компания БКС» не несет ответственности за результаты инвестиционных решений, принятых клиентом на основе торговых сигналов. Результативность работы следует понимать как итог точного незамедлительного следования всем рекомендациям на примере смоделированных экспертами ООО «Компания БКС» портфелей «БКС-Эксперт».
Доходность виртуальных портфелей «БКС-Эксперт», смоделированных экспертами по данным торгов ММВБ за период с 1.01.2011 г. по 31.12.2011 г. Клиент дополнительно несет расходы согласно Регламенту оказания услуг на рынке ценных бумаг ООО «Компания БКС» и Приложению № 11 к нему. Результат инвестирования в прошлом не определяет результат в будущем. ООО «Компания БКС» не несет ответственности за результаты деятельности по данным рекомендациям. Торговые рекомендации «БКС-Эксперт» предоставляются 
исключительно в информационных целях и не могут рассматриваться или быть использованы в качестве предложения или побуждения сделать заявку на покупку или продажу, или вложение в ценные бумаги, или другие финансовые инструменты. ООО «Компания БКС» не предпринимает никаких действий для того, чтобы убедить кого-либо в том, что ценные бумаги, указанные в торговых рекомендациях, являются подходящими для того или иного инвестора. ООО «Компания БКС», лицензия № 154-04434-100000 от 10.01.2001 г. на 
осуществление брокерской деятельности. Выдана ФСФР РФ. Без ограничения срока действия. *** Только для клиентов, впервые заключающих соглашение с ООО «Компания БКС» и выбирающих тариф «БКС-Старт». В течение 30 календарных дней с рабочего дня, следующего за днем обеспечения наличия на счетах клиента, открытых в ООО «Компания БКС», денежных средств и (или) ценных бумаг, максимальная ставка вознаграждения ООО «Компания БКС» за сделки с ценными бумагами на биржевом рынке составит 0,015% от оборота 
по сделкам, заключенным в течение дня (НДС не включен), после чего, если иное не установлено соглашением, вознаграждение определяется по тарифу «БКС-Старт», а клиент несет расходы согласно Регламенту оказания услуг на рынке ценных бумаг ООО «Компания БКС» и Приложению № 11 к нему, в том числе по комиссии за срочные сделки, депозитарные операции, подачу по телефону поручений на совершение сделок, возмещению расходов ООО «Компания БКС», комиссии за оказание иных услуг. Предложение действительно 
до 31 декабря 2012 года. Условия тарифов и условия предложения доступны на http://www.bcs.ru/broker/products/regulations.asp  и www. bcs.ru/promo/start2/files/rules.pdf, в офисах ООО «Компания БКС», список которых приведен на www.bcs.ru. Условия предложения могут быть изменены ООО «Компания БКС» в одностороннем порядке.

Рассказывая о своей 
профессии, финансовые 
советники часто сравнива-
ют себя с профессионала-
ми в других областях. Вы 
же не приходите к порт-
ному и не просите ровно 
на ту сумму, что принесли 
с собой, сшить любой ко-
стюм, спрашивают финан-
совые эксперты. Поэтому 
не удивляйтесь, когда гра-
мотный консультант посту-
пит аналогично хорошему 
портному – он тоже снимет 
с вас «мерку» и выяснит 
ваши предпочтения. 

Для этого консультант 
будет задавать вам вопро-
сы о вашем финансовом 
состоянии: сколько денег 
вы зарабатываете и сколь-
ко тратите; какие у вас име-
ются активы (сбережения, 
ценные бумаги, недвижи-
мость и т.п.) и какие пас-
сивы (задолженности по 
ипотечным, потребитель-
ским и прочим кредитам). 
Финансовый консультант 
поинтересуется вашими 
планами на будущее, ва-
шими предпочтениями 
и готовностью к риску. 
Консультанта также будут 
интересовать ваши отно-
шения с другими членами  
семьи – например, являе-
тесь ли вы единственным 
кормильцем в семье или 
кроме вас кто-то еще при-
носит деньги в семейный 
бюджет?

Консультант должен 
подробнейшим образом 
выяснить ваши индиви-
дуальные особенности, 
и только в соответствии 
с ними давать вам реко-
мендации по вложению 
средств. Если же в ответ 
на вопрос «посоветуйте 
мне, куда вложить день-
ги?» консультант сразу 
начинает предлагать вам 
конкретные финансовые 
продукты, не имейте с ним 
дела: это не консультант, 
это – продавец, предупре-
ждают собеседники.

– Какими качествами 
(профессиональными, 
личностными), по вашему 
мнению, должен обладать 
финансовый советник по 
продаже инвестиционных 
продуктов? Чем он отлича-
ется от обычного специа-
листа по продажам?

Эдуард Семенов, ди-
ректор Иркутского фи-

Финансовый консультант не обязан быть вам другом
Но должен знать о ваших финансах больше, чем члены вашей семьи

Фото А.Данилова

лиала Финансовой группы 
«БрокерКредитСервис» 
(ЭС): – Высоким уровнем 
профессиональной грамот-
ности – в первую очередь. 
Финансовый советник дол-
жен уметь не только уста-
новить контакт с клиентом, 
но и ориентироваться во 
всех продуктах компании, 
аналогичных предложени-
ях конкурентов и финан-
совом рынке в целом. Он 
рекомендует клиенту кон-
кретные инвестиционные  
предложения и формирует 
его персональный финан-
совый план на долгие годы. 
Это требует высокого уров-
ня квалификации и знаний.

Евгений Папулов, руко-
водитель группы продаж 
инвесторам УК «УРАЛ-
СИБ» (ЕП): – Во-первых, 
он должен быть «профи» 
на фондовом рынке, во-
вторых, хорошим продаж-
ником, «харизматичным 
человеком», который су-
меет расположить к себе 
самых «непробиваемых» 
клиентов. К сожалению, 
оба эти качества в одном 
человеке встречаются 
очень редко.

– С какой категорией 
клиентов чаще всего рабо-
тают консультанты  вашей 
компании? Есть разделе-
ние на тех, кто работает с 
обычными клиентами, и 
тех, кто – с VIP?

ЭС: – Специального 
разделения подготовки 
консультантов в зависи-
мости от величины актива 
нет. Хотя статус клиента, 
конечно, зависит от ак-
тива, суммы инвестиций. 
Такие клиенты приходят в 
компанию, как правило, по 
рекомендации. 

При этом для любого 
сегмента клиентов важ-
но, чтобы бренд, пред-
ставители компании при-
сутствовали в тех местах, 
где бывают сами клиенты. 
В поисках VIP-клиентов, 
кстати, инвестиционные 
компании (в том числе и ее 
первые лица) часто высту-
пают партнерами в статус-
ных мероприятиях высо-
кого уровня.

ЕП: – Четкого разделе-
ния нет. Я могу и готов ра-
ботать с любым клиентом, 
это не зависит от суммы 

его инвестиций. Но к осо-
бым клиентам, скорее все-
го, съезжу сам. 

– Но если будет выбор 
– VIP или рядовой клиент, 
выберет все же первого?

ЕП: – Зачем выбирать? 
Я продам и тому, и друго-
му.

– Есть мнение, что по-
требителями инвестици-
онных продуктов – паевых 
инвестиционных фондов 
(ПИФов), доверитель-
ного управления (ДУ)  –  
являются люди достаточ-
но обеспеченные. По сути 
это продажа VIP-товаров, 
поэтому подход нужен 
особый. Что нужно знать, 
чтобы продавать эти про-

дукты обеспеченным лю-
дям? Какой подход наибо-
лее эффективен?

ЭС: – Напротив, ПИФы 
– это самый доступный вид 
инвестиций для частного 
инвестора. Минимальная 
сумма для покупки паев – 
50 тыс руб. 

А вот доверительное 
управление (ДУ) предпо-
лагает уже более индиви-
дуальный подход к управ-
лению активами – здесь 
суммы гораздо выше. Кли-
ент с большими активами 
может рассчитывать на 
индивидуальные продук-
ты, разработанные специ-
ально для него. 

К слову, чтобы продать 
обеспеченным клиентам, 
надо досконально знать 
суть продукта, знать дина-
мику рынка, экономические, 
политические события. Но 
в целом уровень квалифи-
кации советника зависит 
больше не от статуса кли-
ента, а от общей сложности 
финансовых продуктов.

– Насколько велика 
сила бренда? Помогает ли 
она в продажах?

ЭС: – Сила бренда прин-
ципиально важна. В фи-
нансовой отрасли бренды 
не «строятся» рекламой за 
1-2 года. В большей степе-
ни его создает репутация,  
многолетняя эффективная 
работа на рынке. Выбирая 
компанию, которой можно 
доверить управление лич-
ными финансами, клиент 
в первую очередь обра-
тит внимание на крупную, 
сильную, а главное – на-
дежную, пережившую не 
один кризис, компанию.

ЕП: – Да, помогает. Но 
нет однозначного ответа 
на вопрос, что важнее – 
опыт продавца или бренд, 
под которым он работает. 

С одной стороны, ког-
да клиент готовится стать 
инвестором, он какое-то 
время изучает рынок, пред-
ложения и в час «икс» под-
сознательно делает выбор 
в пользу компании, кото-
рая «на слуху». А с другой 
стороны, нередки случаи, 
когда крупные клиенты 
уходили из компании вслед 
за своими консультантами.

– Одна из задач консуль-
танта – определить инве-
стиционные  потребности 
клиента, склонность к ри-
ску. Как в вашей компании 
подходят к этому вопросу? 
Есть ли какие-то градации 
по суммам, скоринг для 
определения склонности 
клиента к риску? 

ЭС: – В нашей компа-
нии сейчас как раз вне-
дряется технология пер-
сонального финансового 
планирования. Финансо-
вый советник вместе с кли-

ентом заполняет анкету, 
в которой определяются 
финансовые возможности 
инвестора, его готовность 
к риску, цели. По итогам 
подбирается набор про-
дуктов, которые должны 
помочь клиенту добиться 
этих целей в установлен-
ные сроки.

Градаций по точным 
суммам нет, но чем больше 
активы, тем  больше воз-
можностей. Малые акти-
вы обычно ограничивают 
выбор продуктов возмож-
ностью купить ПИФы или 
самостоятельно торговать 
на фондовом рынке.

– Рынок как падает, так 
и растет, и многие клиен-
ты хотели бы, чтобы фи-
нансовый консультант ре-
комендовал, когда лучше 
войти на рынок, а когда 
выйти, т.е. сопровождал 
его на всем «инвестицион-
ном пути». Как вы ведете 
клиентов в Иркутске? 

ЭС: – Задача финансо-
вого консультанта – сфор-
мулировать вместе с кли-
ентом его финансовые 
цели и подобрать продук-
ты, которые помогут до-
стичь этих целей в установ-
ленные сроки.  

А вот рекомендации по 
наилучшим моментам вхо-
да в рынок дает уже анали-
тический отдел компании. 
Здесь специалисты анали-
зируют рынок, составляют 
обзоры и могут сориенти-
ровать, каким образом в те 
или иные моменты работать 
на рынке. Финансовый со-
ветник этой информацией 
тоже владеет, но надо по-
нимать, что он специалист 
именно по продуктам.

ЕП: – Чтобы клиент 
остался с тобой, вести его 
нужно постоянно. Тогда он 
будет доверять тебе в клю-
чевые моменты – прода-
вать, когда все дорого, по-
купать, когда все дешево. 

– Каким соискателям на 
должность финансового 
консультанта отдает пред-
почтение ваша компания?

ЭС: – Мы предпочита-
ем соискателей с опытом 

работы, общее экономи-
ческое образование не 
будет преимуществом. 
Предпочтительнее спе-
циализированное фи-
нансовое образование, 
практические знания 
по рынку ценных бумаг. 
Предпочтений к выпуск-
никам определенных ву-
зов нет. Если же мы ви-
дим, что человек «горит» 
желанием работать имен-
но у нас и у него есть по-
тенциал и тяга к новым 
знаниям, то можем взять 
на работу человека и без 
опыта. Иркутский филиал 
БКС не зря называют куз-
ницей кадров.

ЕП: – Сейчас в эту 
профессию редко берут 
новичков. К сожалению, 
большинство компаний 
ищут уже состоявшихся 
специалистов, которые за 
собой приведут пул кли-
ентов. 

Выращивать своих – 
долго и дорого. Позволить 
себе это могут только круп-
ные компании.

– Насколько интересна 
работа консультанта в пла-
не финансов, карьерного 
роста?

ЭС: – Работа финансо-
вым советником не просто 
интересна, она выгодна – 
и на сегодняшний момент, 
и в перспективе. В нашей 
компании есть корпора-
тивный университет, кор-
поративная библиотека, 
работает программа «Ка-
дровый резерв»… Дости-
гая высоких результатов, 
сотрудник может быть 
уверен, что их заметят, и 
он сможет претендовать 
на более высокую долж-
ность, карьерное пере-
движение по стране. Та-
кие прецеденты есть, и 
они не единичны.

ЕП: –  На старте ка-
рьеры доходы продавца 
более чем скромны, но с 
опытом  и с ростом числа 
клиентов и объемов их 
портфелей доходы могут 
вырасти в разы. 

Никита Змановских, 
Газета Дело
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танта для России новая, поэтому ред-
кие инвесторы понимают, для чего 
нужен такой специалист и какие про-
блемы он может решить. О том, чего 
ждать от финансового советника и 
как правильно выбрать эксперта, 
узнавал корреспондент Газеты Дело.

Ни для кого не секрет, что сейчас мировая экономика крайне 
нестабильна. Каждый день мы слышим сообщения о том, 
что котировки акций, золота, валют то снижаются, то снова 
растут. И очень часто мы даже не успеваем заметить, как 
наши сбережения обесцениваются из-за инфляции, изме-
нения валютных курсов и многих других факторов. Между 
тем, есть люди, которые изо дня в день используют рыноч-
ные колебания для приумножения своего капитала, и их 
становится в нашей стране все больше. Именно поэтому мы 
решили взять интервью у директора иркутского филиала  
ООО «Компания БКС» Эдуарда Семенова, который расска-
зал о том, как можно самостоятельно эффективно управ-
лять своим капиталом.

Сила бренда прин-
ципиально важна. 
В финансовой 
отрасли бренды не 
«строятся» рекла-
мой за 1-2 года. В 
большей степени 
его создает репута-
ция,  многолетняя 
эффективная рабо-
та на рынке. Вы-
бирая компанию, 
которой можно 
доверить управ-
ление личными 
финансами, клиент 
в первую очередь 
обратит внимание 
на крупную, силь-
ную, а главное 
- надежную, пере-
жившую не один 
кризис, компанию. 

пать, а когда продавать 
акции в режиме реаль-
ного времени в виде 
SMS, e-mail или в торго-
вой программе QUIK*. 
К примеру, портфель 
«Умеренный» в 2011 
году показал прирост 
в размере 30,30%, в то 
время как индекс ММВБ 
за этот же период сни-
зился на 16,93%**.

Кроме того, для кли-
ентов, которые хотят 
получить теоретиче-
скую базу и практиче-
ские навыки работы на 
фондовом рынке, спе-
циально создан НОУ 
«Учебный центр БКС», 
который проводит оч-
ные семинары и уда-
ленные вебинары. В 

общем, с «БКС-Брокер» 
проблем с началом ра-
боты у наших клиентов 
не возникает.

