
Банки вновь балуют ма-
лый бизнес беззалоговы-
ми кредитами. Сколько 
денег можно получить, не 
имея ничего, кроме офис-
ной мебели, и во сколько 
обойдется такой кредит 
летом 2012 года?

кредиты бизнесу
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инвестиции

жилье
Иркутские строители ком-
ментируют ситуацию на 
рынке строящегося жилья 
в Иркутске, рассказывают 
о предпочтениях иркутян и 
дают прогнозы по ценам на 
новостройки в конце года  

свое дело

И миллиона  
мало

В чем сила доллара? Сто-
ит ли ждать девальвации 
рубля в 2012 году и не 
поздно ли покупать валю-
ту? Специалисты отвечают 
на актуальные вопросы и 
дают советы тем, кто ны-
нешним летом собирается 
в зарубежную поездку

Совладелица автошколы «В 
движении» Наталья Мани-
на рассказывает, сколько 
денег нужно, чтобы открыть 
автошколу, во сколько она 
обходится ежемесячно и с 
помощью каких «фишек» 
можно «обойти» конкурен-
тов на этом рынке
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Виктор Захаров 
генеральный директор ООО «Сервико»

2-3

Почему в Сибири местным компаниям товар сейчас выгоднее перевозить, 
чем продавать?  
Бизнес-партнер, команда – что значат эти понятия для владельца одной из 
крупнейших логистических компаний в регионе?  
Какие качества помогли добиться успеха?
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У нас народ почему 
не двигается? 
Потому что боится 
куда-то прийти. 
Все боятся, что им 
откажут. А зачем 
бояться? Палкой 
же не ударят. 
Надо ходить, 
дома не сидеть. 
Вот те, кто в свое 
время «ходил», 
и что-то искал, те 
к сегодняшнему 
времени чего-то 
добились.
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– Почему вы занялись 
именно дистрибуцией? 
Ведь начинали в 90-е, когда 
«поле» было свободным – 
заходи в любую нишу…

– Да мы уже не в дис-
трибуции. Постепенно ухо-
дим в «чистую» логистику. 
Дистрибуция потихоньку 
становится неинтересной, 
малорентабельной. Осо-
бенно на нашей террито-
рии, удаленной от запада 
России. Пройдет время – мы 
вообще «чистыми» логиста-
ми станем. 

Мы уже давно к склад-
ской логистике тяготеем. И 
к транспортной (то есть, не 
являясь дистрибьюторами, 
перевозим товар от завода-
изготовителя до его рознич-
ных точек). Все основные 
производители – федераль-
ные, транснациональные – 
уже открыли собственные 
структуры по продажам. 

Наша функция сузилась, 
зато логистическая сеть ста-
ла шире: сейчас у «Серви-
ко» действует 23 филиала 
в 4 субъектах федерации. 
Теперь мы не иркутская, ре-
гиональная компания. Что 
касается объекта перевозок 
– сфокусировались в основ-
ном на алкоголе, пиве. 

Сейчас, кстати, задачу 
усложнили – лицензию на 
хранение алкоголя надо по-
лучать уже не в области, а 
на федеральном уровне. Но 
это стоит того, чтобы повоз-

иться. Пиво, к слову, пока не 
сопровождается тем доку-
ментооборотом, что необ-
ходим для транспортировки 
высокоградусного алкоголя. 
Но это пока – пройдет бук-
вально год-два…

– То есть это не вас вы-
тесняют – вы сами уходите?

– Именно. Но логистика 
всегда останется на аутсор-
синге. Особенно в Сибири. 
Сюда потому федеральные 
сети и не идут – слишком 
затратно, нерентабельно 
свою логистику на такие 
территории «заводить». 

– А как же «Coca Cola»?

– Некоторые компании, 
«Coca Сola» в том числе, 
пытаются выходить в регио-
ны со своей логистикой, но 
обычно дело начинается и 
заканчивается одним горо-
дом – Иркутском. В Черем-
хово, к примеру, они сами 
товар уже не повезут. По-
нимают, что дешевле отдать 
транспортировку нам. В 
Сибири заселенность терри-
торий не такая плотная, как 
в западной части страны. 
Если там на одну торговую 
точку приходится в среднем 
1600 клиентов, то у нас – 500. 
Это может быть выгодным 
только при больших объе-
мах: к примеру, у «Сервико» 
охват в 12 тысяч розничных 
точек. Кстати, мы на 90% ра-

ботаем как раз с розницей, и 
только десятая часть наших 
объемов – оптовики. 

А когда с запада при-
ходят с «наполеоновски-
ми» планами, это, конечно, 
забавно выглядит. Я сра-
зу вспоминаю присказку: 
«Качуг, Бохан, Усть-Орда. 
И Иркутск туда-сюда». Они 
же расстояния другими ка-
тегориями меряют, и наши 
территории иначе себе 
представляют. Помню, как-
то звонит один клиент: «Мы 
тут ошиблись немного, груз 
ушел не на станцию Бата-
рейная, а в Нижнеудинск. Но 
это ж недалеко, в пределах 
области – съездите, забе-
рите». Да, без проблем, от-
вечаю – съездим; только не 
удивляйтесь, когда счет вы-
ставим – до Нижнеудинска 
без малого 500 километров.

К слову, расположены 
эти розничные точки не 
только в городах с полу-
миллионным населением, 
есть деревеньки, где тор-
говая точка – это окошко в 
избе, из которого бабушка 
торгует. Но этим и берем – 
на пути в большой город 
прихватываем все населен-
ные пункты. Иначе и нам 
логистика не приносила бы 
дохода. 

Но я не говорю о том, 
что так будет всегда, и что 
бизнес всегда будет таким. 
Сравнить, к примеру, что 
было лет 20 назад – совсем 
все по-другому. 

– А что было 20 лет на-
зад? С чего начиналась 
ваша компания?

– Ну не 20 лет назад. 
Осенью будет 19. А начи-
налось все с одного кио-
ска на центральном рынке 
города Иркутска. Сначала 
торговал сигаретами, по-
том ассортимент потихонь-
ку расширялся. Пиво опять 
же появилось. Я только за-
кончил институт. То, что за-
рабатывал на этом киоске, 
сумасшедшими деньгами 
казалось по тем временам.

В целом все плавно раз-
вивалось. Не было так, что 
резко бросал одно, пере-
ходил к другому. Посте-
пенно начал возить пиво 
на рынок. Люди постарше 
помнят, как в то время на 
рынке ящики пластмассо-
вые стояли, из этих ящиков 
пиво и продавали. Затем 
купил грузовичок, начал 
пиво развозить по киоскам. 
На завод привозил деньги – 
снова закупал пиво, и снова 
развозил. 

А потом на Иркутском 
пивзаводе с проблемой 
столкнулись: пиво (а у него 
в то время был недельный 
срок хранения) некому 
было в Улан-Удэ отвозить. 
Это был 93-94 год. Мы взя-
лись, а в 96 году уже откры-
ли в Улан-Удэ филиал. 

Потом пиво свое за-
хотелось продавать. В то 
время, когда мы с моим 
партнером Сергеем Мак-
шаковым приняли это ре-
шение, с этим, пожалуй, 
было проще. Помню, мар-
ку «Крепкое» Сергей сам 
придумал: а что тут думать, 
говорит, давай «Крепкое» 
назовем, да и все. В Улан-
Удэ оно вообще хитом се-
зона стало. В итоге на пив-
заводе нам его разливали, 
клеили этикетки. Только на 
наши бутылки клеили дру-
гого цвета, чтобы отслежи-
вать договоренность – не 
продавать пиво в Иркут-
ске. Мы торговали только 
в Улан-Удэ. Все же объемы 
рынка не резиновые, кон-
курентов в городе своими 
же руками завод создавать 
не хотел. Нам пивзавод 
продавал пиво по снижен-
ной цене, разницу мы мог-
ли тратить на маркетинг, 
рекламу. Кстати, первую 
масштабную рекламную 
кампанию пива именно мы 
провели, и в Улан-Удэ пер-
вый большой рекламный 
баннер «3 на 6» – наших 
рук дело. 