– Какие условия вы 
предлагаете? Почему 
в качестве партнера 
стоит выбрать именно 
вашу компанию?

– «БКС-Брокер» – 
один из лидеров рос-
сийского фондового 
рынка. Мы уже более 
16 лет предоставляем 
нашим клиентам мак-
симально широкий 
спектр услуг на финан-
совых рынках. Офисы 
компании расположены 
более чем в 50 городах 
России.

Специально для на-
чинающих инвесторов 
мы разработали тариф 
«БКС-Старт», который 
позволяет ознакомить-
ся со всеми преиму-
ществами работы на 
фондовом рынке. С 
ним вам будут доступ-
ны торговые рекомен-
дации управляющих 
«БКС-Эксперт», про-
смотр хода торгов на 
западных рынках (веду-
щие зарубежные индек-
сы DJ, S&P 500, FTSE, 
DAX), подача голосо-
вых поручений и мно-
гое другое. При этом 
комиссия за соверше-
ние операций составля-
ет не более 0,015% от 
вашего оборота***.

Иркутск 
ул. Свердлова, 43А 

тел.: (3952) 40-60-80 
www.bcs.ru
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Вклады Банки

Вклады в рублях Данные на 16.03.11,  www.sia.ru

Вклад
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Дополнительно

Азиатско-Тихоокеанский Банк, т.780-309
VIP Gold

от
 7

00
 0

00

По
 о

ко
нч

.

Да Процентная ставка (% годовых)
 Cроки вклада: 62 дн 92 дн 121 дн 151 дн 182 дн 365 дн 731 дн 1098 дн
Сумма вклада:  от 700000 RUR 6.400 9.000 10.000 10.200 10.700 11.800 11.900 12.0
1.Выплата процентов - в конце срока, на выбранный клиентом счет пластиковой карты или вклад «Личный счет» открытый в 
«АТБ». 2. Пополнение возможно (Минимальная сумма пополнения - не ограничена) 3. Возможно частичное снятие с сохране-
нием процентной ставки при условии, что минимальный остаток должен быть не менее минимальной суммы для данного вида 
вклада. 4. При досрочном отзыве вклада проценты уплачиваются по ставке вклада «Личный счет» (до востребования) - 0,01% 
годовых, исходя из фактического срока нахождения средств. 5. Вклад пролонгируемый. 6. По желанию вкладчика ему может 
быть безвозмездно открыт специальный карточный счет и предоставлена международная пластиковая карта Visa Gold

Байкалкредобанк, т.241-602
Байкал 
"Капи-
таль-
ный"

не
 о

гр
ан

ич
ен

а

По
 о

ко
нч

.

Да Процентная ставка (% годовых)
Cроки вклада 93д 185д 276д 366д 541д 732д
Сумма вклада:  до 99999 RUR 4,5 6,5 8 9 9,5 10
Сумма вклада:  от 100000 RUR 5 7,5 8,5 9,5 10 10,6
Сумма вклада:  от 1000000 RUR 5,5 8 9 10 11 11,2
1. Вклад с ежемесячным начислением процентов, с выплатой процентов по окончанию срока договора. 2.Пополнение: 
возможно (без ограничений). 3.Частичное снятие: невозможно. 4. В случае досрочного востребования вклада полно-
стью или частично начисленные проценты по вкладу пересчитываются исходя из размера 0,1% годовых (на условиях 
вклада «До востребования»). 5. Пролонгация: возможна (неоднократно).

ВЛБАНК, т.289-500, 289-509 
Четыре 
девятки

от
 5

00

Еж
ем

ес
.

Да Процентная ставка (% годовых)

 Cроки вклада: 370 дн
Сумма вклада:  от 500 RUR 9,999
1.Проценты выплачиваются ежемесячно. 2. Пополнение: возможно (без ограничений). 3. Частичное снятие: допуска-
ется. 4. За весь фактический период, при условии нахождения денежных средств на вкладе до 180 дней вкл-но- 0.1% 
годовых ; от 181 до 369 дней включительно ставка 5.0% годовых. 5.Пролонгация: невозможна (По окончании срока 
договора перекладывается на счет Ккарты или вклад "Универсальный"). 6. Прием до 31 марта 2012 года.

Национальный резервный банк, т.283-535
Сроч-
ный+

от
 3

 0
00

По
 о

ко
нч

.

Не
т Процентная ставка (% годовых)

Cроки вклада 1-455д 456-550д
Cумма вклада:  от 3000 RUR 9.000 12.500
Cумма вклада:  от 300000 RUR 9.500 12.500
Cумма вклада:  от 600000 RUR 10.000 12.500
1.Выплата процентов: в конце срока. 2. Пополнение: невозможно. 3. Частичное снятие: невозможно. 4. При до-
срочном востребовании вклада проценты начисляются по ставке, зависящей от суммы и срока нахождения денежных 
средств во вкладе. 5. Пролонгация производится на условиях и под процентную ставку, действующие в Банке по 
данному виду вклада на день, следующий за датой окончания предыдущего срока. Пролонгация прекращается после 
принятия Банком решения о прекращении открытия новых счетов по данному вкладу.

СКБ-БАнк, т. 500-774
Счаст-
ливая 
монета

от
 1

0 
00

0

По
 о

ко
нч

.

Да Процентная ставка (% годовых)
Cроки вклада С 1 по 

90 дней
С 91 
по 180 
дней

С 181 
по 360 
дней

С 360 
по 1080 
дней

Сумма вклада:   
от 10000 до 100000 RUR

8.500 8.000 7.000 3.000

Сумма вклада:   
от 100000 до 700000 RUR

9.500 8.500 7.500 3.250

Сумма вклада:   
от 700000 до 100000000 RUR 

10.000 9.000 8.000 3.500

1. Выплата процентов:  В конце срока. 2.Пополнение: возможно (без ограничений). 3.Частичное снятие: возможно 
(без потери процентов). 4. Досрочный возврат вклада по ставке "До востребования" 5. Пролонгация: невозможна.

Из-за дефицита ликвидности банки актив-
но привлекают деньги у населения, повышая 
ставки по вкладам, комментируют эксперты 
ситуацию на рынке. Недавно первый зам-
председателя Банка России Алексей Сима-
новский заявил, что считает «опасной ставку 
по депозитам выше 11% годовых». 

Максимальная ставка десяти крупнейших 
банков (по объему привлеченных средств 
населения) по итогам февраля составила 
9,56% годовых, сообщают в Центробанке 
РФ. Тем не менее, на рынке сейчас немало 
предложений по депозитам с доходностью 
выше 11% годовых. Пока высокие ставки по 
вкладам не угрожают, по мнению экспертов, 
устойчивости банковской системы. 

По данным портала SIA.RU, доходность 
выше 11% годовых иркутские банки пред-
лагают, как правило, по вкладам на боль-
шие сроки, от 2-3 лет. Экономист УК «Финам 
менеджмент» Александр Осин называет эту 
стратегию ошибочной: по его прогнозам, в 
ближайшие полгода уровень инфляции бу-
дет снижаться. «Курс на снижение кредитных 
ставок никто не отменял, длинные и дорогие 
вклады снова превратятся для банков в про-
блему, — заявляет Осин. — Но для вкладчи-
ков это неплохой шанс ‘завести’ депозиты 
под хороший процент. Главное, грамотно 
воспользоваться этой возможностью».

Экономисты УК «Стратегия», напротив, 
считают, что банки правильно делают, что 
привлекают более длинные деньги. «На 
рынке лишь 10% вкладов привлечены на 
срок более трех лет, при этом заемщики 

предъявляют спрос на длинные кредиты», 
— объясняют они.

Осин уверен, что время высоких ставок 
по депозитам уже заканчивается. С ним со-
глашается Ольга Веселова из УК «Тройка 
Диалог»: «Рост ставок был связан с некото-
рой нехваткой ликвидности на рынке у ряда 
крупных банков. Сейчас ситуация с ликвид-
ностью улучшается. Кроме того, для рос-
сийских банков, в частности для Сбербанка, 
открылись зарубежные рынки заимствова-
ния». Эксперт полагает, что снижение ставок 
— это вопрос ближайшего месяца.

Ставки, ставки…  
Главное – срок

О том, как правильно выбрать депозит 
с учетом того, что доходность по вкладам 
находится сейчас на своем предполагае-
мом максимуме, корреспондент Газеты 
Дело расспросил аналитиков и иркутских 
банкиров. 

«Я бы на месте потенциальных вклад-
чиков смотрел больше не на ставку по де-
позиту, а на его дополнительные условия. 
К примеру, из ‘12% годовых без права про-
лонгации’ и ‘10% годовых с возможностью 
продлить вклад’ я выберу второй вариант, – 
замечает Александр Осин. – Напомню, как в 
2010 посткризисном году многие вкладчики 
желали остаться на своих ‘золотых’ депо-
зитах под 17-20% годовых. Но там условия 
были жесткие, банки по таким доходным 
продуктам не предусматривали льгот в виде 

автопролонгации, пополнения, частично-
го снятия. Поэтому, как только источники 
фондирования подешевели, продлевать 
депозиты перестали». Зато по вкладам с 
доходностью чуть ниже – 15-17% годовых 
– такие бонусы были предусмотрены. Такие 
депозиты, по словам Веселовой, некоторые 
вкладчики до сих пор продлевают.

Примечательно, что среди вкладов с до-
ходностью свыше 10% годовых возможность 
пополнить вклад предлагается, по данным 
SIA.RU, по каждому второму продукту. Воз-
можность частичного снятия средств есть 
только у каждого четвертого депозита. А вот 
опция пролонгации вклада присутствует 
только в каждом 5-6 предложении. 

Кстати, как и в послекризисный период, 
сейчас некоторые банки предлагают вклад-
чикам продлить сотрудничество «за бонус». 
Например, накопления с депозитов банка 
«УРАЛСИБ» (сроком от 367 дней) можно раз-
местить на депозите «Стабильный», допол-
нительно заработав 0,3 процентных пункта. 
Некоторые банки выплачивают вкладчикам 
бонус по окончании срока депозита, таким 
образом избегая и лишнего внимания ЦБ, 
который продолжает следить за сверхдо-
ходными банковскими продуктами. 

Кроме базовых условий по депозиту 
эксперты советуют обратить внимание на 
косвенные моменты. К примеру, по онлайн-
вкладам, которые открываются удаленно 
через интернет, банки сокращают издержки, 
а вкладчики за это получают приятный бо-
нус. «Себестоимость удаленных операций 
существенно ниже, чем в отделении бан-
ка. Не тратятся ресурсы на аренду офиса, 
оформление документов, работу операцио-
ниста, кассира. За это мы готовы предоста-
вить клиенту бонус», — поясняют специали-
сты Сбербанка. Но чтобы воспользоваться 
онлайн-депозитом, нужно уже быть клиен-
том банка. Тогда для открытия вклада доста-

точно буквально нажать кнопку «открыть 
вклад» на сайте банка, и перевести средства 
на счет вклада. По окончании срока депозит 
можно также удаленно закрыть.

Несмотря на то, что онлайн-депозиты 
доступны лишь действующим клиентам 
банка, их популярность растет. Уже сейчас 
в Иркутске подобные продукты предлага-
ют Байкальский банк Сбербанка, ВТБ24, 
Альфа-банк, Траст, Транскредитбанк и 
Райффайзенбанк. Некоторые банкиры уве-
рены, что уже через 3-4 года основной объ-
ем депозитов физических лиц банки будут 
привлекать дистанционно.

Возвращаясь к теме выбора депозита, 
только в одном вопросе – выборе срока 
вклада – эксперты разошлись во мнениях. 
Осин полагает, что имеет смысл оформлять 
депозиты на небольшой срок – от года до 
полутора лет, объясняя это тем, что через 
1,5 года ситуация может поменяться. Весе-
лова, напротив, считает, что депозит с вы-
шеуказанными бонусами и с доходностью 
выше средней реально найти только среди 
предложений на срок от 2 до 3 лет.

«Обычно вкладчик четко видит цель – 
для чего ему нужен депозит: накопить на 
покупку, отложить на старость, уберечь сбе-
режения от инфляции. Исходя из этих целей 
он и выбирает сроки депозита. А выгодно 
или невыгодно по рыночным показателям 
заводить вклад на нужный ему срок, кли-
ента сильно не волнует», – комментирует 
заместитель председателя правления ЗАО 
«Гринкомбанк» Игорь Спиридонов. 

Кроме того, по словам банкира, вклад-
чики не «ищут» точки входа на рынок. Если 
клиент «созрел» для открытия депозита, 
он не будет полгода или год ждать более 
благоприятных условий, резюмирует Спи-
ридонов.

Светлана Пишикина,  
Газета Дело

Как выбрать вклад, если ставки «на пределе»

позволяет иметь оптимальный уро-
вень ликвидности.

ВЛБАНК (ОАО) – региональный 
банк Иркутской области, работает 
более 22 лет. Принципиальная по-
зиция банка – деньги вкладчиков 
должны  работать исключительно в 
интересах Иркутской области, через 
доступные кредиты бизнесу и по-
требительские кредиты населению.  
Банк активно занимается развитием 
собственной сети, в декабре 2011 
года был открыт дополнительный 
офис ВЛБАНК (ОАО) в г.Бодайбо. 
Теперь филиальная сеть ВЛБАНК 
(ОАО) представлена в пяти городах 
нашей области: Иркутск, Усть-Кут, 
Чуна, Киренск и Бодайбо. В 2012 
году планируется дальнейшее от-
крытие подразделений банка в Ир-
кутской области. 

Касательно прогноза доходности 
вкладов – в целом многие банки с 
начала года внесли корректиров-
ки в планы развития, пересмотре-
ли ставки по депозитам. Учитывая 
макроэкономическую ситуацию в 
России, серьезных предпосылок 
для дальнейшего роста ставок нет. 
К концу 2012 года вероятно начало 
обратного процесса по снижению 
ставок по депозитам. 

Игорь Спиридонов: 
– Вполне вероятно, что доходность 

вкладов сейчас расти перестанет. Ставки 
по вкладам – чуткий индикатор состоя-
ния рынка. Новости экономики и полити-
ки таковы, что корректировка будет, но 
не резкая. Ситуация стабильная, день-
ги дешевеют, поэтому и ставки пойдут 
вниз. Но, думаю, незначительно: ровно 
столько, чтобы обозначить тренд.  

Рынок депозитов по-прежнему фор-
мируется «слоями»: есть ритейлеры – 
банки, активно торгующие своими про-
дуктами; средний «пласт», предлагающий 
усредненные условия (таких банков 
больше всего, они и формируют средние 
показатели по доходности вкладов/стои-
мости кредитов); и, наконец, банки с го-
сучастием в капитале (надежные, но при 
этом менее всех зависящие от рынка). 
Наш банк относится ко второй категории, 
предлагая доходность «в рынке».

Как раз сейчас наступило «золотое» 
время для тех, кто созрел для вклада. 
Ставки – «под потолком», дальше ры-
нок будет двигаться то вниз, то вверх, 
«отрабатывая» новости. А пока есть 
время выбрать депозит с максималь-
ной доходностью и набором дополни-
тельных опций – возможностью частич-
ного снятия, пополнения, пролонгации. 

Практика показывает, что вместе со 
снижением ставок «уходят» и такие бо-
нусы. Что касается срока, то, если есть 
возможность, лучше, конечно, выбрать 
максимальный срок размещения.

Но не максимальную ставку. Откло-
нение более чем на треть от среднего 
показателя уже говорит о рисках. То 
есть с учетом нынешнего среднего по-
казателя в 10-11% годовых доходность 
по депозиту в 13-14% годовых подо-
зрительна. 

Выбирая вклад, нужно также смо-
треть и на возраст банка, его репута-
цию. К примеру, Гринкомбанк на рынке 
уже 21 год. Банк, можно сказать, пере-
жил несколько экономических эпох. 

Игорь Спиридонов, 
заместитель председателя правления  
ЗАО «Гринкомбанк»:

Сергей Ячменев, 
первый заместитель председателя 
правления ОАО Банк «Верхнеленский»:

Сергей Ячменев: 
– Изменения в линейке вкла-

дов  ВЛБАНК (ОАО) проводил еще 
в ноябре 2011 года, тогда вкладчи-
кам были предложены два новых  
депозита: вклад «Четыре девятки» 
и вклад «Высочайший». Вклад «Че-
тыре девятки» сроком размещения 
на 370 дней, с процентной став-
кой 9,999%, и вклад «Высочайший» 
сроком на 740 дней и доходностью 
10,585% годовых. В текущем году 
ВЛБАНК (ОАО) новые вклады не 
вводил и ставки не менял. Банк 
всегда использует разные вариан-
ты источников фондирования, это 

Ситуация на рынке 
кредитования строитель-
ства загородного жилья 
в Иркутске напоминает 
старый анекдот, при-
знаются банкиры и ри-
элтеры: «В зоопарке на 
клетке со слоном пере-
числен его дневной ра-
цион. ’Неужели он столь-
ко съест?!’ – восхищается 
посетитель. ’Съест-то он 
съест, да кто ж ему столь-
ко даст!’ – качает головой 
смотритель».

Земля и все 
остальное

Заем на будущий дом, 
безусловно, получить 
сложнее, чем стандарт-
ную ипотеку на вторич-
ное жилье в многоквар-
тирном доме. И главная 
проблема – отсутствие 
возможности оформить 
в залог еще не постро-
енный дом. «Отсюда и 
возникает стереотип, что 
собственный дом – удел  
богатых людей, – рас-
суждает директор ипо-
течного бюро ’Ипотека+’ 

С начала нынешнего года банки наперегонки увеличивают 
ставки по депозитам. Однако эксперты полагают, что доход-
ность вкладов уже «на пределе» и дальше будет только 
снижаться. Как в таких условиях правильно выбрать вклад 
в иркутских банках, выяснял корреспондент Газеты Дело.

Дом под проценты
В последние пару лет банки вновь принялись кре-
дитовать строительство жилья. Правда, в основ-
ном это касается комплексной многоквартирной 
застройки. Если вы решили возводить дом самосто-
ятельно, заем будет получить сложно. Но можно. 
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максимальному сроку, 
отсутствию комиссий 
за выдачу кредита и 
допкомиссиям займы 
практически идентичны 
ипотеке вторичного жи-
лья. Однако такие кре-
диты примерно на 1,5 
п.п. дороже кредитов 
на готовое жилье. Тем 
не менее, после завер-
шения строительства и 
передачи построенного 
дома в залог банку став-
ки снижаются до уровня 
стандартной ипотеки.

По подсчетам бан-
ковских сотрудников, 
средняя сумма кредита 
на строительство дома 
в Иркутском районе со-
ставляет сегодня поряд-
ка 1,3 млн руб. Еще год 
назад на собственное 
жилье заемщики брали 
суммы на 400 тыс руб 
меньше. «Да, и сами 
заемщики немного из-
менились, – признаются 
банкиры. – Клиент за 
год существенно 'помо-
лодел': за деньгами на 
собственное загород-
ное жилье приходят уже 
25-30-летние. Раньше 
такими кредитами инте-
ресовались в основном 
семейные пары на 5-10 
лет постарше».

Светлана Пишикина,  
Газета Дело

Семен Белоусов. – Ведь, 
получается, даже у тех, 
кто на строительство за-
городного дома вынуж-
ден взять кредит, должна 
быть какая-нибудь недви-
жимость, которую можно 
оформить в залог. И бу-
дущий дом уже не един-
ственное жилье для таких 
заемщиков».

Действительно, боль-
шая часть банков в Ир-
кутске в предложениях 
по выдаче кредитов на 
строительство предпола-
гает оформление в залог 
любой другой недвижимо-
сти до тех пор, пока стро-
ящееся жилье не будет 
оформлено в собствен-
ность. По данным SIA.RU, 
такие кредиты предлага-
ют, как минимум, пять бан-
ков в Иркутске. Ставки по 
ним составляют примерно 
14,5-18,0% годовых, сроки 
– 15-20 лет. А выдать банки 
готовы суммы до 60-75% 
от стоимости недвижимо-
сти, оформленной в залог. 

Преимущество подобных 

предложений в том, что 
ставки по ним близки к 
стандартным ипотечным, 
поскольку залоги ликвид-
ной недвижимости мини-
мизируют риски банка.

Для сравнения, кре-
диты под залог земли 
обойдутся на 2-3 процент-
ных пункта (п.п.)  дороже 
стандартного. К тому же, 
такую ипотеку практику-
ют, по сведениям SIA.RU, 
только три банка в Иркут-
ске – Примсоцбанк, «От-
крытие» и Байкальский 
банк Сбербанка. Зато в 
этих случаях можно сэко-
номить за счет страховки. 
Для классической ипотеч-
ной сделки обязательно 
страхование по трем пун-
ктам: жизни и трудоспо-
собности заемщика, титу-
ла (юридической чистоты 
сделки) и залога – от воз-
можного ущерба. При 
оформлении земельного 
участка в качестве залога 
страховать его от ущер-
ба не требуется, уверили 
опрошенные банкиры.

Проще всего, утверж-
дают ипотечные брокеры, 
оформить кредит в рам-
ках партнерской програм-
мы банка и застройщика. 
Некоторые девелоперы 
сотрудничают сразу с не-
сколькими банками, чтобы 
расширить каналы сбыта. 
При этом расширяется и 
выбор для потенциальных 
заемщиков. Немаловаж-
но, что ставки по креди-
ту в рамках партнерских 
программ немного ниже, 
чем по стандартным зало-
говым схемам (в среднем 
на 0,5-0,7 п.п.). Приоб-
ретая загородные дома в 
рамках партнерских про-
грамм, покупатель, как 
правило, получает бонус 
– снижение размера пер-
воначального взноса или 
какой-нибудь комиссии. 
Гораздо быстрее, чем в 
других случаях, происхо-
дит рассмотрение заявки 
и оформление кредита. 

Правда, из действующих 
программ участники рынка 
вспомнили только одну – в 
рамках сотрудничества Бай-
кальского банка Сбербанка 
и застройщика поселка «Лу-
говое» (Востсибстрой).

Редко, но метко
«Чистую» ипотеку на 

строительство загород-

ного жилья в Иркутске, 
по данным SIA.RU, пред-
лагают только два банка 
– Россельхозбанк и Бай-
кальский банк Сбербанка. 

Причем первый банк готов 
работать только с жителя-
ми села и выдавать креди-
ты на строительство дома 
на сельской территории: 
домик на Байкальском 
тракте на его деньги уже 
не возведешь. 

Эти банки –  един-
ственные, кто согласен на 
поручительство физлиц в 
качестве дополнительного 
обеспечения займа. Но и 
у них есть свои ограниче-
ния: к примеру, в Сбербан-
ке по кредитам на сумму 
свыше 1,5 млн руб все же 
потребуют оформить в за-
лог недвижимость, хотя 
бы строящуюся. В обо-
их банках больше 85% от 
стоимости будущего дома 
заемщику не выдадут. В 
Сбербанке максимальный 
срок кредита – 30 лет, в 
Россельхозбанке – 25 лет.

Ставки по таким про-
дуктам находятся в диа-
пазоне от 11,05% до 16,5% 
годовых, в зависимости 
от срока и размера перво-
начального взноса. Как 
признаются в самих бан-
ках, по минимальному 
первоначальному взносу, 

?
– Предложения по банковским вкладам с начала нынеш-
него года становились все более выгодными. Многие 
банки признают, что деньги населения для них являются 
сейчас основным источником фондирования, поэтому 
они готовы предлагать повышенную доходность по 
вкладам. При этом ряд экспертов  полагает, что период 
роста ставок по вкладам закончился. Ваше мнение?

экспертное мнение
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Строительство Недвижимость

Как отмечают специа-
листы, загородная недви-
жимость становится пред-
почтительней квартир, 
поскольку по цене «двуш-
ки» эконом-класса можно 
приобрести свой дом го-
раздо большей площади. 
А новые технологии позво-
ляют обеспечить его ком-
фортными условиями для 
проживания – автономным 
водоснабжением, отопле-
нием и канализацией. 

Основная доля загород-
ной недвижимости прихо-
дится, конечно же, на Ир-
кутский район. В компании 
«Инвест38» рассказали, 
что порядка 40% сравни-
тельно недорогих участков 
Иркутского района законо-
дательно предусматривают 
возможность жилищного 
строительства. То есть яв-
ляются землями с разре-
шенным индивидуальным 
жилищным строительством 
(ИЖС) или же в границах 
садоводств. 

Больше всего земель, 
на которых можно строить, 
находится на Плишкинском 
и Московском трактах. По 
последнему такие участки 
расположены в поселках 
Мамоны, Западный (Ново-
Ленино) и Южный. Правда, 
цена на земли с разрешен-
ным жилищным строитель-
ством в разы выше, чем на 
участки сельхозназначе-
ния. Например, в Западном 
(Ново-Ленино) земля под 
ИЖС стоит от 1 млн рублей, 
под ведение личного под-
собного или крестьянско-
фермерского хозяйства – от 
300 тыс рублей. 

Но следует учитывать, 
что сельскохозяйственные 
земли в будущем можно са-
мостоятельно перевести под 
ИЖС. Если, конечно, они на-
ходятся в границах населен-
ных пунктов. В компании 
«Инвест38» также заметили, 
что чуть больше 20% всех 
земель с разрешенным жи-
лищным строительством в 
Иркутском районе сосре-
доточено по Качугскому 
тракту, который активно 
осваивается. Особенно по-
пулярен сегодня поселок 
Хомутово, а также бывшие 
паевые земли села Урик и 

деревни Грановщина. При 
этом земля под ИЖС в этих 
населенных пунктах одна 
из самых дешевых – в сред-
нем 35 тыс рублей за сотку. 
Примерно во столько же 
обойдутся участки по Алек-
сандровскому и Култукско-
му трактам, чуть выше – в 
Мельничной Пади. Дорогая 
земля традиционно закре-
плена за Байкальским трак-
том – чем ближе к Иркутску, 
тем выше стоимость площа-
док под строительство. В 
среднем цена варьируется в 
пределах 80-100 тыс рублей 
за сотку, несмотря на то, что 
земля на берегу Иркутского 
водохранилища обреме-
нена экологическими огра-
ничениями. Аналогичные 
цены сохраняются в самом 
Иркутске. 

Достаточно высокая 
стоимость земли зафикси-
рована по Голоустенско-
му тракту – в пределах 85 
тыс рублей за сотку. Растет 
спрос на участки в Мель-
ничной Пади, где также 
активно развивается ин-
дивидуальное строитель-
ство. По словам экспертов, 
это касается, в частности, 
первых километров трак-
та, популярности которо-
го способствует активная 
реклама территории, бли-
зость к городу и возмож-
ность централизованного 
водоснабжения. В резуль-
тате в Мельничной Пади 
дорожают дачи и участки 
под ИЖС. По Плишкинско-
му тракту земли, напротив, 
дешевеют и в конце про-
шлого года приблизились к 
50 тыс рублям за сотку. 

Если рассматривать го-
товые дома, то соотноше-
ние цен по трактам пример-
но такое же, что и по земле. 
Самая дорогая загородная 
недвижимость по Байкаль-
скому, Голоустенскому 
трактам и в Мельничной 
Пади. Экономные варианты 
– по Александровскому и 
Качугскому трактам. Гово-
рить конкретно о ценах, по-
жалуй, будет некорректно, 
поскольку многое зависит 
от ожиданий продавца, ма-
териалов, из которых сде-
лан дом, наличия соседей, 
инфраструктуры, близости 
к городу Иркутску и даже от 

«чистоты» воздуха. На том 
же берегу Иркутского водо-
хранилища цена на схожие 
дома может отличаться на 
несколько миллионов ру-
блей. 

– Как правило, про-
центов 80 наших клиентов 
предпочитают самостоя-
тельно строить дом, – от-
метил генеральный дирек-
тор ООО ’Инвест38’ Максим 
Ходырев. – Причем, поэтап-
но. Сначала приобретают 
участок, потом ставят на 
нем баню, а затем, под-
накопив денег, начинают 
строить дом. Есть и другой 
вариант, когда у клиента 
средств предостаточно, но 
он думает сделать все по-
своему и построить новый 
дом качественно по своим 
требованиям. Такие люди 
тоже сначала приобретают 
участок. Хотя в последнее 
время намечается неболь-
шое увеличение спроса на 
готовые дома, но в основ-
ном это те клиенты, кото-
рых поджимает время или 
им негде жить, или же они 
просто вкладывают деньги 
в выгодные объекты. 

А что все-таки лучше – 
покупать готовый дом или 
строить самому, нанимая 
подрядную организацию? 
Однозначного ответа на 
этот вопрос нет. В обоих 
случаях есть свои плюсы 
и минусы. В НП «Перспек-
тива» отметили, что стро-
ительство собственного 
дома позволяет сделать его 
индивидуальным, полно-
стью отвечающим вашим 
запросам. 

– При творческо-
хозяйственном подходе 
есть возможность спро-
ектировать наиболее 
удобные по части эргоно-
мики помещения, – уточ-
нила специалист компании 
«Перспектива» Кристина 
Барышникова. – Наличие 
гардеробных комнат, своей 
ванной при большой спаль-
не, игровые комнаты и про-
сто уютный внутренний 
двор – все это редко можно 
найти в готовом жилье. А 
перепланировка уже по-
строенного дома обойдется 
примерно в 50% от стоимо-
сти нового дома. 

При этом готовый дом 
всегда дороже строящего-
ся. По информации гене-
рального директора ООО 
«Свой дом» Дениса Кузне-
цова, средняя цена уже по-
строенного жилья из кир-
пича в том же Хомутово 
составляет 25-30 тыс руб/
кв. м, а если покупать уча-
сток и нанимать специали-
зированную подрядную 
организацию, квадратный 
метр обойдется примерно 
в 22 тыс рублей. То есть 
экономия может составить 
до 30%. 