– Почему не пошли 
дальше? Не открыли соб-
ственное производство?

– Тут деньги большие 
нужны. Сейчас смотрю – пра-
вильно, что не пошел. Транс-
национальные компании-
производители вытесняют с 
этого рынка местных. Заво-
ды либо скупают, либо они 
сами закрываются. Мы пош-
ли не в производство, пошли 
в услуги. Сейчас этим же за-
водам оказываем услуги по 
перевозкам. На сегодняшний 
день у нас самый крупный в 
Восточной Сибири автопарк, 
специализирующийся на 
большегрузных перевозках. 
80 машин собственных. Это 
не считая 250 машин, кото-
рые только доставку делают 
– то есть не в логистике заня-
ты, а в автоуслугах.

– Первый и по-
прежнему основной товар 
– пиво. Почему? Самый 
востребованный у нас про-
дукт на рынке?

– Само собой вышло. А 
сейчас у нас уже специализа-
ция на перевозке «жидкого» 
товара. Конечно, есть и сне-
ки, шоколад, дошираки. Но в 
основном – пиво, соки. У нас 
и машины под это «заточе-
ны», и складские комплексы.

– А когда начали стро-
ить собственные склады 
для логистического на-
правления?

– Первый склад в Иркут-
ске лет семь назад построи-
ли. Тут же на Трактовой. До 
этого арендовали: первый 
наш склад находился в цоко-
ле, чуть ли не в жилом доме, 
на улице Дальневосточная. 
Сейчас у компании 100 ты-
сяч «квадратов» складских 
площадей в 23 городах – и 
это только помещения, без 
земельных участков. 

– Основным направле-
нием компании остается 
логистика. Но не един-
ственным. Чем еще зани-
маетесь?

– Да, бизнес нужно ди-
версифицировать. Логисти-
ка слишком зависима – от 
результатов участия в тен-
дерах, изменений в законо-
дательстве, да и просто от 
погоды, ситуации на дороге. 
Поэтому дополнительно ин-
вестирую в разные направ-
ления, например, в  строи-
тельство коммерческой 
недвижимости в Иркутске. 

В 130 квартале мы по-
строили четыре объекта, 
сдаем в аренду под ресто-
раны, ювелирный салон, 
кузницу. Так же на правах 
компаньона-инвестора «за-
шел» в развлекательный 
бизнес – клуб «Акула», 
оздоровительный центр 
«Лабиринт». 

Сейчас в процессе строи-
тельство комплекса на улице 
Карла Либкнехта. Там плани-
руется разместить супермар-
кет, многоэтажную автосто-
янку, мойку и многое другое. 
Строим не одни, совместно с 
одной иркутской сетью. 

При этом если сравнить 
доходность каждого на-
правления, логистика ока-
жется на последнем месте 
по уровню маржи – 3-4%. 
Но здесь мы берем объема-
ми. Развлекательный биз-
нес приносит все 50% от 

И миллиона
О том, сколько можно заработать на «чистой» логисти-
ке, транспортировке товара, почему компания «Серви-
ко» добровольно «ушла» из дистрибуции, но при этом 
не закрепилась в развлекательном секторе, который 
приносит в десять раз больше, рассказывает генераль-
ный директор ООО «Сервико» Виктор Захаров.

Фото А.Фёдорова

Логистика — организация рационального процесса продвиже-
ния товаров и услуг от поставщиков сырья к потребителям.
Дистрибуция — организация сбыта товара, распределение 
товара по сети сбыта.
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вложенного, автоуслуги по-
меньше – 30%.

Девелопмент – вообще 
консервативные инвести-
ции. Вложения в строи-
тельство коммерческой 
недвижимости отбиваются 
десяток лет, зато они самые 
надежные, с ними на пен-
сию уходить не страшно.

– На пенсию собирае-
тесь?

– Нет (смеется). Хотя 
послушаешь вокруг – все 
друзья, коллеги жалуются: 
надоело все, устал. Но это 
больше по нашей русской 
привычке жаловаться. Всем 
все надоело, но никто ни-
чего не бросает – а только 
новый бизнес начинает. Вот 
и мы думаем, размышляем, 
куда дальше пойдем.

– И куда?

– Есть большое желание 
построить в Иркутске доход-
ный дом. Социальное жилье,  
эконом-вариант – для студен-
тов, молодых семей. Неболь-
шие квартиры, но в проду-
манном комплексе с детским 
садом, прачечной, спортза-
лом, консьержем. И без веч-

ной проблемы частых переез-
дов. Контракт с арендаторами 
заключается на долгий срок. 

– Сколько потребует-
ся вложить, и как быстро 
удастся «отбить» деньги?

– На строительство одно-
го дома на 150-170 квартир 
потребуется порядка 200 
миллионов рублей. При усло-
вии, что однокомнатные (пло-
щадью около 30 «квадратов») 
будут сдаваться по 15 тысяч 
[рублей в месяц], двухком-
натные – по 25, вложенное 
вернется через 7-8 лет. Сум-
мы, конечно, понадобятся 
серьезные; не исключено, что 
придется брать кредит.

– Или бизнес-партнера 
в долю?

– Вряд ли. Этот про-
ект постараемся реали-
зовать своими силами. А 
вообще я не против бизнес-
партнерства. У меня был 
замечательный компаньон 
Сергей Макшаков. Лучше 
уже не будет. 

В принципе у меня много 
друзей, с которыми я позна-
комился «по работе». Слава 
Заяц, Игорь Кокоуров. С не-

которыми до сих пор пересе-
каемся в бизнесе, личные от-
ношения это не портит. Даже 
если на каком-то «поле» яв-
ляемся конкурентами. К при-
меру, со Славой [Вячеслав 
Заяц, генеральный директор 
ООО «Слата»] мы конкурен-
ты с первого дня в бизнесе – 
у него тоже и дистрибуция, и 
логистика. 

– А команда в бизнесе 
важна? Как набираете со-
трудников?

– Команда, по сути, и 
есть компания. Основной 
«костяк» команды у нас не 
меняется уже много лет, 
некоторые сотрудники ра-
ботают с года основания 
«Сервико». И на «топовые» 
должности всегда идут 
«свои» ребята: их продвига-
ем по карьерной лестнице, 
«со стороны» на руководя-
щие должности не берем.

И еще один принцип в ка-
дровой политике – обратно 
не принимаем. Это я про тех, 
кто однажды ушел из компа-
нии, и захотел вернуться.

– Какие качества, счи-
таете, помогают добиться 
успеха?

– Трудолюбие. Ну и… 
если не жадность, то здоро-
вое желание заработать. Я, 
к примеру, рано женился – в 
девяносто третьем родился 
первый ребенок, дочь. Нуж-
но было кормить семью, на 
квартиру зарабатывать. Ни-
каких ноу-хау не изобретал, 
просто было желание рабо-
тать и зарабатывать – боль-
ше ничего. 

Помню, пришел первый 
раз на пивзавод, говорю 
– давайте, куплю машину 
пива у вас. Ну, купи, кто ж 
запрещает. А все же психо-

логически были не готовы к 
такому – думали, ага, пивза-
вод, это же государственное 
предприятие. Значит, рас-
пределение, блат, какие-то 
связи нужны. 

Печально, но у нас до 
сих пор так думают. У нас 
народ почему не двига-
ется? Потому что боится 
куда-то прийти. Все боят-
ся, что им откажут. А за-
чем бояться? Палкой же 
не ударят. Надо ходить, 
дома не сидеть. Вот те, 
кто в свое время «ходил», 
и что-то искал, те к сегод-

няшнему времени чего-то 
добились. 

С другой стороны, кому-
то хватает и пятьсот рублей 
«напиться», кому-то и мил-
лиона мало. Мотивация 
нужна.

– Вы напились уже?

– Еще нет (смеется). 
Иначе бы не начинал но-
вый бизнес, не искал но-
вые проекты.

Никита Змановских, 
Газета Дело

мало

Фото А.Фёдорова
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– В чем сила доллара? 
Не поздно ли уже поку-
пать американскую валю-
ту? Ждать ли девальвации 
рубля в 2012 году?

Олег Шагов:
– Сила доллара США в его 

власти. Доллар является круп-
нейшей валютой в мире, где 
на него можно приобрести 
практически все, что угодно. 
Именно поэтому его прини-
мают во всех странах мира. 
На доллар США приходится 
львиная доля расчетов в ми-
ровой торговле. Доллар США 
является основной резервной 
валютой. Государства мира 
держат сейчас примерно две 
трети своих золотовалютных 
резервов в долларах США. 
Все политические, экономи-
ческие кризисы и потрясения 
последних десятилетий вы-
зывали укрепление доллара 
США, поскольку люди счита-
ют его надежным способом 
сохранения средств.

Сейчас доллар США по 
отношению к корзине миро-
вых валют примерно на 10% 
дешевле своих средних зна-
чений за последние 20 лет, а 
потенциал его укрепления по 
сравнению с уровнями начала 
XXI века составляет порядка 
40%. Поэтому вряд ли можно 
утверждать, что доллар США 
сейчас дорогой. Тенденция 
укрепления доллара США на 
мировом валютном рынке от-
мечается уже больше года и, 
скорее всего, в ближайшей 
перспективе продолжится.

В последние 20 лет рос-
сийский рубль слабел к 

Валютный рынок будет трясти
В 2012 году рубль вернулся в 2009, сдав доллару 
рубеж 34. Отечественный «деревянный» дешевел к 
доллару и евро весь май, однако в последнюю неде-
лю обвал резко ускорился. В ЦБ РФ ничего страшно-
го в таком падении отечественной валюты не видят, 
считая, что «это не проблема рубля, это не проблема 
евро, это проблема роста доллара». Мы попросили 
экспертов прокомментировать это высказывание и 
дать прогноз по национальной, американской и ев-
ропейской валютам на лето 2012 года.

доллару США 16 лет, а укре-
плялся лишь 4 года. Поэтому 
безотносительно к складыва-
ющейся на глобальных рын-
ках конъюнктуре шансы на 
то, что рубль будет в перспек-
тиве нескольких лет продол-
жать сдавать свои позиции 
доллару США, существенно 
выше, чем наоборот. По-
способствовать укреплению 
рубля может возобновление 
роста цен на нефть и транс-
граничный приток капитала 
в Россию, но пока со стороны 
этих макроэкономических 
факторов особой поддержки 
рублю не видно.

Дмитрий  
Голубовский:

– Если бы падение рубля 
было бы только проблемой 
роста доллара, рубль не па-
дал бы одновременно и к 
евро. Это очевидно. Так что 
это не проблема укрепления 
доллара, а проблема оттока 
капитала из России на фоне 
падения сырья и растущих 
внутриполитических рисков.

Сила доллара – в поли-
тэкономической мощи США, 
благодаря которой он остается 
основной валютой расчетов и 
сбережений в мире. Покупать 
доллар сейчас еще не позд-
но, хотя можно попробовать 
дождаться и лучшего курса к 
рублю. Есть хорошая вероят-
ность увидеть доллар ниже 32 
руб. на какое-то время. Одна-
ко в долгосрочной перспекти-
ве российская валюта, хорошо 
коррелирующая с сырьевым 
рынком, будет слабеть, пото-
му что из-за проблем в Евро-

пе тормозится  мировой спрос 
на сырье. Т.е. дальнейшее па-
дение рубля очень вероятно, 
особенно учитывая то, что 
обязательства государства 
выросли из-за предвыборных 
обещаний, а отток капитала 
продолжается.

Богдан Зыков:
– Поскольку рубль явля-

ется сейчас наиболее зави-
симой от глобальной эконо-
мической ситуации валютой, 
прояснение вопроса с Греци-
ей может развернуть негатив-
ные настроения инвесторов. 
Возможное принятие новых 
программ стимулирования 
экономик США, Европы и 
Китая также станет поводом 
для роста сырьевых рынков и 
рынков капитала. Помощь мо-
жет прийти и со стороны США 
после выборов президента 
в ноябре, поскольку сильная 
национальная валюта не в 
интересах Америки. С другой 
стороны, начало «высокого» 
сезона, нестабильность на 
ближнем Востоке будут удер-
живать цены на нефть от дра-
матического падения. 

Продолжение негативно-
го тренда по обесценению 
рубля видится сейчас только 
в случае наиболее негатив-
ного развития событий в Ев-
ропе, связанного с неконтро-
лируемым выходом Греции 
из Евросоюза. Полагаем, что 
всеобщие усилия мировых 
центробанков не дадут реа-
лизоваться такому сценарию. 
Поэтому прогноз по средне-
му годовому курсу доллара 
– 31 рубль за 1$.

Сейчас  покупать валюту 
можно,  но ваш общий валют-
ный портфель не должен пре-
вышать 50% от сбережений. 
Около 20% из этой суммы мож-
но вложить в доллары, 20% 
– в евро, а еще 10% в другую 
устойчивую валюту, например, 
в британский фунт, швейцар-
ский франк или сингапурский 
доллар. Так вы снизите риски 
финансовых потерь от резких 
курсовых колебаний.

– Стоит ли менять ва-
люту прямо сейчас тем, 
кто собирается в отпуск? 
По какому курсу стоит по-
купать доллар и евро, а по 
какому – продавать?

Олег Шагов: 
– Покупать доллар и евро 

лучше частями, в надежных 
местах и по выгодному курсу, 
а накапливать сбережения 
лучше на мультивалютном 
вкладе, позволяющем кон-
вертировать одну валюту в 
другую. Из-за повышенного 
уровня волатильности, вы-
званного европейским кри-
зисом, однозначно предска-
зать, как будут развиваться 
события на валютном рынке 
в ближайшее время, доволь-
но сложно. Его будет трясти.  

На мой взгляд, покупать 
доллар за рубли лучше де-
шевле 32 руб., но  нет уве-

ренности в том, что такая 
возможность представится 
в ближайшей перспективе. 
В текущей ситуации в зави-
симости от внешнего фона 
возможно как дальнейшее 
падение курса рубля к дол-
лару, так и его укрепление 
(в рамках волатильной ди-
намики в установленном 
Банком России плавающем 
коридоре бивалютной кор-
зины). В случае неблагопри-
ятного развития событий 
(например, выхода Греции 
из еврозоны) доллар США 
может еще укрепиться к ру-
блю на 5-10%. 

Дмитрий  
Голубовский: 

– Зависит от того, когда 
отпуск. Новых сильных дви-
жений российской валюты к 
доллару или евро я не ожи-
даю до середины августа. 
Покупать доллар стоит ниже 
32 (если повезет его там уви-
деть), и не продавать вплоть 
до окончания следующего 
резкого движения (подобно-
го тому, что было недавно, и 
которое с высокой степенью 
вероятности еще повторится 
до конца года). 