Конечно, покупка гото-
вого дома экономит время, 
силы, нервы, позволяет 
сразу же переехать в него. 
Однако высокая стоимость 
готового жилья часто оста-
навливает покупателей. 
Для таких клиентов иркут-
ские строители в послед-
ние годы ввели практику 
продажи срубов без пола, 
окон, дверей, а иногда и 
крыши. Однако опрошен-
ные участники рынка оце-
нивают стоимость такого 
«жилья» как неоправданно 
высокую: она почти в два 
раза превышает себестои-
мость строительства вме-
сте с покупкой земли. 

«Мы столкнулись с тем, 
что наши же дома прода-
ются гораздо дороже, – до-
бавил Денис Кузнецов. – 
Иногда разница составляет 
750- 1500 тыс руб. Кроме 
того, при покупке готового 
дома есть определенный 
риск приобрести некаче-
ственный продукт. Дело в 
том, что при эксплуатации 
может выявиться множе-
ство скрытых дефектов, 

поскольку строительство ве-
лось без вашего контроля». 

Специалисты также со-
ветуют заказывать строи-
тельство дома в рекомен-
дованной компании, а не 
привлекать «дикие» брига-
ды. Как заявляет Денис Куз-
нецов, возведение жилища 
дешевой рабочей силой не-
редко чревато фатальными 
ошибками. Например, при 
неправильно залитом фун-
даменте исправить погреш-
ность уже не удастся – толь-
ко сносить дом. 

Тем не менее, услугами 
«диких» бригад жители об-
ласти пользуются часто. В 
основном нанимают граж-
дан Узбекистана и Таджи-
кистана, которые берут за 
работу в 1,5-2 раза мень-
ше «вольных» рабочих об-
ласти и в 2-3 раза меньше 
специализированных орга-
низаций. К тому же с ними 
всегда можно договориться 
о дополнительных скид-
ках или рассрочке. Тем не 
менее, есть бригады, кото-
рые ежегодно приезжают 
по приглашению местных 
фирм, и которым невыгод-
но строить некачественно. 
Однако в любом случае, вы-
брав «диких» рабочих, сто-
ит посмотреть дома, возве-
денные ими ранее, и нанять 
прораба со стороны, чтобы 
он следил за бригадой. 
По времени строители из 
Ближнего зарубежья воз-
ведут дом в разы быстрее, 
чем специализированная 
компания. Например, с до-
мом из бруса площадью 100 
кв. м иностранцы справятся 
за две недели, русские бри-
гады – за месяц и более. 

«Загородные» риски
В Иркутске и близлежащих районах в последние годы 
ведется массовое индивидуальное жилищное строитель-
ство. На пустующих полях бывших колхозов вырастают 
коттеджные поселки, садоводства превращаются посте-
пенно в деревни, а берег Иркутского водохранилища – в 
элитный малоэтажный жилой комплекс. Одним словом, 
загородная недвижимость стала не сказкой, а вполне 
доступной реальностью. Правда, при выборе индивиду-
ального строительства часто возникает закономерный 
вопрос, покупать ли уже готовый дом, возводить его 
самому или с привлечением подрядной организации. 

Для чистовой отделки 
и подведения инженер-
ных коммуникаций, можно 
также нанять бригаду со 
стороны, часть работ вы-
полнить самому или же 
заказать дом «под ключ» 
в одной компании. В по-
следнем случае квадрат-
ный метр будет на 10-15% 
дороже варианта, когда на 
все работы нанимаются 
разные бригады. 

«При строительстве 
дома своими силами люди 
чаще всего рассчитывают 
на одну сумму,  а в итоге 
выходит совершенно дру-
гая – значительно больше, – 
добавил  Максим Ходырев.  
– Еще одной сложностью 
может стать отсутствие 
времени на постоянный 
контроль строителей. Что 
же касается проблем в го-
товых домах – здесь нуж-
но очень внимательно все 
проверять перед приобре-
тением данного объекта: от 
документов и материалов, 
технологий строительства 
до расспроса соседей». 

Как видно, выбор ва-
рианта покупки дома или 
возведения нового очень 
субъективен и зависит от 
многих факторов – сво-
бодного времени, знаний 
в области строительства, 
средств, личных предпо-
чтений, готовности ждать 
и так далее. Главное, нуж-
но решить, что подходит 
именно вам и по возмож-
ности учесть все подво-
дные камни выбранного 
варианта. 

Елена Андюбек, 
Газета Дело

наш опрос

?
Что выбрать – 
покупку уже готового 
жилья за городом 
или строительство 
дома своей мечты 
по собственному 
проекту? Читателям 
газеты «Дело», 
планирующим переезд 
в пригород, будет, 
наверное, интересно 
мнение известных 
иркутян – владельцев 
загородных домов. 

Сергей Каракич:

– Свой первый загородный 
дом я построил еще в советские 
времена. В то время на строи-
тельство загородного жилья 
Сбербанк выдавал населению 
займы – порядка 3000 рублей 
на 10 лет. Помню, в месяц вы-
плачивал около 25 рублей. Ког-
да в начале 90-х годов менялся 
государственный строй, я еще 
погашал этот заем. 

А лет семь назад приобрел 
участок и уже второй раз в жиз-
ни построил себе загородное 
жилье. С тех пор и земля, и не-
движимость сильно подорожа-
ли. Сейчас понимаю, насколько 
доходными были тогда вложе-
ния в строительство. 

Повторил бы этот опыт 
сейчас? Не думаю. Тогда я 
строил больше из экономии. 
А сегодня экономлю время, а 
не деньги. 

Виталий Гонщиков :

– Свой загородный дом я 
купил уже готовым, так ска-
зать, на вторичном рынке. 
Приобрел «по случаю» – очень 
уж выгодное было предложе-
ние. В довольно дорогом ме-
сте – в поселке Молодежный, 
по Байкальскому тракту – дом 
площадью 250 кв.м продавал-

ся за 11 млн руб. Учитывая 
участок в 15 соток и близость 
к воде – практически даром. 
Не устоял.

Дом купил частично на кре-
дитные деньги. Этот заем са-
мый крупный из текущих, есть 
еще два мелких кредита. Не по-
думайте, что я легкомысленно 
отношусь к заемным деньгам. 
Выбор кредита делал осознан-
но: расходы по займам не пре-
вышают трети обычного моего 
дохода. Просто накопительство 
– не по мне.

Впрочем, как и строитель-
ство. Даже при помощи надеж-
ного и опытного подрядчика 
невозможно построить прилич-
ный дом быстрее чем за год. Я 
столько ждать не готов. Тем бо-
лее, что так удачно подверну-
лось предложение. Саму мысль 
о собственном загородном жи-
лье я к тому времени «вынаши-
вал» уже пару лет.

Татьяна Бахарева:

– Я не очень люблю кварти-
ры и вообще жилье в городе. 
При первой же возможности 
мы с мужем купили участок 
за городом и построили дом. 
Строительство шло мучительно 
долго – почти четыре года. Мы 
три раза меняли подрядчика, в 
итоге фундамент делали одни, 
коробку ставили – другие, кры-

шу крыли и внутреннюю отдел-
ку делали еще две бригады.

У одних подрядов страдает 
качество работы, другие ма-
стера свободны только через 
полгода: в общем, намучились 
так, что в следующий раз, если 
встанет вопрос о расширении 
площадей – основательно по-
думаю, что выбрать: экономию 
самостроительства или покупку 
готового дома.

В свое время мы покупали 
квартиру при помощи ипо-
течного кредита. Расплати-
лись досрочно и опытом были 
вполне довольны. Поэтому на 
строительство дома тоже взя-
ли кредит с целью ускорить 
процесс. Ускорить построй-
ку дома так, как хотелось бы, 
в итоге не получилось. Но по 
вине подрядчика, а не банка 
– кредитные деньги Сбербанк 
выдал в срок. 

Марина Лапина :

– Долгое время мы жили в 
городе. Практически все наши 
квартиры находились в его 
центральной части, от переез-
да к переезду мы перебирались 
все ближе и ближе к набереж-
ной Ангары. Но с пятью детьми 
даже в пятикомнатной кварти-
ре становится тесно. Поэтому 
два года назад мы купили кот-
тедж на 19 километре Байкаль-

ского тракта. И благополучно 
переехали.

Выбрали готовый вариант 
по двум причинам. Во-первых, 
времени и сил на организа-
цию строительства нет ни у 
меня, ни у мужа. Сэкономить 
таким образом, конечно, мож-
но было бы. Но в этом случае 
пришлось бы искать другое 
место. А нам очень приглянул-
ся один коттеджный комплекс 
на территории поселка Патро-
ны. Но там продавались толь-
ко уже готовые дома.

Теперь добираться прихо-
дится организованно: у нас в 
семье только двое за рулем. Но 
общественный транспорт от нас 
в город тоже идет. Не так регу-
лярно, как хотелось бы, но все 
же доехать можно. Мне кажет-
ся, эти недостатки с лихвой по-
крываются многочисленными 
плюсами: свежий воздух, много 
места, где дети могут побегать и 
поиграть. И что самое главное – 
это безопасно: в поселке посто-
янно работает охрана.

Один из основных минусов 
загородного жилья – ежемесяч-
ные расходы на коммунальные 
нужды. В месяц за наши 300 
кв.м выходит что-то около 30 
тыс руб. И это в режиме жест-
кой экономии. К примеру, мы 
не включаем бассейн, так как 
запуск всей системы – подогрев 
воды, слив, выкачивание и т.п. 

– «съедает» порядка 50 тыс руб 
в месяц.

Юрий Коренев:

– В загородный дом я пе-
реехал лет семь назад. По той 
простой причине, что таково 
мое представление о настоя-
щем доме – он должен нахо-
диться в лесу, на берегу во-
доема. Но при этом не очень 
далеко от места работы. Так, 
из дома в центр Иркутска я до-
бираюсь за 30-40 минут.

Строил дом, можно сказать, 
сам: нарисовал проект, что и как 
– где должен быть гараж, где 
спальня. И нанял подрядчика. 
Само собой, дом своей мечты 
готовым сложно найти. Так что 
мой выбор – строительство. 

На первом, или лучше сказать 
цокольном этаже у нас находится 
так называемый хозблок: гараж, 
мини-прачечная, мастерская, 
баня. Жилые помещения уже 
этажом выше. Дом отапливает-
ся при помощи электричества 
– теплые полы, электробатареи. 
Выходит недешево, поэтому раз-
думываю над привлечением аль-
тернативных источников тепла. 
Вода – из скважины, плюс стоит 
система биоочистки.

Опрос подготовила 
Ирина Дёмина,  

Газета Дело

Министерство юстиции Российской Федерации совместно с компанией 
"КонсультантПлюс" начинает проект по мониторингу правоприменения 
действующего законодательства. Проект будет способствовать совершен-
ствованию законодательства.

Пользователи Системы КонсультантПлюс теперь могут отправить свои 
замечания и предложения по федеральному правовому акту в Минюст 
России прямо из Системы КонсультантПлюс. Комментарии пользователей 
обрабатывают специалисты Минюста России. На основании полученной 
информации могут быть разработаны предложения в соответствующие 
органы государственной власти по изменению действующего законода-
тельства.

Новый совместный проект с Минюстом России стал еще одним важным 
некоммерческим проектом компании "КонсультантПлюс". Подробнее о не-
коммерческих проектах можно узнать на сайте www.consultant.ru в разде-
ле "Некоммерческие проекты".

Получить более подробную информацию о проекте можно в региональ-
ном информационном центре Сети КонсультантПлюс ЗАО «Консультант-
Плюс в Иркутске».Фото А. Фёдорова

ИЗ СИСТЕМЫ КОНСУЛЬТАНТПЛЮС МОЖНО ОТПРАВИТЬ
ПРЕДЛОЖЕНИЯ ПО ПРАВОВЫМ АКТАМ В МИНЮСТ РОССИИ

Сергей Каракич, 
генеральный директор  
ЗАО «Иркутский хлебоза-
вод»

Виталий Гонщиков, 
директор интернет-
магазина «Канцлер»

Татьяна Бахарева, 
управляющий магазином 
сувениров и подарков 
«Ворона»

Марина Лапина,  
владелица гостиниц «Три 
медведя», «За городом»

Юрий Коренев,  
совладелец развлека-
тельного комплекса 
«Одноклассники», баров 
«У Швейка», «Чешская 
пивоварня», кафе «Вен-
ское»
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Недвижимость

  

  

59-79-62Максстрой

ЖК «Флагман» 

Индивидуальный проект, оптимальные пло-
щади квартир, доступная цена, рассрочка до 
окончания строительства. Проектная декла-
рация на сайте maxstroy.irk.ru

  

666-91555 тыс. руб./кв.м.

ул. Пискунова, 150
Продаю здание!

Недвижимость

classified

Примечания. При подготовке таблиц использована информация, предоставленная агентствами недвижимости, собственниками и представителями собственников объ-
ектов. Публикация цен не означает безусловного обязательства организаций продавать и покупать недвижимость в соответствии с указанными ценами. Редакция Газеты 
Дело не несет ответственности за достоверность опубликованной в таблицах информации. Приём объявлений по телефону 701-303.

Продажа объектов коммерческой недвижимости (выборочно)			    REALTY.IRK.RU

 

218-204, 218-1023000 руб/мес.

Аренда машиномест!
Кировский район, за гостиницей «Ангара»

Сдаются машиноместа на охраняемой авто-
стоянке за гостиницей "Ангара".  Асфальтиро-
ванная территория.

Тип Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

1 комн. кирпич 69,16 58,66 54,87 52,21 48,51

1 комн. панель 64,10 63,22 58,50 58,86 51,29

2 комн. кирпич 65,68 54,68 49,76 48,85 43,96

2 комн. панель 64,40 57,58 52,46 50,01 43,90

3 комн. кирпич 68,64 54,97 50,09 49,31 43,24

3 комн. панель 61,29 52,53 46,99 44,40 40,84

Средняя стоимость на 20.03.2012					   

63,35 54,46 49,27 47,83 44,15

Динамика с 01.01.2012 по 20.03.2012				  

-1,95% 2,95% 1,61% 2,62% 2,41%

Средняя стоимость вторичного жилья в Иркутске на  20.03.2012 (тыс руб/кв.м)

Срок сдачи Кировский
район

Октябрь-
ский

район

Свердлов-
ский

район

Куйбышев-
ский

район

Ленинский
район

Готовое - 49,21 36,23 39,00 -

Срок сдачи - 1 полугодие 2012 года - 42,72 42,00 - 32,20

Срок сдачи - 2 полугодие 2012 года - 46,80 40,14 39,00 36,50

2013 год и позже - 39,67 39,38 - 37,50

Средняя стоимость на 20.03.2012

- 46,44 39,35 39,00 34,44

Динамика с 01.01.2012 по 20.03.2012				  

 - 1,22% -2,00% -0,31% 1,29

Средняя стоимость строящегося жилья в Иркутске на 20.03.2012г. (тыс руб/кв.м)

Назначение Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

склад (продажа) 35,68 33,52 26,16 22,94 19,39

склад (аренда) 0,43 0,48 0,30 0,60 0,25

магазин (продажа) 84,61 48,48 45,32 38,98 37,98

магазин (аренда) 0,96 0,70 0,54 0,52 0,51

офис (продажа) 71,81 48,43 43,92 40,14 39,61

офис (аренда) 0,91 0,59 0,54 0,44 0,47

Средняя стоимость коммерческой недвижимости в Иркутске  
 20.03.2012 (тыс руб/кв.м) 

По данным REALTY.IRK.RU

606-54443 млн руб.