Насчет евро – стоит ориен-
тироваться на курс EUR/USD. 
Полагаю, что курс ниже 1,24 – 
перспективное вложение.

Богдан Зыков: 
– Тем, кто собирается в 

отпуск, валюту можно по-
купать по текущему курсу, 
потому что волатильность в 
ближайшее время ожидается 
высокой, угадать с наилуч-
шим моментом для покупки 
долларов и евро практиче-
ски невозможно. Кроме того, 
вероятность новой атаки на 
рубль до конца лета все же 
больше, чем вероятность су-
щественного укрепления на-
циональной валюты. 

Кстати, обменивать ва-
люту рекомендуем не в тра-
диционных пунктах обмена, 
а на валютном рынке биржи 
ММВБ-РТС. С февраля этого 
года физические лица впер-
вые получили возможность 
покупать и продавать валюту 
через лицензированные ор-
ганизации – банки и брокер-
ские компании. Это выгоднее 
и безопаснее, чем покупка 
валюты в обменниках. Все ко-
миссии, включая биржевые и 
брокерские, составляют всего 
несколько десятых процента, 
в то время как в обменных 
пунктах обычно удерживает-
ся до 2% комиссии. Компания 
БКС одной из первых на рынке 
предложила доступ к валют-
ному рынку и, надо отметить, 
эта услуга востребована.

СИА

Богдан Зыков, 
эксперт информационно-
аналитического портала  
«БКС Экспресс» финансовой 
группы «БКС»

Дмитрий  
Голубовский, 
старший аналитик  
УК «Атон-менеджмент»

Олег Шагов, 
заместитель начальника отдела ана-
лиза макроэкономики и конъюнктуры 
финансовых рынков аналитического 
управления инвестиционного депар-
тамента ОАО «Промсвязьбанк»:
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– Эдуард, како-
ва ситуация на 
рынках в пред-
дверии лета?

– В последнее вре-
мя мировую экономику 
лихорадит: долговые 
проблемы в Европе и 
замедление экономи-
ческого роста в Китае 
спровоцировали прода-
жи практически на всех 
мировых фондовых 
площадках. Наш рынок 
не стал исключением. 
Откат к ценовым уров-
ням двухлетней давно-
сти привел к парадок-
сальной ситуации, когда 
капитализация всех 30 
российских компаний, 
входящих в индекс 
ММВБ, оказалась прак-
тически равной стоимо-
сти одной американской 
компании Apple! Это 
значит, что наш рынок 
акций, наши ведущие 
компании существенно 
недооценены. 

– Значит, ли 
это, что пора по-
купать акции?

– С одной стороны, 
сейчас многие заинте-
ресовались фондовым 
рынком, поскольку 
цена акций крупнейших 
российских компаний 
стала крайне привлека-
тельной. Кто-то из этих 
людей, возможно, уже 
заработал на посткри-
зисном росте фондо-
вого рынка в 2009-2010 
годах и теперь снова 
готовится вложиться в 
рынок долгосрочно. С 
другой стороны, боль-
шинство частных инве-

сторов боятся, что коти-
ровки могут снизиться 
ещё сильнее, и не реша-
ются начинать покупать 
сильно подешевевшие 
акции. 

– Можно ли 
как-то снизить 
риск возможных 
потерь при по-
купке акций?

– Как правило, все 
риски, связанные с по-
купкой акций, инвесто-
ры полностью берут на 
себя. Однако мы хотим, 
чтобы наши клиенты чув-
ствовали себя увереннее 
и не упускали возмож-
ностей. В честь своего 
17-летия «БКС Брокер»2 
первым на рынке подго-
товил для частных инве-
сторов уникальную стра-
ховку, которая позволяет 
абсолютно бесплатно за-
страховать вложения в 
акции от падения более 
чем на 10% по индексу 
РТС и не упустить воз-
можность в полной мере 
использовать восстанов-
ление рынка для приу-
множения своего капи-
тала. По сути, страховка 
от падения рынка — это 
возможность купить по-
дешевевшие акции прак-
тически без риска3.

– Как эта «стра-
ховка» работа-
ет? 

–  Смысл «страхов-
ки» заключается в том, 
что клиент, открывая 
счет на сумму от 100 ты-
сяч рублей ООО «Ком-
пания БКС», покупает 
форвардный контракт 

на индекс РТС сроком 
действия 60 календар-
ных дней. По окончании 
контракта Клиента полу-
чает окончательную рас-
четную цену не менее 
уплаченной начальной 
цены контракта. Любое 
снижение рынка, превы-
шающее 10%, приведет к 
выплатам по контракту3. 
То есть если портфель 
бумаг подешевеет вме-
сте с рынком, то потери 
не превысят 10%, пото-
му что после этого на-
чинает работать защита, 
которую дает контракт. 
Ну а если рынок начнет 
восстанавливаться, вы в 
полной мере используе-
те это для приумноже-
ния своего капитала. 

– Что нужно 
сделать, чтобы 
получить бес-
платную «стра-
ховку» от паде-
ния рынка?

– Для этого вам необ-
ходимо открыть брокер-
ский счет в БКС в пери-
од с 1 июня 2012 по 30 
июня 2012 года, завести 
на него денежные сред-
ства, приобрести  (либо 
завести) ценные бумаги 
рыночной стоимостью 
не менее 100 000 рублей, 
подать поручение на за-
ключение форвардного 
контракта и в течение 
срока действия контрак-
та не осуществлять вы-
вод денежных средств 
и/или ценных бумаг со 
счетов в БКС. Бесплатная 
страховка от падения 
рынка действует 60 дней 
и распространяется на 
суммы капитала от 100 
до 300 тысяч рублей3. 

Акции без риска – это возможно

ЗАО УК «БКС», лицензия ФСФР РФ №21-000-1-00071 от 25.06.2002 на осуществление деятельности по управлению инвестиционными фондами, паевыми инвестиционными фондами и негосударственными пенсионными фондами.
Подробную информацию об осуществлении ЗАО УК «БКС» деятельности по управлению ПИФами Вы можете найти в информационном бюллетене "Приложение к Вестнику ФСФР", на сайте www.bcs.ru/am , в ленте ЗАО "Интерфакс", в 
ЗАО УК «БКС» по адресу: Российская Федерация, 630099, г. Новосибирск, ул.Советская, 37, тел.: (383) 210-50-20. Стоимость инвестиционных паев может увеличиваться и уменьшаться, результаты инвестирования в прошлом не опреде-
ляют доходы в будущем; ЗАО УК «БКС», государство не гарантируют доходность инвестиций в инвестиционные фонды. Прежде чем приобрести инвестиционный пай, следует внимательно ознакомиться с правилами доверительного 
управления паевым фондом.

Клиент дополнительно несет расходы по уплате брокерской комиссии в размере 1 рубля за контракт и по уплате налогов  с финансового результата, полученного по контракту. Предложение направлено только для клиентов, впервые 
заключающих генеральное соглашение с ООО «Компания БКС». Предложение действительно с 1 июня 2012 года по 30 июня 2012года (включительно). Количество заключаемых  в рамках Предложения контрактов ограничено. Один 
клиент в рамках Предложения может заключить только один контракт, по которому ему будет выплачена окончательная стоимость контракта не менее уплаченной Клиентом стоимость начальной цены контракта в случае выполнения 
всех условий Предложения (Акции). Подробнее об условиях проведения рекламной акции, правилах проведения акции, количестве призов, сроке, месте, порядке получения призов можно узнать  на сайте www.broker.ru,  в офисах ООО 
«Компания БКС» и по телефону горячей линии 8-800-100-5544.

1. В период с 15 марта по 25 мая 2012 г. Доступно на rts.ru/ru/index/rtsi/. 
2. ООО «Компания БКС», лицензия №154-04434-100000 от 10.01.2001 г. на осуществление брокерской деятельности. Выдана ФСФР РФ. Без ограничения срока действия.
3. Предложение не связано с оказанием страховых услуг и не предполагает заключения договоров страхования. Предложение осуществляется в рамках рекламной акции, проводимой ООО «Компания БКС» в период с 01.06.2012 по 
30.06.2012 (включительно). В рамках Предложения Клиент подает поручение ООО «Компания БКС» на заключение форвардного контракта на индекс РТС (далее – контракт) сроком действия 60 календарных дней. . При исполнении 
контракта Клиент получает не менее суммы уплаченной начальной цены контракта, при условии, что , что на момент подачи поручения на заключение контракта у клиента на счете будут учитываться ценные бумаги, рыночной стоимо-
стью не менее 100 000 рублей и Клиент не будет в течение срока действия Предложения (проведения рекламной акции)  выводить денежные средства со своего брокерского счета, в том числе, полученные им от продажи ценных бумаг.  
Клиент дополнительно несет расходы по уплате брокерской комиссии в размере 1 рубля за контракт и по уплате налогов  с финансового результата, полученного по контракту. Предложение направлено только для клиентов, впервые 
заключающих генеральное соглашение с ООО «Компания БКС». Предложение действительно с 1 июня 2012 года по 30 июня 2012года (включительно). Количество заключаемых  в рамках Предложения контрактов ограничено. Один 
клиент в рамках Предложения может заключить только один контракт, по которому ему будет выплачена окончательная стоимость контракта не менее уплаченной Клиентом стоимость начальной цены контракта в случае выполнения 
всех условий Предложения (Акции). Подробнее об условиях проведения рекламной акции, правилах проведения акции, количестве призов, сроке, месте, порядке получения призов можно узнать  на сайте www.broker.ru,  в офисах ООО 
«Компания БКС» и по телефону горячей линии 8-800-100-5544.

– Предусмотре-
ны ли какие-то 
дополнительные 
варианты «стра-
ховки»?

– Конечно. Если вы 
хотите защитить свои 
инвестиции на 100% или 
ограничить максималь-
но возможный убыток 
на уровне не более 5%, 
это также возможно. 
Подробности вы може-
те узнать в офисе БКС 

в Иркутске по адресу 
ул. Свердлова, 43А или 
по телефону 40-60-80. 
Финансовые советни-
ки подробно расскажут 
вам не только о том, как 
оформить «страховку» 
от падения рынка, но 
и дадут рекомендации 

по ценным бумагам, 
расскажут о текущей 
ситуации на рынке. 
Также подробную ин-
формацию о нашем 
новом предложении 
можно получить по 
бесплатному номеру 
8-800-100-5544.

Иркутск, ул. Свердлова, 43А, тел.: (3952) 40-60-80

Весной 2012 года на фондовом рынке пре-
обладали продажи. С 15 марта по 25 мая 
индекс РТС потерял уже 26%1. Естествен-
но, самый интересный вопрос: достигнуто 
ли «дно»? Можно ли начинать покупки? И 
как застраховать себя от риска дальней-
шего падения? Об этом мы побеседовали 
с директором иркутского филиала БКС 
Брокер Эдуардом Семёновым.
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Лучшее, 
Что ждет российский 

Просел глубже – расти выше

Константин Тютрин,  
руководитель учебного центра  
«ФИНАМ» в городе Иркутске, аналитик

Иркутск, ул. Ленина, 6
(3952) 342418 
www.finam.ru

1. Что можно по-
рекомендовать после 
того, как рынок падал 
три месяца подряд? Ис-
пользовать низкие цены 
для входа в рынок? Или 
ждать осени, когда ситу-
ация в Европе–Греции–
Китае–Америке прояс-
нится?

Андрей Кельчевский,  
управляющий активами 
УК «Энергия-Инвест»:

– На мой взгляд, 
оценка российских ак-
ций по состоянию на 
конец мая 2012 года 
ниже, чем зимой 2008 
года. Цена их, конечно, 
выше, но в отношении 
к выручке, прибыли, 
стоимости бизнеса – 
ниже. В основном фи-
нансовый результат 
большинства торгуе-
мых компаний увели-
чился за год на 20-50%, 
на такую же величину 
выросли и дивиденды, 
однако рыночная оцен-
ка снизилась от 20% до 
80%. Рыночная оценка 
не отличается объек-
тивностью вообще и, 
применительно к рос-
сийскому фондовому 
рынку сегодня, в част-
ности. Эта оценка бази-
руется не на экономи-
ческих категориях, а на 
эмоциональных. 

Противоречие между 
растущими прибылями 
и снижающейся оцен-
кой должно быть ликви-
дировано. Или за счет 
снижения доходности 
бизнеса или за счет ро-
ста его оценки. 

Любопытно бывает 
наблюдать, КАК рынок 
волнуется по поводу 
Греции. Европейские 
рынки краснеют, гре-
ческий стоит аж минус 
2 процента, ну а самые 
большие потери несет 
тот, кто имеет в Греции 
самую большую во-
влеченность, возмож-
но, все свои прибыли 
получает именно из 
Греции. Конечно, это 
Газпром. Сбербанк. 
Дальневосточное мор-
ское пароходство.. . 
Смешно? 

Май в очередной раз подтвердил народную 
биржевую мудрость – «в мае продай и до 
осени гуляй». Российский рынок акций, рас-
теряв весь прирост, накопленный с начала 
года, вернулся к минимумам 2010 года. Мы 
обратились к экспертам за советом – как пе-
режить биржевое лето нынешнего года?

Если мы говорим, что 

индекс ММВБ сейчас 

упал на уровень 2010 

года, то «неиндекс-

ные» акции упали 

так, будто сегодня 

произошел кризис 

такого же масштаба, 

как в 2008 году! 

Компании стоят 

меньше, чем про-

сто активы, которые 

находятся у них на 

балансе. Причем это 

крупные компании, 

являющееся лидера-

ми в своих отраслях. 

Эти акции можно 

спокойно покупать по 

текущим ценам. 

– 30 марта вы открыли офис банка «ФИНАМ» в Иркут-
ске. Что успели сделать за это время? 

– Мы привезли в Иркутск «легенду фондового рынка» Алек-
сандра Герчика. С 1998 года по настоящий момент Александр – 
трейдер на американских биржах NYSE/NASDAQ, и с 1999 года в 
своей торговле он не допустил ни одного убыточного месяца. В 
2006 году Александр участвовал в одном из самых престижных 
проектов телекомпании CNBC в проекте «Воины Уолл-Стрит», в 
котором он был выбран из 2000 трейдеров как самый безопас-
ный трейдер, практически не имеющий убыточных дней. 

В Иркутске Александр провел мастер-класса, где рассказал, 
с какими основными проблемами сталкивается трейдер на бир-
же, какие факторы больше всего влияют на рынок, как правиль-
но анализировать котировки и ленту новостей в режиме реаль-
ного времени, как правильно распоряжаться своим капиталом, 
используя теории риск- и мани-менеджмента, и многое другое. 
Это мероприятие позволило создать определенный круг трей-
деров, пользующихся стратегией Герчика – они создали свой 
Клуб трейдеров на базе нашего учебного центра. 