Коттедж с видом на залив!
ТСЖ Молодежное

Роскошный коттедж! 386 кв.м., кирпич,участок 
15 сот, баня. В доме сауна, зимний сад, кинозал. 
Мебель, встроенная техника. Ландшафтный ди-
зайн. Торг!

Аренда офиса!

600 руб/кв.м.

ул. Партизанская, 49

Офис представительского класса в центре го-
рода! 4 кабинета, хороший ремонт, мебель, 
телефон, интернет, охрана, WI-FI. Новое зда-
ние, большая парковка.

Приём объявлений по телефону 701-303

8-902-57-87-0574200 т.р.

Продаю квартиру!
ул. П. Красильникова, 219

3-комн.,74 кв.м., 10 этаж, дому 4 года. Дизайнер-
ский ремонт, теплый пол. Панорамный вид. 
Развитая инфраструктура.

Звоните!

Продаем помещение!
ул. Депутатская, 14А

Офисное помещение, 436 кв.м.,район 1-й Совет-
ской, хорошие подъездные пути, парковка.
Все коммуникации, все в собственности.

955-045

Здание под супермаркет! 1100 кв.м., на въезде в 
жилой микрорайон, первая линия, хороший ав-
тотрафик. Парковка на 30 а/м. В данный момент 
используется под развлекательный комплекс.

Аренда офисов!

Срочно!

ул. Байкальская, 105а

БЦ Зеон, ост. Баргузин. 4 этаж, от 26 до 300 
кв.м. Свежий ремонт, удобные подъездные 
пути, возможна отдельная парковка.

8904-118 90-91 74-73-99

Продавец – Администрация города Иркутска в лице коми-
тета по управлению муниципальным имуществом и по-
требительскому рынку администрации города Иркутска в 
соответствии с постановлением администрации города Ир-
кутска от 31.01.2012 N031-06-81/12 «О продаже права на за-
ключение договора аренды земельного участка, располо-
женного в Куйбышевском районе г.Иркутска по ул.Рабочего 
Штаба» проводит открытый аукцион по продаже права на 
заключение договора аренды сроком на 5 лет земельного 
участка, расположенного на землях населенных пунктов в 
Куйбышевском районе г.Иркутска по ул.Рабочего Штаба, 
кадастровый номер 38:36:000013:7192. 
Аукцион и подведение его итогов состоится 30 марта 2012 
года в 10-00 часов (время местное) по адресу: г.Иркутск, 
ул.Поленова, 1 (конференц-зал).
Заявки принимаются ежедневно с 28 февраля 2012 года по 
27 марта 2012 года с  9-00 до 18-00 час. (обед 13-14 час), 
(время местное) по адресу: г.Иркутск, ул.Поленова, д.1 
каб.201 (отдел приватизации и организации продаж). 
Справки по телефону: 8 (3952) 52-00-98.
Осмотр земельного участка на местности осуществляется 
в понедельник, четверг с 11-00 до 12-00ч. совместно со 
специалистом отдела землеустройства и сопровождения 
банкротства комитета по управлению муниципальным 
имуществом и потребительскому рынку администрации 
города Иркутска Егуповой Натальей Владимировной (тел. 
52-03-27). 
 Характеристика земельного участка: 
Земельный участок, расположенный на землях насе-
ленных пунктов в Куйбышевском районе г.Иркутска по 
ул.Рабочего Штаба,  площадью 2755 кв.м.

Кадастровый номер  38:36:000013:7192.
Разрешенное использование земельного участка: для бла-
гоустройства.
 Земельный участок свободен от строений и зарегистри-
рованных прав.
Учитывая расположение земельного участка в охранной 
зоне объектов электросетевого хозяйства, Покупатель обя-
зан соблюдать особые условия использования земельного 
участка и режим хозяйственной деятельности в охранной 
зоне электрических сетей в соответствии с Правилами уста-
новления охранных зон объектов электросетевого хозяй-
ства и особых условий использования земельных участ-
ков, расположенных в границах таких зон, утвержденными 
постановлением Правительства Российской Федерации от 
24.02.2009 N160.
Учитывая расположение земельного участка в охранной 
зоне линий и сооружений связи, Покупатель обязан соблю-
дать особые условия использования земельного участка и 
режим хозяйственной деятельности в соответствии с Пра-
вилами охраны линий и сооружений связи Российской Фе-
дерации, утвержденными постановлением Правительства 
Российской Федерации от 09.06.1995 N578.
Начальный размер годовой арендной платы – 250 700 (две-
сти пятьдесят тысяч семьсот) рублей.
Задаток – 50 140 (пятьдесят тысяч сто сорок)  рублей.
Шаг аукциона – 12 535 (двенадцать тысяч пятьсот тридцать 
пять)  рублей.
Победитель аукциона обязан заключить с Продавцом до-
говор аренды земельного участка не позднее 5 дней по-
сле подписания протокола о результатах аукциона, осу-
ществить государственную регистрацию договора аренды 
земельного участка в порядке, установленном законода-

тельством Российской Федерации.
В случае если Победитель аукциона уклонился от подписа-
ния протокола о результатах аукциона или от заключения 
договора аренды земельного участка аукцион признается 
несостоявшимся, внесенный Победителем аукциона зада-
ток ему не возвращается.   
Срок действия договора аренды 5 лет.
Оплата арендной платы за  первый год производится в 
полном объеме  в течение 30 дней с момента утверждения 
протокола о результатах торгов, оплата арендной платы за 
последующие 4 года производится в течение 4 лет ежегод-
но, но не позднее 01 февраля текущего года  (размер годо-
вой арендной платы утверждается итоговым протоколом 
аукциона). 
Для участия в торгах необходимо предоставить комплект 
следующих документов: 
• Заявку установленного образца в 2-х экземплярах;
• Опись представленных документов в 2-х экземплярах;
• Платежный документ с отметкой банка плательщика об 
исполнении, подтверждающий оплату задатка участником 
аукциона – в размере 20% от начального размера аренд-
ной платы. Договор о задатке заключается в порядке, пред-
усмотренном статьей 428 ГК РФ.
Юридическое лицо дополнительно прилагает к заявке 
нотариально заверенные копии учредительных доку-
ментов и свидетельство о государственной регистра-
ции юридического лица, а также выписку из решения 
уполномоченного органа юридического лица о совер-
шении сделки (если это необходимо в соответствии с 
учредительными документами претендента и законо-
дательством государства, в котором зарегистрирован 
претендент).

Физическое лицо предъявляет  документ, удостоверяющий 
личность (паспорт). В случае подачи заявки представите-
лем претендента предъявляется нотариально заверенная 
доверенность. 
Один претендент имеет право подать только одну заявку 
на участие в торгах.
Денежные средства (задаток) перечисляются на расчетный 
счет администрации города Иркутска:
расчетный счет 40302810400005000001
Комитет по бюджетной политике и финансам администра-
ции г. Иркутска
ИНН/КПП 3808131271/380832005  ГРКЦ ГУ Банка России по 
Иркутской области      г. Иркутск  БИК 042520001.
Факт поступления от претендентов задатков устанавлива-
ется Продавцом на основании соответствующей выписки 
со счета Продавца. Претендент допускается к участию в 
аукционе в случае, если поступление задатка на счет Про-
давца подтверждено не позднее 28 марта 2012 года. Дата 
определения участников     аукциона –  29 марта 2012 года.  
Аукцион проводится при наличии не менее 2-х участни-
ков.
Задатки, внесенные участниками аукциона, не признанны-
ми победителями, подлежат возвращению в течение 3-х 
банковских дней после подписания протокола о результа-
тах аукциона.
Решение об отказе в проведении аукциона может быть 
принято и опубликовано не позднее, чем за  3  дня до на-
ступления даты его проведения.
Информация о результатах аукциона публикуется в газете 
«Иркутск» и размещается на официальном сайте в сети 
«Интернет» www.admirkutsk.ru в месячный срок со дня  за-
ключения договора аренды земельного участка.

Информационное сообщение КУМИ. Аренда земельного участка

Информационное сообщение КУМИ. Продажа земельного участка

Продавец – Администрация города Иркут-
ска в лице комитета по управлению муници-
пальным имуществом и потребительскому 
рынку администрации города Иркутска в со-
ответствии с постановлением администрации 
города Иркутска от 31.01.2012 N031-06-82/12 
«О продаже земельного участка, располо-
женного в Октябрьском районе г.Иркутска по 
ул.Лыткина» проводит открытый аукцион по 
продаже земельного участка. 
Аукцион является открытым по составу участ-
ников и подаче предложения о цене земель-
ного участка. 
Победителем аукциона признается участник, 
номер билета которого  был  назван аукцио-
нистом последним.
Аукцион и подведение его итогов состоит-
ся 30 марта 2012 года в 10-00 часов (время 
местное) по адресу: г.Иркутск, ул.Поленова, 1 
(конференц-зал).
Заявки принимаются ежедневно с 28 февраля 
2012 года по 27 марта 2012 года с  9-00 до 18-00 
час. (обед 13-14 час), (время местное) по адре-
су: г.Иркутск, ул.Поленова, д.1 каб.201 (отдел 
приватизации и организации продаж). 
Справки по телефону: 8 (3952) 52-00-98.
Осмотр земельного участка на местности осу-
ществляется в понедельник, четверг с 11-00 
до 12-00ч. совместно со специалистом отдела 

землеустройства и сопровождения банкрот-
ства комитета по управлению муниципальным 
имуществом и потребительскому рынку адми-
нистрации города Иркутска Егуповой Натальей 
Владимировной (тел. 52-03-27). 

Характеристика земельного 
участка: 
Земельный участок, расположенный на землях 
населенных пунктов  в Октябрьском  районе 
г.Иркутска по ул.Лыткина, площадью 223 кв.м.
Кадастровый номер 38:36:000023:15039.
Разрешенное использование земельного участ-
ка: для благоустройства территории.
Земельный участок свободен от строений и 
зарегистрированных прав.
В связи с расположением земельного участ-
ка в охранной зоне объектов электросетево-
го хозяйства, Покупатель обязан соблюдать 
особые условия использования земельного 
участка и режим хозяйственной деятель-
ности в охранной зоне электрических сетей 
в соответствии с Правилами установления 
охранных зон объектов электросетевого 
хозяйства и особых условий использова-
ния земельных участков, расположенных 
в границах таких зон, утвержденными по-
становлением Правительства Российской 

Федерации от 24.02.2009 N160.
Начальная цена  –  300 000 (триста тысяч) ру-
блей. 
Сумма задатка –  60 000 (шестьдесят тысяч)  
рублей.
Шаг аукциона – 15 000 (пятнадцать тысяч)  ру-
блей.
Порядок оплаты: в течение 10-ти дней со дня 
заключения договора купли-продажи.
Победитель аукциона обязан заключить с 
Продавцом договор купли-продажи земель-
ного участка не позднее 5 дней со дня под-
писания протокола о результатах аукциона, 
осуществить государственную регистрацию 
договора купли-продажи земельного участ-
ка в порядке, установленном законодатель-
ством РФ. 
В случае если Победитель аукциона уклонил-
ся от подписания протокола о результатах 
аукциона или от заключения договора купли-
продажи земельного участка аукцион призна-
ется несостоявшимся, внесенный Победите-
лем аукциона задаток ему не возвращается.      
Для участия в торгах необходимо предоставить 
комплект следующих документов: 
• Заявку установленного образца в 2-х экзем-
плярах;
• Опись представленных документов в 2-х эк-
земплярах;

• Платежный документ с отметкой банка пла-
тельщика об исполнении, подтверждающий 
оплату задатка участником аукциона – в раз-
мере 20% от начальной цены земельного 
участка. Договор о задатке заключается в по-
рядке, предусмотренном статьей 437 ГК РФ.
Юридическое лицо дополнительно прилага-
ет к заявке нотариально заверенные копии 
учредительных документов и свидетельство 
о государственной регистрации юридиче-
ского лица, а также выписку из решения 
уполномоченного органа юридического 
лица о совершении сделки (если это необ-
ходимо в соответствии с учредительными 
документами претендента и законодатель-
ством государства, в котором зарегистриро-
ван претендент).
Физическое лицо предъявляет  документ, удо-
стоверяющий личность (паспорт). В случае 
подачи заявки представителем претендента 
предъявляется нотариально заверенная до-
веренность. 
Один претендент имеет право подать только 
одну заявку на участие в торгах.
Денежные средства (задаток) перечисляются 
на расчетный счет администрации города Ир-
кутска:
расчетный счет 40302810400005000001
Комитет по бюджетной политике и финансам 

администрации г. Иркутска
ИНН/КПП 3808131271/380832005  ГРКЦ ГУ Бан-
ка России по Иркутской области 
г. Иркутск  БИК 042520001.
Факт поступления от претендентов задатков 
устанавливается Продавцом на основании 
соответствующей выписки со счета Продав-
ца. Претендент допускается к участию в аук-
ционе в случае, если поступление задатка 
на счет Продавца подтверждено не позднее 
28.03.2012 года. Дата определения участников    
аукциона – 29.03.2012 года.  
Аукцион проводится при наличии не менее 
2-х участников.
Задатки, внесенные участниками аукциона, 
не признанными победителями, подлежат 
возвращению в течение 3-х банковских дней 
после подписания протокола о результатах 
аукциона.
Решение об отказе в проведении аукциона 
может быть принято и опубликовано не позд-
нее, чем за  3  дня до наступления даты его 
проведения.
Информация о результатах аукциона публи-
куется в газете «Иркутск» и размещается на 
официальном сайте в сети «Интернет» www.
admirkutsk.ru в месячный срок со дня  заклю-
чения договора купли-продажи земельного 
участка.

Информационное сообщение КУМИ. Коммерческая недвижимость

Продавец - Администрация города Иркутска в лице коми-
тета по управлению муниципальным имуществом и по-
требительскому рынку администрации города Иркутска
в соответствии с распоряжениями Комитета
от 17.11.2011 N504-02-6342/11 "О приватизации нежило-
го помещения, расположенного в Октябрьском районе 
г.Иркутска, по ул. Ржанова, д.25-а";
от 22.12.2011 N502-04-6950/11 "О приватизации нежило-
го помещения, расположенного в Свердловском районе 
г.Иркутска, по ул. Лермонтова, д.86";
от 22.12.2011 N504-02-6948/11 "О приватизации нежилого 
помещения, расположенного в Куйбышевском районе 
г.Иркутска, по ул. Култукская, д.109"
проводит открытый аукцион по продаже муниципаль-
ного имущества. 
Аукцион по продаже муниципального имущества является 
открытым по составу участников и подаче предложения по 
цене приватизируемого имущества.
Аукцион и подведение его итогов состоится 13 апре-
ля 2012 года в 10-00 часов (время местное) по адресу: 
г.Иркутск, ул.Поленова, 1(конференц-зал).
Заявки принимаются ежедневно с 28 февраля 2012 года 
по 27 марта 2012 года с 9-00 до 18-00 час. (обед 13-14 час. 
(время местное) по адресу: г.Иркутск, ул.Поленова, д.1,  
каб.201 (отдел приватизации и организации продаж). 
Справки по телефону: 8(3952) 52-00-98.