Но это, конечно, не все – в городе мы провели несколько 
мероприятий, направленных на ознакомление иркутян и ком-
паний Иркутска с нашей компанией. 

– Когда вы зашли на иркутский рынок, на нем уже присут-
ствовали ваши конкуренты. В чем ваше преимущество? 

– Что касается «Банка ФИНАМ», то компании города Иркут-
ска уже ощутили преимущества обслуживания в нем по тари-
фам на расчетно-кассовое обслуживание, по удобству работы в 
интернет-банке, по дополнительным возможностям, таким как 
овердрафтное кредитование или получение дополнительных 
доходов от остатков на расчетном счете.

– Наиболее  массовой  услугой  холдинга  «ФИНАМ»  явля-
ется брокерское обслуживание. Чем привлекаете клиентов на 
иркутском рынке? 

– Клиенты из числа физлиц могут заметить, что тарифы на 
брокерское обслуживание у нас ниже средних по рынку – 0,03% от 
оборота, при этом они не меняются уже несколько лет. Кстати, при 
любом тарифе каждый клиент может выбрать профессионального 
управляющего, ориентируясь на его успехи, и дублировать его дей-
ствия на бирже. Для новичков эти подсказки неоценимы – тем более, 
что они могут выбрать таким образом до 5 «профи», и совершать 
сделку запланированную, к примеру, большинством экспертов.

Также отмечу, что сайт finam.ru представляет собой плат-
форму, на которой собрано все необходимое для работы на 
бирже: торговая система, информационная составляющая 
– новости, комментарии, форум. Компания изначально вы-
брала технологический путь развития: на данный момент у 
«ФИНАМа» действует пять программ, позволяющих торговать 
на фондовом рынке – для стационарных компьютеров, iPhone, 
iPad, мобильных устройств на базе Android и Java.

– Переведем беседу  в практическую плоскость. Ваш личный 
совет – покупать или продавать?

– Что касается конкретных советов по рынку, на первое место 
сейчас выходят спортивные события. Поэтому перспективны все со-
путствующие отрасли – строительная, металлургия, авиаперевозчи-
ки. Нефтянка и газовый сектор – тоже, ведь российский рынок просел 
глубже всех из стран БРИК. Значит, и подниматься ему выше. 

Смешно. Однако, 
как говорил Кейнс, 
«рынки могут оста-
ваться иррациональ-
ными дольше, чем Вы 
сохраните платеже-
способность».  В дей-
ствительности,  если 
инвестор в состоянии 
адекватно оценивать 
свою платежеспособ-
ность,  и его портфель 
позволяет добавить 
туда недооцененные 
активы, то почему 
нет? Надо заметить, 
что российские бума-
ги не одиноки в своих 
оценках,  примерно та-
кую же точность оце-
нок рынки дают бума-
гам других стран.  С 
поправкой на ликвид-
ность.  Так что мы бы-
стрее падаем, но по-
том быстрее растем. 

Людмила Лукова,  
руководитель отдела про-
даж БКС Премьер  
в Иркутске:

– Нынешнее снижение 
началось еще в первой 
половине марта, а в мае 
лишь усилилось. И обу-
словлено оно было как 
внешними факторами 
(проблемы в Еврозоне, в 
США, ожидание «второй 
волны кризиса»), так и 
техническими причина-
ми – «перегретостью» 
рынка. Естественно, са-
мый интересный вопрос: 
достигнуто ли «дно»? 
Можно ли начинать по-
купки? 

Технический анализ 
с высокой вероятностью 
дает ответ: минимум, 
показанный по индексу 
MICEX 24 мая (1241,62 
пункта), является лишь 
локальным «дном», от 
которого произойдет за-
метный отскок наверх, но 
затем последует продол-
жение падения с суще-
ственно более низкими 
целями. Соответственно, 
торговая рекомендация 
может быть следующей: 
однозначно должны 
быть закрыты «шорты», 
а вот «лонги» надо от-
крывать осторожно и 
лучше на краткосрочную 
перспективу, время для 
серьезных покупок еще 
не пришло, при этом 
лучше все-таки исполь-
зовать бесплатную стра-
ховку от падения рынка. 
Наиболее оптимальный 
стиль торговли в тече-
ние ближайших месяцев 
– дэй-трейдинг.

Дмитрий Казарин, 
аналитик рынка ценных 
бумаг, представитель ЗАО 
«ФИНАМ» в Красноярске:

– В мае индекс ММВБ 
находился на уровне 
1240 пунктов. Получает-
ся, российский фондовый 
рынок сейчас там, где он 
был еще в 2010 году! С 
точки зрения фундамен-
тального анализа это па-
радоксальная ситуация.

По экономическим 
показателям отечествен-

ный рынок акций оценен 
сейчас наравне с Паки-
станом. Общая капита-
лизация всех акций, вхо-
дящих в индекс ММВБ, 
ниже капитализации 
одной только компании 
Apple. Неужели сейчас 
вся российская эконо-
мика в лице 30-ти круп-
нейших компаний стоит 
дешевле одного бизнеса 
гаджетов?

Взять хотя бы инфля-
цию в 7-9%, что приводит 
Росстат. За эти годы она 
уже давно «переоцени-
ла» активы. ВВП России 
ежегодно рос на 4-4,5%. 
Прибыли компаний в 
разы выше, чем в 2009 
и 2010 годы, а их акций 
в разы ниже. Это пара-
докс.

Однако большинство 
экспертов сейчас сходят-
ся в том, что рынок по-
прежнему находится в 
медвежьей фазе и может 
снизиться еще.

Что же делать рядово-
му инвестору в такой си-
туации?

Если мы говорим, что 
индекс ММВБ сейчас упал 
на уровень 2010 года, то 
«неиндексные» акции 
упали так, будто сегодня 
произошел кризис такого 
же масштаба, как в 2008 
году! Компании стоят 
меньше, чем просто ак-
тивы, которые находятся 
у них на балансе. Причем 
это крупные компании, 
являющееся лидерами в 
своих отраслях. 

Эти акции можно 
спокойно покупать по 
текущим ценам. Ло-
кальное снижение еще 
возможно, однако даже 
самые пессимистичные 
эксперты, ожидающие 
его сейчас, сходятся в 
том, что через полтора 
года российские бумаги 
будут стоить существен-
но дороже. 

Текущую ситуацию 
мы рассматриваем, как 
редкий шанс купить ак-
ции, скажем, ОАО «Рус-
гидро», объединяющей 
все ГЭС страны, по 
цене 80 копеек за ак-
цию. Такая цена соот-
ветствует оценке всей 
компании в 230 млрд 
руб! Для примера: на 
восстановление одной 
Саяно-Шушенской ГЭС 
после аварии ушло по-
рядка 80 млрд рублей, 
а что говорить про 
строительство хотя бы 
одной ГЭС!
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НОВАЯ ВЕРСИЯ КОНСУЛЬТАНТПЛЮС ДЛЯ IPAD/IPHONE
Компания «Консуль-

тантПлюс» выпустила но-
вую версию бесплатного 
приложения для iPad и 
iPhone. В ней реализованы 
новые возможности:

– быстрый переход на 
несколько шагов по исто-
рии работы (доступен в 
iOS 5.X при длительном 
нажатии на кнопки «На-
зад», «Вперед»);

– быстрый возврат на 

стартовый экран по кнопке 
«Домой»;

– настройка размера 
шрифта в документе;

– обновление сохра-
ненных на устройстве до-
кументов по кнопке «Обно-
вить» на стартовом экране;

– улучшена поддержка 
iPad третьего поколения.

Приложение позволяет 
сохранить на iPad и iPhone 
до 100 документов: их нуж-
но просто добавить в «Из-
бранное». С ними можно 
работать без выхода в Ин-
тернет. Обновление сохра-

ненных документов произ-
водится автоматически.

Вся информация в новой 
версии ежедневно обновля-
ется, что дает возможность 
работать с самыми актуаль-
ными текстами и редакция-
ми документов. Приложение 
не требует большого трафи-
ка при использовании.

КонсультантПлюс для 
iPad/iPhone полезно тем, 
кому необходима актуаль-

ная информация о зако-
нодательстве – юристам, 
адвокатам, аудиторам, 
предпринимателям и фи-
нансистам, а также сту-
дентам.

Бесплатное приложе-
ние КонсультантПлюс на-
ходится в App Store в кате-
гории «Бизнес». Его можно 
также скачать по ссылке: 
http://itunes.apple.com/ru/
app/id464256240?mt=8.

Приложение создано 
компанией «Консультант-
Плюс» – разработчиком са-
мой популярной в России 
справочной правовой си-
стемы КонсультантПлюс*. 
Приложение содержит все 
кодексы РФ, федеральные 
законы, основные право-
вые акты федерального 
законодательства, а также 
обзоры новых документов 
и справочную информа-
цию (курсы валют, ставки 
налогов и др.).
* По исследованиям ВЦИОМ 2011 г.

конечно, впереди
фондовый рынок? 

Любопытно бывает 
наблюдать, КАК 
рынок волнуется по 
поводу Греции. 
Европейские рынки 
краснеют, греческий 
стоит аж минус 2 про-
цента, ну а 
самые большие по-
тери несет тот, кто 
имеет в Греции самую 
большую 
вовлеченность, 
возможно, все свои 
прибыли получает 
именно из Греции. 
Конечно, это Газпром. 
Сбербанк. Дальнево-
сточное морское паро-
ходство... Смешно? 
Смешно. Однако, как 
говорил Кейнс, «рын-
ки могут оставаться 
иррациональными 
дольше, чем Вы со-
храните платежеспо-
собность». 

Андрей Кельчевский,
управляющий активами  
УК «Энергия-Инвест»

Людмила Лукова, 
руководитель отдела  
продаж БКС Премьер  
в Иркутске

Дмитрий Казарин,
аналитик рынка ценных 
бумаг, представитель 
ЗАО «ФИНАМ» в Крас-
ноярске

  

2. Прошло четыре года 
после жаркого лета 2008 
года. В мире опять неспо-
койно: Греция в несколь-
ких шагах от выхода из 
зоны евро, растут опасения 
относительно состояния 
экономик других европей-
ских стран, Китай пытается 
предотвратить спад в своей 
экономике... Учитывая ци-
кличность рынка, насколько 
вероятно повторение собы-
тий 2008 года? Какой будет 
нынешняя осень?

Андрей  
Кельчевский: 

– Увидев падение спро-
са в 2008 году, Китай стал 
стимулировать свою эко-
номику. Результат был по-
разителен. ВВП начал расти 
со скоростью 20% в год. Это 
означает, что за 5 (!) лет с та-
ким темпом развития страна 
могла построить себя с нуля. 
Стимулы впоследствии были 
отменены, а потом и замене-
ны на меры торможения. В 
результате рост замедлился 
до 8% в год... 

Однако 8% для большой 
страны, для Китая – это за год 
создать с нуля такую страну, 
как Франция. В России ВВП 
растет со скоростью 4%, в 
Европе, США – 1-2%, в Япо-
нии – 0,5-1%. Так что можно 
робко предположить, что 
8% роста – все-таки не спад. 
Вместе с тем, поддерживать 
такой темп роста невозмож-
но в течение десятилетий. 
Скоро китайский рост опу-
стится ниже 8%, думаю, до 
3-5% в год. Но и спад мы 
тоже однажды увидим. 

Греция. Эта тема уже 
не возбуждает рыночное 
сообщество, как бы того 
ни хотелось эмитенту зе-
леной валюты. Доченька 

не против придушить ма-
мочку втихомолку за пра-
во монополии на водку. 

Фондовый рынок 
цикличен, как и любой 
другой, после 4 лет зани-
женных оценок пора пе-
реходить к завышенным.

Людмила Лукова: 
– Повторение сце-

нария 2008-го года воз-
можно, но все же в мень-
ших масштабах. Если 
тогда индекс ММВБ за 
5 месяцев упал в 4 раза, 
то сейчас даже в слу-
чае реализации самых 
мрачных ожиданий цели 
снижения окажутся бо-
лее высокими – 700-800 
пунктов. И это, пожалуй, 
можно рассматривать, 
как некий предельный 
ориентир. 

Если же развитие ситу-
ации в Еврозоне и других 
странах пойдет не по худ-
шему варианту, то наи-
более вероятным пред-
ставляется достижение 
диапазона 1000 пунктов 
по индексу MICEX (что в 
полной мере скорректи-
рует весь предыдущий 
почти 3-х летний пост-
кризисный рост), и уже 
оттуда начнется зарож-
дение нового глобально-
го восходящего тренда, 
имеющего своей целью в 
долгосрочной перспекти-

ве преодоление истори-
ческих максимумов.

Если же говорить о 
временных масштабах 
прогнозируемых цено-
вых движений, то, скорее 
всего, минимум снижения 
(которое, напомним, идет 
с апреля прошлого года 
от 1865 пунктов по индек-
су ММВБ) будет показан 
именно осенью 2012.

Дмитрий Казарин: 
– На темы – будут ли 

акции осенью дешевле, 
что будет с Грецией – спо-
рить можно очень долго.

Есть простые истины. 
Акции – это кусочек ком-
пании, и сейчас по каким-
то причинам, не связан-
ным с деятельностью 
самой компании, его от-

дают практически даром. 
Акции ОАО «Русгидро» 
упали в 3 раза. Почему? 
Неужели реки скоро пере-
сохнут и ГЭС перестанут 
вырабатывать электроэ-
нергию? Конечно же, нет. 
И если осенью рынок бу-
дет стоить еще дешевле, 
то грамотный инвестор 
не сократит, а наоборот 
увеличит пакет акций.

Интересная идея: в 
ноябре в США будут вы-
боры президента. Доля 
населения, хранящего 
свои сбережения в акци-
ях, в штатах в сотни раз 
больше, чем в России. 
Правительство США сде-
лает все, чтобы к осени с 
фондовым рынком было 
все в порядке. Иначе до-
верие к власти будет се-
рьезно подорвано. Не 
стоит и говорить, что это 
никому не нужно. Таким 
образом, это лето может 
стать как раз лучшим 
временем для покупки 
акций.

СИА

За 3 месяца
акции
упали  

на 30%
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Свое дело

Лёгкий бизнес в сложных условиях

«Посещая курсы вождения, 
я посчитала, сколько групп, 
сколько людей в одной группе, 
сколько стоит курс – и поняла, 
что прибыль от такого биз-
неса должна быть неплохая, 
– вспоминает директор автош-
колы «В движении» Наталья 
Манина. – Но вот на практике 
все оказалось не так просто и 
радужно. Если бы мне снова 
предложили открыть автошко-
лу с нуля, я бы побоялась это 
делать».