Характеристика объектов продажи:
1. Нежилое помещение, назначение: нежилое, общая пло-
щадь 1224,5 кв.м, этаж №1, №2, номера на поэтажном плане 
8,9,51,58,63-67 на ПП 1 этажа; 1-33,39,42-56,8а,10а,11а,11б,12а, 
12б,19а,25а,38а,39а,48а на ПП 2 этажа, далее «Объект прива-
тизации».
Адрес Объекта приватизации: РЖАНОВА ул., д. 25-а.
Объект приватизации выставлялся на аукцион  
23.12.2011г., 10.02.2012г.
23.12.2011г. – аукцион был признан несостоявшимся по 
причине неявки одного из  двух участников.
10.02.2012г. - аукцион был признан несостоявшимся по 
причине отсутствия заявок.
Арендаторы помещения: 
- ООО «АСФ». Срок действия договора аренды до 
30.06.2015г.
- ООО «АСФ». Срок действия договора аренды до 
03.09.2020г.
- ИП Калакин А.Ю. Срок действия договора аренды до 
30.06.2015г.
- ИП Кременчук В.А. Срок действия договора аренды до 
28.12.2012г.
- ИП Бобровская Т.А. Срок действия договора аренды до 
27.02.2012г.
- ИП Дубленых А.А. Срок действия договора аренды до 
30.06.2015г. Договор не зарегистрирован в Управлении Фе-

деральной службы государственной регистрации, кадастра и 
картографии по Иркутской области.
Начальная цена Объекта приватизации: 26 800 000 (двадцать 
шесть миллионов восемьсот тысяч)  рублей.
Задаток: 2 680 000 (два миллиона шестьсот восемьдесят 
тысяч)  рублей.
Шаг аукциона: 200 000 (двести тысяч)  рублей.
Порядок оплаты:  в течение 10 дней с момента подписа-
ния договора купли-продажи Объекта приватизации.
2. Нежилое помещение – подвал под магазином, общей пло-
щадью 86,00 кв.м, расположенное в подвале 4-этажного жи-
лого кирпичного дома (номера на поэтажном плане 15, 16, 
18), далее  «Объект приватизации».
Адрес Объекта приватизации: ЛЕРМОНТОВА ул., д. 86.
Объект приватизации выставлялся на аукцион  
10.02.2012г. Аукцион был признан несостоявшимся по 
причине неявки двух из трех участников.
Объект приватизации не обременен договором аренды.
Начальная цена Объекта приватизации: 1 700 000 (один 
миллион семьсот тысяч) рублей.
Задаток: 170 000 (сто семьдесят тысяч)  рублей.
Шаг аукциона: 50 000 (пятьдесят тысяч)  рублей.
Порядок оплаты:  в течение 10 дней с момента подписа-
ния договора купли-продажи Объекта приватизации.
3. Нежилое помещение, назначение: нежилое, общая пло-
щадь 22,3 кв.м, этаж 1, номера на поэтажном плане 1,  далее  
«Объект приватизации».
Адрес Объекта приватизации: КУЛТУКСКАЯ ул., д. 109.
Объект приватизации выставлялся на аукцион  
10.02.2012г. Аукцион был признан несостоявшимся по 
причине отсутствия заявок.
Объект приватизации не обременен договором аренды.
Начальная цена Объекта приватизации: 300 000 (триста ты-
сяч)  рублей.
Задаток: 30 000 (тридцать тысяч)  рублей.
Шаг аукциона: 10 000 (десять тысяч)  рублей.
Порядок оплаты:  в течение 10 дней с момента подписа-
ния договора купли-продажи Объекта приватизации.
Для участия в торгах необходимо предоставить комплект 
следующих документов:
• Заявку установленного образца в 2-х экземплярах;
• Опись представленных документов в 2-х экземплярах;
• Платежный документ с отметкой банка об исполнении, 
подтверждающий оплату задатка участником аукциона 
– в размере 10% от начальной цены Имущества. Дого-
вор о задатке заключается в порядке, предусмотренном 
статьей 437 ГК РФ.
Юридические лица дополнительно представляют следую-
щие документы: 
• Заверенные копии учредительных документов;
• Документ, содержащий сведения о доле Российской Фе-
дерации, субъекта Российской Федерации или муници-
пального образования в уставном капитале юридического 
лица (реестр владельцев акций либо выписка из него или 

заверенное печатью юридического лица и подписанное его 
руководителем письмо);
• Документ, который подтверждает полномочия руково-
дителя юридического лица на осуществление действий от 
имени юридического лица (копия решения о назначении 
этого лица или о его избрании) и в соответствии с которым 
руководитель юридического лица обладает правом дей-
ствовать от имени юридического лица без доверенности;
Физические лица предъявляют документ, удостоверяющий 
личность, или представляют копии всех его листов.
В случае, если от имени претендента действует его предста-
витель по доверенности, к заявке должна быть приложена 
доверенность на осуществление действий от имени пре-
тендента, оформленная в установленном порядке, или но-
тариально заверенная копия такой доверенности. В случае, 
если доверенность на осуществление действий от имени 
претендента подписана лицом, уполномоченным руково-
дителем юридического лица, заявка должна содержать так-
же документ, подтверждающий полномочия этого лица.
Все листы документов, представляемых одновременно с 
заявкой, либо отдельные тома данных документов должны 
быть прошиты, пронумерованы, скреплены печатью пре-
тендента (для юридического лица) и подписаны претенден-
том или его представителем. 
Для участия в аукционе Претендент вносит задаток в соот-
ветствии с договором о задатке.
Денежные средства (задаток) могут быть внесены претен-
дентом с 28 февраля 2012 года по 27 марта 2012 года.
Денежные средства (задаток) перечисляются на следующие 
реквизиты:
расчетный счет 40302810400005000001
Комитет по бюджетной политике и финансам администра-
ции г. Иркутска
ИНН/КПП 3808131271/380832005  ГРКЦ ГУ Банка России по 
Иркутской области г. Иркутск  БИК 042520001.
В назначении платежа указать:
Задаток за участие в аукционе по прода-
же______________________________________
Данное сообщение является публичной офертой для за-
ключения договора о задатке в соответствии со ст.437 Граж-
данского кодекса Российской Федерации, а подача претен-
дентом заявки и перечисление задатка являются акцептом 
такой оферты, после чего договор о задатке считается 
заключенным в письменной форме.
Документом, подтверждающим поступление задатка 
на счет Продавца, является выписка со счета Продавца. 
Претендент не допускается к участию в аукционе в слу-
чае, если не подтверждено поступление задатка на счет 
Продавца не позднее 28 марта 2012 года. 
Дата определения участников аукциона – 29 марта 2012 
года.  
Претендентам на участие в аукционе необходимо 30 мар-
та 2012 до 13-00 часов (время местное) прибыть по адре-
су: г.Иркутск, ул. Поленова, д.1, каб.201, для получения 

уведомления о признании участниками аукциона, либо 
о не допуске к участию в аукционе. После 13-00 часов 
(время местное) соответствующие уведомления направ-
ляются претендентам по почте заказными письмами.
Со дня приема заявок лицо, желающее приобрести 
муниципальное имущество, имеет право предвари-
тельного ознакомления с информацией о подлежащем 
приватизации имуществе в отделе приватизации и ор-
ганизации продаж Комитета по адресу: г.Иркутск, ул. По-
ленова, д.1, каб.201.
Аукцион проводится при наличии не менее 2-х участников.
Критерий выявления победителя: наивысшая цена.
Предложения по цене имущества заявляются участника-
ми открыто в ходе проведения торгов.
Победитель аукциона обязуется заключить договор 
купли-продажи в течение 15 рабочих дней со дня под-
ведения итогов аукциона и оплатить по договору купли-
продажи в 10-дневный срок со дня подписания договора. 
Оплата приобретаемого на аукционе имущества произ-
водится путем перечисления денежных средств на сле-
дующие реквизиты: 
Получатель: УФК по Иркутской области (КУМИ и ПР) ИНН 
3808131271 КПП 384945003 ОКАТО 25401000000 ГРКЦ ГУ 
Банка России по Иркутской области БИК 042520001, р/с 
40101810900000010001 КБК 90911402033041000410. 
Внесенный Победителем задаток засчитывается в счет 
оплаты приобретаемого имущества. 
При уклонении или отказе Победителя аукциона от 
заключения в установленный срок договора купли-
продажи имущества аукциона он утрачивает право на 
заключение указанного договора и задаток ему 
не возвращается. Результаты аукциона аннулиру-
ются Продавцом. 
Задаток Победителя аукциона подлежит перечис-
лению в установленном порядке в бюджет горо-
да Иркутска в течении 5-ти рабочих дней с даты, 
установленной для заключения договора купли-
продажи имущества.
Ответственность Покупателя в случае его отказа 
или уклонения от оплаты имущества в установ-
ленные сроки предусматривается в соответствии 
с законодательством Российской Федерации в до-
говоре купли-продажи.
Покупателями муниципального имущества могут 
быть любые физические и юридические лица, за 
исключением государственных и муниципальных 
унитарных предприятий, государственных и муни-
ципальных учреждений, а также юридических лиц, 
в уставном капитале которых доля Российской Фе-
дерации, субъектов Российской Федерации и муни-
ципальных образований превышает 25 процентов.
Всем участникам аукциона, не ставшим победи-
телями, сумма задатка возвращается в 5-дневный 
срок со дня подведения итогов аукциона.

Назначение 
объекта

Пло-
щадь 
(кв.м)

Цена Адрес Описание объекта Продавец

Кировский район

Помещение 142 11900 т.р. Сухэ-Батора Срочно! Цоколь, проходное место, ремонт Евгений, 8902-566-93-20

Помещение 259,8 18000 т.р. Ленина Цоколь жилого дома, отдельные входы, хороший ремонт MainStream Realty,  
8-914-959-35-52

Офис 127 4100 т.р. Бабушкина Нежилое помещение, офисный ремонт, удобные подъездные 
пути,парковка, торг

Поместье, 24-34-64

Помещение 336 29000 т.р. Литвинова Под магазин (бывший СБЕРБАНК), 1 этаж Рента, 998-228

Офис 16 1260 т.р. Горная Офис, корид. сис-ма, евроремонт, лифт, парковка, в собств-ти Поместье, 24-34-64

Офис 61,9 70 т.р./кв.м Окт.Рево-
люции

Идеальный клиентский офис, 1 этаж, спец. цена до конца года Актив, 55-44-33

Здание 797 70000 т.р. Свердлова 1-эт. здание с подвалом и мансардой Оранж, 706-295

Октябрьский район

Помещение 204,2 6300 т.р. Советская 1 линия, 2 входа, рядом остановка, новый дом, свободная планировка Тысячелетие, 422-333

Помещение 123 4725 т.р. Байкальская 1 этаж, отдельный вход, черновая отделка, потолки 3 м., 
удобная парковка

Тысячелетие, 422-333

Помещение 275,5 4132,5 т.р. Лыткина Цокольное нежилое помещение, в жилом 9 эт. доме Наталья, 54-65-17

Помещение 1100 60500 т.р. Пискунова Здание под супермаркет, строилось как универсам, на въезде 
в жилой микрорайон

Олег, 666-915

Здание 275 24000 т.р. Ал. Невского Центральные канализация и холодная вода, удобное местоположение Монолит, 24-88-24

Офис 436 20000 т.р. Депутатская 3 этажа, все коммуникации Собственник, 955-045

Помещение 217 14000 т.р. М.Жукова пр Цоколь, окна, два входа Собственник, 67-04-05

Помещение 115 6500 т.р. Байкальская В собственности, проходное место, электричество, парковка Поместье, 24-34-64

Производство 983 22500 т.р. Советская Участок 2144 кв.м., 2 здания, эл-во 45 КВт ВСП-недвижимость, 
20-99-55

Куйбышевский район

База 89000 т.р. Раб. Штаба Площадь строений 3260 кв.м, участка 11579 кв.м. Собствен-
ность

Международный центр 
недвижимости, 799-555

Помещение 184 7704 т.р. Альпийская 1 этаж, кабинетная система, возможность демонтировать 
перегородки, 2 входа, 2 с/у

Тысячелетие, 422-333

Помещение 104 7000 т.р. Раб. Штаба Новостройка, полуцоколь, окна, отд.вход, ремонт, интернет, 
парковка, в собств-ти

Поместье, 744-342

База 50000 т.р. Топкинский м/р Производственно-складская база, земля 1 га, офисные помещения, гаражи, склады Поместье, 24-34-64

Офис 18-38 38 т.р./кв.м Култукская Адм. здание, офисы 18 кв.м, возможна продажа блоками от 
36 кв.м. С ремонтом

Оранж, 706-295

Свердловский район

Производство 48000 т.р. Воронеж-
ская

32 сотки, 3 здания, офисные, складские площади - 2574 кв.м., 
вода, канализация

Тысячелетие, 422-333

Магазин 122 6500 т.р. Железнодо-
рожная 2-я

Продовольственный магазин. 2 входа, ремонт, грузовой лифт, 
парковка

Тысячелетие, 422-333

Помещение 140 60 т.р./кв.м Вампилова Коммерческая недвижимость в ЖК ЗЕРКАЛЬНЫЙ Наталья, 75-75-07

Здание 2722,3 57200 т.р. Ракитная 3-эт. здание, транспортная доступность MainStream Realty, 8-914-
959-35-52

Помещение 35 2600 т.р. Костычева Отличное состояние, ламинат, стеклопакеты, парковка Поместье, 24-34-64

Ленинский район

Склад 36 350 т.р. Трактовая Павильон на рынке "Бакалея" с холодильной камерой 40 
м.куб. температура от 0 до -5 г

Владимир, 665-280

Справки по телефонам: 52-00-98. Сайт: kumi.irk.ru

ул. Лермонтова
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Займы бизнесу Своё дело

Кредиты не любят эмоций
Создать крупное производство сейчас, но с помо-
щью банковских займов, или подождать пару 
десятков лет, зато открыть целый завод или хол-
динг уже «на свои»? Трудный вопрос, особенно 
для начинающих предпринимателей. Своим опы-
том и принципами в деле корпоративного креди-
тования делятся иркутские бизнесмены.

Дмитрий Баймашев,  
заместитель генераль-
ного директора ОАО 
«Иркутский масложир-
комбинат»:

– Я не противник кре-
дитов. Скорее, поклонник. 
Наше предприятие тради-
ционно берет займы в Сбер-
банке и Россельхозбанке. 
С последним работаем в 
рамках федеральной про-
граммы «Развитие агропро-

Станислав Гольдфарб, 
генеральный директор 
издательского агент-
ства «Комсомольская 
правда-Байкал»: 

– К займам отношусь 
спокойно. Считаю, что жить 
нужно здесь и сейчас. На за-
емные деньги мы, к примеру, 
открыли типографию, уста-
новили новое оборудование. 
На запуск типографии, кста-
ти, потребовалась серьезная 
сумма – $2,5 млн. Сейчас у 
агентства, в котором я явля-
юсь одновременно управлен-
цем и акционером, есть не-
сколько кредитов. 

Развивать бизнес на кре-

Олег Тириков,  
генеральный директор 
девелоперской  
компании ООО  
«Земля Сибири», 
строительной компа-
нии ООО «СтройТранс-
Ком», ведущий акци-
онер УК «Байкальский 
капитал»:

– Что касается взаимоотно-
шений с банками, то у нашей 
компании уже накопился се-
рьезный кредитный опыт для 
того, чтобы понять, с каким 
банком можно «дружить», а с 
каким – не стоит. 

К примеру, ВТБ24, в ко-
тором мы четыре года назад 
брали кредит на развитие 
бизнеса, в трудные време-
на сам предложил провести 
реструктуризацию займа. 
Когда возникла критическая 
ситуация и я уже буквально 
поднял телефонную трубку, 
чтобы сообщить о задерж-
ке по оплате, банк позвонил 
сам и предложил отсрочку по 
выплате основного долга на 
полгода. Оказалось, что спе-
циалисты банка внимательно 
отслеживали показатели до-
ходности заемщиков и, пред-
видя их трудности, сами дела-
ли первый шаг. Честно скажу, 
лояльность банка была очень 
своевременна. Это компенси-
ровало те негативные момен-
ты, которые у нас возникали 
раньше. 

Тем не менее, разочаро-
ваний в банках тоже доста-
точно. В разгар памятного 

Семен Копытов, дирек-
тор производственно-
торговой компании ОАО 
«Иркпромсервис»:

– У меня был довольно не-
удачный опыт кредитования 
четыре года назад. Взял заем 
на развитие бизнеса, и спустя 
пару месяцев вокруг заговори-
ли о кризисе. Каюсь, поддался 
эмоциям – врожденному упрям-
ству – и использовал заем на 
увеличение оборотов. А осенью 
все производственники уже в 
полную силу ощутили на себе 
«первую волну» кризиса. 

С банком договориться о 
реструктуризации долга не 
удалось. Так я и попал в чер-
ные списки должников. С тех 
пор в долги не влезаю, и эмо-
циям при принятии финансо-
вых решений стараюсь не под-
даваться. 

Хотя мое принципиальное 
отторжение кредитов тоже в 
какой-то мере можно считать 
эмоциональным решением. 

Задумка основать фирму по-
добного рода родилась у Виталия 
в 1992 году, когда он работал ин-
женером, научным сотрудником 
на химическом факультете ИГУ. 
«Финансирование факультета 
сократилось, и, чтобы продол-
жать исследования, приходилось 
вкладывать деньги в науку 'из 
своего кармана', а кормить семью 
нужно. Вот мы и начали изготав-
ливать пожарную аппаратуру, а 
затем и устанавливать ее. Что ка-
сается сигнализаций, в советское 
время нужды в них не было, зато 
в начале 90-х появился серьезный 
спрос. Тогда мы и разработали 
наш первый проект – квартирную 
сигнализацию под названием 
’Шок1’. И сразу в объеме 5000 эк-
земпляров. Устанавливали, кста-
ти, не только в квартирах, даже из 
банков были заказы. Между про-
чим, на некоторых объектах эти 
аппараты до сих пор работают», 
– рассказывает Виталий. 

Для открытия фирмы удалось 
собрать около 10 тыс руб. «На эти 
деньги можно было купить три 
машины 'Москвич', – с улыбкой 
вспоминает коммерсант. – Кстати, 
наше предприятие изначально от-
крывалось как частное семейное, 
поэтому нам не пришлось влезать 
в кредиты или слишком долго ко-
пить средства. Всей семьей ски-
нулись на открытие фирмы, и ра-
бота началась. Семейный бизнес 
очень 'живуч' – благодаря тому, 
что между учредителями не было 
разногласий, нам и удалось так 
долго продержаться на плаву», – 

Бизнес по науке
Научно-производственная компания 
«Медиум» относится к редкому числу 
долгожителей на иркутском рынке систем 
видеонаблюдения и охранно-пожарных 
сигнализаций: уже 20 лет предприятие 
работает под руководством ученого и 
бизнесмена Виталия Бояркина. Все это 
время в компании занимаются не только 
производством и установкой охранных 
систем, но и – что довольно необычно в 
этой нише – проектируют, разрабатывают 
новые продукты.

делится выводами Бояркин. 
Естественно, бизнесмену при-

шлось потратиться на аренду 
помещения (на данный момент 
офис обходится ему в 20 тыс руб 
ежемесячно), закупку материала, 
оплату труда сотрудникам. «В 
штате нашей фирмы всегда ра-
ботало 20-25 человек. Вначале 
зарплата сотрудников составляла 
примерно 50 руб/мес , затем вы-
росла до 200 руб/мес. На данный 
момент работники получают в 
месяц 8-15 тыс руб. Монтажники 
(те, кто непосредственно уста-
навливает оборудование на объ-
ектах), конечно, получают боль-
ше. Если говорить о  расходах 
на материалы, оборудование, то 
четкой цифры тут нет – в один ме-
сяц можем потратить 300-400 тыс 
руб, в другой – не больше 100 тыс 
руб», – уверяет Бояркин. Самую 
большую часть прибыли – при-
мерно треть – «съедают», по сло-
вам предпринимателя, налоги.

Клиенты фирмы – и госком-
пании, и частные предприятия. 
«Заказчиками являются все, кто 
переживает за свое имущество и 
хочет его уберечь. Из наиболее 
известных клиентов могу вспом-
нить Диагностический центр, Он-
кологический диспансер, гости-
ницу 'Ангара', ‘Город мастеров’,  
ТЦ ‘Рублёв’. К нам идут из школ, 
вузов, налоговых инспекций, го-
родской администрации», – пере-
числяет Виталий.

В поисках новых клиентов 
предприниматель использует 
самые разные рекламные пло-

щадки – газеты, журналы, теле-
видение. «Помню, как в 1993 
году монтировали сигнализа-
цию в телекомпании ‘АИСТ’ (в 
то время она только начинала 
свою деятельность). По бартеру 
решили снять рекламный ролик 
– нашли девушку, ‘украсили’ ее 
датчиками и придумали слоган: 
‘Какая девушка, и без охраны! 
Как без охраны, а охранная сиг-
нализация фирмы «Медиум»?’ 
Получилось довольно забавно 
и эффектно – многие помнят эту 
рекламу до сих пор», – замечает 
Виталий.

На двадцатилетнем пути 
предприниматель сталкивался с 
разными трудностями, пережил 
два экономических кризиса (1998 
и 2009 гг.), однако сейчас, в усло-
виях современной экономики, 
признается он, работать сложнее 

кризиса 2009 года компании 
подоспело время продлевать 
кредитную линию в иркут-
ском филиале одного круп-
ного российского банка. 
Управляющий сказал: «Без 
проблем! Нужно только по-
гасить тело кредита, мы за-
кроем текущую линию и 
тут же откроем новую». По 
условиям этого продукта я 
ежемесячно гасил процент 
за пользование кредитом, а 
сумму займа – тело кредита 
– должен был выплатить по 
закрытии кредитной линии. 
В спешном порядке я собрал 
нужную сумму, даже зани-
мал у друзей, предупредив, 
что это «на несколько дней». 
Погасил кредит. Но новую 
кредитную линию мне так 
и не открыли. Ощущения, 
когда вас обманывают, не 
самые приятные. Кстати, об-
ращаясь к коллегам, пред-
принимателям, хочу сказать 
– «Не бойтесь публично-
сти!». Когда пару лет назад 
эту историю я рассказал на 
финансовом портале SIA.RU, 
топ-менеджер банка с из-
винениями позвонил мне и 
предложил кредитную ли-
нию на довольно выгодных 
условиях. Правда, мне она 
на тот момент была не нуж-
на. Но, черт возьми, было 
приятно.  

Еще один совет – заранее 
формируйте кредитную исто-
рию. Например, я начал это 
делать задолго до первого 
«серьезного» займа, взято-
го в 2007 году. Лет семь на-
зад я начал брать первые 
кредиты, оформлять первые 
кредитные карты. Займы по-
гашал без задержек, часто 
досрочно: для того чтобы 
иметь идеальную кредитную 
историю, когда придет время 
брать займы более крупные, 
«настоящие». На тот момент 
ставки в российских банках 
были слишком высоки, чтобы 
рассматривать их как полез-
ные для бизнеса деньги – 26-
27% годовых. А для рынка 
недвижимости 20% годовых 
уже критическая ставка, на 
грани рентабельности. 

Опрос подготовила Светлана Пишикина, Газета Дело

Для открытия фирмы 
удалось собрать около  
10 тыс руб. «На эти день-
ги можно было купить 
три машины 'Москвич', 
– с улыбкой вспоминает 
коммерсант. – Пред-
приятие изначально 
открывалось как частное 
семейное, поэтому нам 
не пришлось влезать в 
кредиты или слишком 
долго копить средства. 
Всей семьей скинулись 
на открытие фирмы.

всего. «Сильно мешает бюрокра-
тия. Если раньше можно было 
прийти к заказчику, обговорить с 
ним технические и финансовые 
детали сделки и сразу приступить 
к работе, то теперь система под-
писания договоров усложнилась. 
Бывает, пока одобряются, под-
писываются какие-либо сметы, у 
потенциальных клиентов имуще-
ство уже успевает пострадать. И 
мы теряем в прибыли, и заказчик 
страдает», – вздыхает Бояркин. 
Еще, по словам Виталия, стало 
проблемой найти профессио-
налов, которые бы могли каче-
ственно выполнять техническую 
работу. Он связывает это с общей 
деградацией промышленности 
в стране, с тем, что в техникумах 
и вузах осталось мало высоко-
квалифицированных преподава-
телей. «Выпускники часто умеют 
лишь работать с компьютером, а 
когда появляется необходимость 
паять, сверлить, фрезеровать – у 
них возникают сложности», – де-
лится предприниматель.

Однако бизнесмен уверен, 
что отчаиваться в сложившейся 
ситуации не стоит и делает ставку 
на точный прогноз спроса на ту 
или иную технику. «Например, не-
давно мы разработали пожарно-
сигнализационные датчики, ко-
торые одновременно являются 
светодиодными светильниками 
аварийного освещения», – хваста-
ет Виталий.

Дарья Чикачёва,  
Газета Дело

Фото А.Данилова

Фото А.Данилова

мышленного комплекса». 
Активное кредитование по-
зволяет нам, как минимум, 
втрое увеличивать обороты 
компании.

Понятно, что пользовать-
ся даже самым полезным ин-
струментом нужно с умом. 
К примеру, три года назад 
часть кредитов в Сбербан-
ке мы закрыли досрочно, 
поскольку на тот момент 
ставки по ним выросли на 
2-3 процентных пункта. Та-
кие условия нас не устрои-
ли, пришлось гасить займы 
раньше срока. 

Однако полностью подда-
ваться эмоциям (а они воз-
никли, когда нам внезапно 
подняли ставки) мы не ста-
ли: кредитные линии Сбер-
банка на 5 и 8 лет оставили 
открытыми, несмотря на то, 
что стоимость очередных 
траншей подорожала на те 
же 2-3 процентных пункта. 
До сих пор ими пользуемся. 
Кстати, с наступлением бла-
гоприятной экономической 
ситуации ставки по кредит-
ным линиям «потеплели» и 
пошли вниз.

дитные деньги мы не боим-
ся: бизнес-план выверяется 
настолько, что даже в пе-
риод кризиса просрочки по  
-займам просто недопу-
стимы. Можно сказать, мы 
идеальные заемщики. Кре-
дитную историю компании 
(а она белоснежно-белая) 
можно проследить еще со 
времен первого займа в 
ОНЭКСИМ Банке, взятом 
почти 20 лет назад. 

Полагаю, главное – что-
бы предприниматель дей-
ствительно мог позволить 
себе обслуживать взятые 
на себя денежные обяза-
тельства. Но это, конечно, 
не означает, что нужно ра-
ботать для того, чтобы га-
сить кредиты. 

тел.: 701-303, 701-300, 701-305 
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Стиль жизни Туризм

Суши-паста – пища наша 

Время есть
Всего в Иркутске насчитыва-

ется свыше 500 точек общепита, 
сообщают в городском комитете 
по потребительскому рынку. Сами 
участники эту цифру считают слег-
ка заниженной. «Нужно учесть 
еще и заведения, которые только-
только открылись и еще не попа-
ли в сводную таблицу комитета. 
Кроме того, в городе немало фуд-
кортов, которые попросту не за-
регистрированы, – предупрежда-
ет Юрий Коренев, председатель 
ассоциации рестораторов Иркут-
ска, совладелец развлекательного 
комплекса ‘Одноклассники’, баров 
‘У Швейка’ и ‘Чешская пивоварня’. 
– Предполагаю, что официальную 
цифру нужно увеличить примерно 
на четверть, тогда будет близко к 
правде».

По подсчетам специализирован-
ного интернет-ресурса obed.irk.ru, в 

За последний год в Иркутске открылось сразу  
три ресторана «высокой кухни». Заведений 
быстрого питания за то же время – в два раза 
больше. Местные рестораторы констатируют: 
самыми доходными направлениями в городе 
остаются либо самые дорогие, либо самые 
дешевые точки общепита. А по националь-
ному признаку в рейтинге доходности лиди-
руют японская и итальянская кухни.

Иркутске заведений, где можно по-
есть, все же меньше: в реестре пор-
тала числится 430 точек общепита, в 
том числе около 150 ресторанов, 70 
баров и примерно 210 кафе. 

Большое количество кофеен 
отнюдь не означает, что заведе-
ния приносят самую высокую 
прибыль. «Я бы даже отнес этот 
формат к низкодоходному бизне-
су, – заявляет Сергей Лыськов, ру-
ководитель Сибирского агентства 
развития потребительского рынка 
и сферы услуг. – Чистая прибыль 
кафе обычно варьируется от 30% 
до 50% от суммы расходов». 

Схожая прибыльность в ресто-
ранной нише только у заведений 
«средней руки», добавляют ресто-
раторы. «Как правило, это универ-
сальные предприятия, не специали-
зирующиеся на конкретной кухне, 
– уточняет Павел Семенюк из ‘Ре-
сторанс’. – Такие ресторанчики в на-
шем городе массово открывались в 

начале 2000-х годов. Многие с тех 
пор закрылись. А часть оставшихся 
резко изменили концепцию: либо 
ушли в более дорогой или дешевый 
сегмент. Либо сделали акцент на 
национальную кухню. Националь-
ная фишка нынче позволяет даже в 
средней нише зарабатывать до 100-
120% от вложенного».

Объединенные нации
Среди национальных кухонь 

самыми доходными считаются 
итальянская и японская, замечают 
собеседники. «Кухонь, в принци-
пе, немного: это Италия, Франция, 
Япония, восточная (куда входит и 
китайская, и тайская, и арабская) и 
славянская», – объясняет Коренев. 
При этом рестораторы уверяют, что 
европейский ресторан спросом в 
Иркутске пользоваться не будет. 
Так, по их мнению, горожане впол-
не обходятся двумя ресторанами 
«высокой кухни», зарабатывающи-
ми в верхнем ценовом сегменте. 

«Элитный ресторан – это место, 
куда приходят только ради вкусной 
еды и, пожалуй, хорошего сервиса. 
Однако иркутскую публику до сих пор 
отличает упрощенный подход к еде, 
для посетителей основное значение 
имеет интерьер заведения: главное, 
чтобы было дорого-богато», – сетует 
Игорь Розенраух, владелец рестора-
на «Самото» и бистро «Амбар». 

Все собеседники отмечают за-
бавный факт – в Иркутске до сих 
пор нет ни одного места с русской 
кухней. Павел Семенюк предпола-
гает, что причина в том, что сама 
по себе традиционная русская кух-
ня – длительное томление круп и 
овощей при низкой температуре – 
как ни странно, не очень привычна 
для современных россиян. 

Уникальные сети
Владельцы ресторанных про-

ектов признаются, что многое в 
последних пищевых стартапах 
Иркутска уже прошло проверку в 
западной части России. «Из пяти 
заведений, открытых в прошлом 
году, два – детища крупных россий-
ских сетей. Еще одно – ‘едальня’, 
созданная в рамках американской 
франшизы, – раскрывает Юрий Ко-
ренев. – То, что это делают через 

отработанную схему, логично. За-
чем изобретать велосипед, когда 
это уже сделали до вас».

Сами покупатели «низкориско-
вой» схемы говорят, что, скорее 
всего, за открытием первого ресто-
рана последует появление других. 
Но о деталях этого и тем более 
будущих проектов пока предпочи-
тают не говорить. По словам опро-
шенных игроков, в наступившем 
году в Иркутске будет открыто еще 
как минимум пять ресторанов в 
разных ценовых сегментах. 

Собеседники подсчитали, что 
на сегодняшний день расходы на 
запуск ресторана в Иркутске, в за-
висимости от того, заведение како-
го уровня владелец хочет получить, 
варьируются от 4 до 15 млн руб. Из 
актуальных тенденций сезона от-
мечают заведения с акцентом на 
качественное приготовление мяса 
– стейк-хаусы. А главной причиной 
успеха любого ресторанного про-
екта считают, как и пять лет назад, 
удачное месторасположение за-
ведения. «Хотя это очень условно. 
Есть отдаленные от центра места 
с хорошей посещаемостью: туда 
иркутяне ходят прицельно за кон-
кретным поваром или кондитером. 
Но таких заведений в городе не-
много», – резюмирует Семенюк.

Никита Змановских, 
Газета Дело

Проблемы с позвоночником, головные боли, состояние усталости... 
Как понять, что медлить уже нельзя, и пора к врачу?

симптомы не превратились в заболевание, 
не закрепились и тем более не стали про-
грессировать, обращаться к врачу нужно 
как можно раньше. Если боли стали систе-
матическими – раз-два в неделю – это уже 
«звонок», что пора к доктору. 

В нашей клинике стараются назначать 
комплексное лечение. Когда применяется 
несколько методик сразу, эффект возникает, 
как правило, более стойкий, и заболевание 
удается быстрее вылечить. К примеру, в на-
шем центре есть немалый опыт успешного 
совместного применения методик рефлек-
сотерапии с методиками озонотерапии, ма-
нуальной терапии, лечебной физкультуры 
с прекрасным лечебно-профилактическим 
результатом.

Различные виды иглотерапии успешно 
лечат мышечные и головные боли, снима-
ют нервное и мышечное напряжение, улуч-
шают работу внутренних органов. Детям и 
подросткам, пожилым пациентам, которые 
часто с опаской относятся к перспективе 
«лечения иголками», мы назначаем альтер-
нативные методики – точечный массаж или 
вакуумрефлексотерапию (древнекитайская 
практика воздействия на организм через 
акупунктурные точки  при помощи специ-
альных вакуумных банок).

Вполне естественно, что многие паци-
енты доверяют лечение новыми методами 
только опытному специалисту. Поэтому 
прежде чем выбрать рефлексотерапевта я 
бы посоветовала побеседовать с его кли-
ентами, выслушать отзывы о работе док-
тора – тут важен и результат его работы, и 
то, насколько комфортно протекал процесс 
лечения.

– Чаще всего пациенты приходят с 
жалобами на состояние хронической 
усталости, головные боли, снижение 
работоспособности, проблемы с позво-
ночником, боли в спине и шее. Все это 
симптомы переутомления и следствие 
«сидячего» образа жизни, который в 
силу рабочих обязанностей многие из 
нас ведут. К слову, пациенты, проблемы 
которых возникли по причине постоян-
ных рабочих нагрузок в положении стоя 
– тоже нередки: в этом случае клиенты 
жалуются на суставные и мышечные 
боли в ногах и пояснице, на проблемы 
с сосудами ног. 

С этими проблемами успешно справ-
ляется рефлексотерапия. Это воздей-
ствие на органы и системы человека 
через рефлексогенные зоны и био-
логически активные точки.  Одним из 
основных методов рефлексотерапии 
является иглоукалывание (акупунктура, 
аурикулопунктура, фармакопунктура, 
микроиглотерапия). Чтобы отдельные 

Ульяна Давыдова,  
врач-рефлексотерапевт 
центра здоровья «Vita Elle»

Рефлексотерапия – направление 
в китайской медицине, в котором 
воздействие на организм 
осуществляется специальными 
иглами через особые точки  
и зоны на теле человека.

Шоп-туризм (от англ. 
shop – магазин) возник в Рос-
сии в начале 90-х, его основ-
ная цель — покупка товаров 
для последующей продажи 
или для себя со значитель-
ным дисконтом. Явление 
стало прямым следствием 
достаточно высоких цен вну-
три страны на одежду, обувь, 
мебель и продукты питания. 
Сейчас мотивацией к шоп-
туризму служит не толь-
ко цена, но и ассортимент, 
обстоятельства покупки. 
Так, шоп-туры за шубами в 
Грецию, вопреки колебани-
ям курса евро, пользуются 
успехом из-за разнообразия 
предложения и высокого 
уровня сервиса. 

В Иркутске профессио-
нальный интерес коммер-
сантов и внимание частных 
покупателей традиционно 
смещены в сторону Китая 
(как крупнейшую зону про-
изводства). Вместе с тем рас-
тет количество шоп-туристов 
в Европу за покупками «для 
себя». Покупателей, а чаще 
— покупательниц, привле-
кает уверенность в качестве 
товара, более высокий уро-
вень шоппинга, а также воз-
можность совместить его 
с развлечениями, экскур-
сиями, пляжным отдыхом. В 
отдельное направление за 
последние пару лет «выби-
лись» шоп-туры за мебелью, 
сантехникой и всевозможны-
ми интерьерными аксессуа-
рами. 

Уже сейчас вокруг шоп-
туров создана целая инфра-
структура обслуживания 
туристов за рубежом. В усло-
виях высокой конкуренции 
агенты часто работают за 
комиссию от фабрик, мага-
зинов, оптовых центров, не 
нагружая расходами самих 
клиентов. Иркутский рынок 
шоп-туризма не так развит, 
тем не менее, операторы 
обслуживают туристов (ор-

Фото А. Фёдорова

Охотники за шубами и мебелью
Иркутяне очень любят совмещать приятное с полез-
ным, констатируют организаторы шоп-туров, а именно 
– экономить, покупая одежду, технику и даже мебель, 
а заодно и отдыхать за рубежом. Куда и в какое время 
года лучше поехать, чтобы приобрести необходимые 
товары со значительным дисконтом, корреспондент 
Газеты Дело выяснял у местных туроператоров.  

ганизация перелета, прохож-
дения таможни, доставка то-
вара на территории России) 
за невысокую сумму, 5-10% 
от стоимости купленного 
(без учета «растаможки»). 

Шубы
Сказать сразу, в какой 

стране лучше купить шубу, 
туроператоры не решились. 
«Многое зависит от предпо-
чтений самой покупательни-
цы. За шубками даже в раз-
ные города одной и той же 
страны – Китая – едут с раз-
личными целями», – поясня-
ет директор туристической 
компании «Байкал Бизнес 
Тур» Наталья Полуэктова. По 
ее словам, в Маньчжурию 
отправляются за самыми 
дешевыми экземплярами, в 
Гуанчжоу – за качественны-
ми шубами, но банальных 
фасонов, из не самых ред-
ких мехов. Харбин – место с 
самыми безупречными ме-
ховыми изделиями во всем 
Китае, там встречаются и 
совершенно нестандартные 
модели. Стоят такие экзем-
пляры дороже «маньчжур-
ских», но и сэкономить на 
самых дорогих моделях 
можно серьезнее. К приме-
ру, «дорогая» шуба в Харби-
не обойдется в 90 тыс руб, 
а в Иркутске – минимум в 
150 тыс руб. «Стандартная» 
шуба – в 50 тыс руб против 
70 тыс руб. Больше трех шуб 
в Китае брать бессмысленно 
– за третью (которая счита-
ется уже приобретенной в 
коммерческих целях) поку-
пателю насчитают «полную» 
таможенную пошлину, что 
съест экономию на всех трех 
сделках.

Однако самые лучшие 
скорняки (специалисты по 
выделке мехов из шкур и ши-
тью меховых изделий), как 
известно, живут в Греции. «В 
этой стране и выделка шкур 

самая качественная – лазер-
ная, что увеличивает срок 
жизни шубы на 5-7 лет и де-
лает ее по сравнению с шуба-
ми российской или китайской 
выделки просто невесомой. 
И шкуры подбирают лучше, 
и меха встречаются более эк-
зотичные: помимо хорошей 
норки, есть шубы из бобра, 
лис, в том числе чернобу-
рок, шиншилл, – перечисля-
ет Полуэктова. – И условия 
тура очень заманчивые». 
Греческие фабрики в поис-
ках покупателя организуют 
специальные «шуб-туры», в 
рамках которых за недель-
ную путевку в Грецию (пере-
лет, трансфер, проживание 
в 3-4-звездочной гостинице, 
питание и визу) клиент дол-
жен заплатить всего 50 евро. 
Но при условии, что купит 
шубу не дешевле 700 евро 
(на вторую купленную шубу 
можно к тому же получить 
скидку до 50%). Если клиен-
ту ничего не приглянется, 
путевка обойдется ему в 400 
евро.

Бренды и не очень. 
Одежда

С покупками одежды си-
туация более однозначная. В 
Китай, по словам директора 
иркутского офиса компании 
«БайкалЭкспресс» Сергея 
Шатунова, едут в основном 
коммерсанты, зарабатываю-
щие на перепродаже одеж-
ды, или те, кто собирается 
«одеть себя за очень недо-
рого». «И те, и другие поку-
пают самые дешевые вещи в 
Маньчжурии, – рассказывает 
Шатунов. – Разве что послед-
ние выбирают вещи покаче-
ственнее».

За хорошей одеждой 
«для себя» иркутяне все же 
стремятся в Европу, под-
тверждает Наталья Полуэк-
това. «В межсезонье – весна, 
осень – в Италии и Франции 
можно встретить распрода-
жи брендовых марок уров-
ня Chanel или Dior, Armani 
или Eremenegildo Zegna. В 
это время скидки могут до-
ходить до 90% от первона-
чальной стоимости», – знает 
Наталья. 

Прицельно в межсезо-
нье в Рим и Париж едут, как 
правило, частные покупате-
ли, замечает собеседница. 
Владельцы модных бутиков, 
по словам Полуэктовой, «за-
купаются» в европейских ма-
газинах круглогодично: для 
оптовых покупателей скидки 
всегда составят необходи-
мые 30%. 

Правда, увозить за одну 
поездку больше 20 кг товара 
операторы не рекомендуют 
– иначе придется платить 
таможенную пошлину. «Это 
может свести на ‘нет’ ту эко-
номию в 30-50%, которая по-
лучается даже с учетом трат 
на перелет и проживание», – 
предупреждают в компании 
«Байкал Бизнес Тур».

Мебель и остальная 
«начинка» для до-
машнего и делового 
интерьера

Гуанчжоу, по признаниям 
турагентов – мекка мебель-
ного шоппинга. «И не только 

в сравнении с другими го-
родами Китая, – уверяют в 
’Байкал Бизнес Тур’. – Здесь 
несколько десятков выста-
вочных центров площадью 
в сотни тысяч квадратных 
метров, на которых свои то-
вары выставляют все фабри-
ки страны. Мебель для дома, 
квартиры, офиса, торговой 
точки; сантехника, электро-

на или ресторана до сложного 
производства или склада. 

Даже с учетом таможен-
ных пошлин, поездки самого 
покупателя и доставки товара 
до Иркутска покупка мебели в 
Китае позволяет экономить от 
30% до 50% от стоимости ме-
бели и техники (аналогичной 
по бренду, качеству сборки и 
т.д.) в иркутских магазинах.

«Для сравнения приведу 
цены на такой ходовой товар, 
как кожаная мебель. Угловой 
диван из натуральной кожи 
в Гуанчжоу можно купить 
за 50 тыс руб (со всеми до-
полнительными расходами 
на доставку и таможню – 75 
тыс руб). В Иркутске вы за 
него заплатите 150 тыс руб», 
– приводит цифры Наталья 
Полуэктова.

По словам собеседницы, 
даже ограничения на вывоз из 
России вылюты наличными – 
не больше $10 тыс – не помеха 
экономному шоппингу. «Боль-
шинство фабрик согласны на 
оплату 30% от стоимости зака-
за, а потом, когда вещь уже из-
готовлена с учетом пожеланий 
клиента по материалу, цвету 
и т.д. (на это обычно уходит 
2-3 недели), клиент переводит 
оставшиеся 70% на счет фа-
брики», – объясняют в «Байкал 
Бизнес Тур». 

Конкретно из Гуанчжоу 
заказ идет, как правило, через 
Владивосток около недели. 
Таможня в этом случае «дает 
накрутку» примерно на 50% 
от стоимости товара. Арифме-
тика, по словам Полуэктовой, 
выходит следующая: боль-
шинство клиентов берут това-
ра примерно на 1 млн руб, из 
них 300 тыс руб – оплачивают 
в Китае после подписания до-
говора с продавцом, 700 тыс 
руб – оплачивают уже из Ир-
кутска, по прибытии домой. 
Из этого миллиона стоимость 
собственно товара составляет 
700 тыс руб, остальное – рас-
ходы на таможню, доставку, 
перелет, проживание покупа-
теля в Китае и все остальные 
траты. Стоимость аналогично-
го товара в Иркутске может со-
ставлять от 1,3 до 1,5 млн руб.

 
Никита Змановских, 

Газета Дело

Даже ограничения 
на вывоз из России 
вылюты наличными 
– не больше $10 
тыс – не помеха 
экономному 
шоппингу. 
«Большинство 
фабрик согласны 
на оплату 30% от 
стоимости заказа, а 
потом, когда вещь 
уже изготовлена с 
учетом пожеланий 
клиента по материалу, 
цвету и т.д. (на это 
обычно уходит 2-3 
недели), клиент 
переводит оставшиеся 
70% на счет фабрики

товары, техника бытовая и 
офисная, любые интерьер-
ные аксессуары». 

По признанию иркутских 
туроператоров, ассортимен-
та центров Гуанчжоу доста-
точно, чтобы обставить дом 
любой площади и дизайнер-
ской задумки или коммер-
ческое предприятие какого 
угодно профиля – от магази-

здоровье
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