Ошибок в начале, конечно, 
было множество. Взять хотя 
бы название «В движении», 
которое очень сложно риф-
мовалось в слоганах и было 
тяжеловесным для рекламы. 
Тем не менее, начало было 
положено, и Наталья Манина 

ничего менять не стала. Для от-
крытия бизнеса был взят обыч-
ный потребительский кредит 
(в 2007 году, по словам пред-
принимательницы, подобные 
займы были доступнее для 
начинающих бизнесменов), 
снято помещение в центре го-
рода и арендована площадка 
под автодром. «Мы проана-
лизировали рынок автошкол и 
выбрали этот район, посколь-
ку на тот момент он пустовал, 
конкурентов не наблюдалось, 
– говорит Наталья. – Но, сняв 
подвальное помещение, мы 
не учли нюансы с сантехникой. 
Оказалось, что ремонтировать 
ее можно было только в конце 
отопительного сезона. В итоге 
вместо трех месяцев подготов-
ка заняла девять месяцев – как 
ребенка рожали. Потеря де-

нег из-за просчетов по срокам 
была огромная».

С кадрами проблем не 
было. В штат автошколы были 
взяты преподаватели теории, 
а инструкторов со своими ма-
шинами пригласили работать 
на договорной основе. Только 
после всех подготовительных 
процедур Наталья Манина 
обратилась в Службу по кон-
тролю и надзору в сфере об-
разования за получением 
лицензии на ведение образо-
вательной деятельности. Раз-
решение дали, что Манина 
считает большой удачей (отка-
зы, по ее словам, нередки). Но 
затем бизнес-леди снова не по-
везло. Официальное открытие 
нового бизнеса произошло в 
августе 2008 года, прямо на-

кануне мирового финансово-
экономического кризиса. Плюс 
к этому рынок на момент запу-
ска школы находился на пике – 
автошкол было много и жела-
ющих получить водительские 
права тоже. Поэтому первыми 
клиентами «В движении» ста-
ли свои – родственники, дру-
зья, знакомые. 

«С началом кризиса во всех 
автошколах произошел резкий 
отток учеников, – вспоминает 
Наталья Манина. – Однако мы 
решили не ждать ‘у моря по-
годы’ и начали активно рекла-
мировать свою автошколу. Как 
выяснилось, конкуренты вели 
свой бизнес по привычке – осо-
бо не рекламировались. Мы 
несколько расшевелили этот 
рынок. К примеру, повесили 
баннер на городской афише, 
другая автошкола тут же раз-
местила свое объявление. Мы 
увеличили баннер, наши кон-
куренты сделали то же самое. 
В результате активного про-
движения нашего бизнеса и 
роста конкуренции упала цена 
на услуги автошкол. Если до от-
крытия нашей школы теорети-
ческий курс стоил 8,5 тысяч ру-
блей, то сегодня – в пределах 7 
тысяч [рублей]. Один час прак-
тики стоил 350 рублей, сейчас 
выше 325 рублей в городе вы 
не найдете». 

По словам Натальи Мани-
ной, при открытии своей ав-
тошколы можно пойти двумя 
путями – менее затратным и 
менее прибыльным либо с 
большими вложениями и со-
ответственно с высокими до-
ходами. Например, можно сра-
зу приобрести автопарк на 3-4 
машины, купить  помещение 
и автодром в собственность, 
оборудовать компьютерный 
класс, закупить медицинское 
оборудование. На такой старт 
потребуется сумма в пределах 
10-20 млн руб, в зависимости от 
стоимости земли и желаемых 
результатов. Если идти по пути 
минимальных затрат, то мож-
но уложиться в 2,5 млн руб. На-
талья выбрала второй, менее 
капиталоемкий вариант. «Хотя 
уже сегодня мы чувствуем, что 

Обучение водительскому мастерству в одной из ав-
тошкол Иркутска произвело неизгладимое впечат-
ление на молодого бухгалтера – Наталью Манину. 
Работая в различных компаниях, она долго вына-
шивала планы открыть бизнес. И в 2007 году, про-
ведя несложные арифметические расчеты на при-
мере чужого бизнеса, Наталья вместе с партнером 
Инной Олисовой решилась на серьезный шаг – от-
крыть автошколу. Буквально за три года ей удалось 
достичь уровня старейших автошкол Иркутска и со-
ставить им серьезную конкуренцию.

Фото А.Фёдорова

рынок требует наличия своих 
машин, – замечает директор 
«В движении». – Текущие рас-
ходы постоянно растут. Сегод-
ня в среднем мы ежемесячно 
тратим порядка 1,7 миллионов 
рублей, из которых половина 
уходит на зарплату наемных 
водителей». 

 
Что касается своего ав-

тодрома и помещения – это 
вопрос времени, уверяет 
Манина. Сегодня автошкола 
арендует асфальтированную 
площадку на стадионе «Ди-
намо» по довольно высокой 
ставке. Конечно, бизнес-леди 
хочется иметь собственную 
территорию, но пока не под-
вернулся нужный участок. 
Теория в автошколе препо-
дается в двух съемных поме-
щениях – на улице Красного 
Восстания и Волжской. В этом 
году планируется открыть 
еще один филиал, о местона-
хождении которого Наталья 
пока не распространяется. 
Приобретать помещения под 
теорию в собственность она 
тоже пока не спешит – ждет 
подходящего варианта. 

Благодаря тактике актив-
ного продвижения автошкола 
«В движении» за три года «рас-
квиталась» с кредитом. Прав-
да, собственные средства (не 
заемные) удалось бы «отбить» 
уже через год, замечает Ната-
лья. В штате сейчас работает 
восемь человек, а число наем-
ных водителей-инструкторов 
увеличилось с четырех до 19. 
На вопрос, сколько нужно уче-
ников в месяц для безбедного 
существенного автошколы, 
Наталья Манина ответила, что 
достаточно 60-80 человек. 

«Конечно, рисков при орга-
низации и ведении подобного 
бизнеса масса, – продолжает 
Наталья. – В первую очередь 
человеческий фактор. Не сой-
дутся инструктор и ученик ха-
рактерами, репутация школы 
может быть испорчена. Боль-
шие риски кроются в измене-
нии законодательства. В про-
шлом году нас всех обязали 
приобрести дорогие медицин-

ские тренажеры, что несколько 
выбило из колеи бизнес».

Сейчас автошколы с на-
пряжением ждут осени, когда, 
возможно, будет принят за-
кон, согласно которому прием 
квалификационного экзамена 
в ГИБДД должен проводиться 
исключительно на автоматизи-
рованных автодромах. Соглас-
но законопроекту подготовка 
и сдача экзаменов должна ве-
стись дистанционно: инструк-
тор находится в специальном 
помещении, где установлено 
оборудование для наблюде-
ния и фиксации процесса при 
сдаче экзамена или проведе-
ния учебы. Для подачи сиг-
налов с автодрома в асфальт 
закатываются специальные 
датчики. «Это очень дорогое 
удовольствие, – комментирует 
Наталья. – Без инвестора школа 
себе такого позволить не смо-
жет. Надеюсь, в законодатель-
стве все-таки будет прописана 
альтернатива, иначе многие 
автошколы просто закроются, 
а обучение в оставшихся зна-
чительно подорожает».

Помимо перечисленных 
рисков неустойчивости биз-
несу добавляет сезонность на 
этом рынке. Спад клиентов на-
блюдается перед Новым годом, 
когда все начинают тратить на 
подарки, а не на обучение, и в 
августе, когда ученики в отпу-
сках или на каникулах. Все это 
заставило бизнес-леди заду-
маться о бизнесе «про запас». 
Скорее всего, это будет тор-
говля непродовольственными 
товарами, поскольку в отличие 
от производства требует мень-
шей ответственности и дает 
«быстрые» деньги. Сейчас На-
талья Манина вместе с партне-
ром по бизнесу просчитывает 
варианты, анализирует рынок. 
«Автошколу мы не бросаем 
– здесь еще есть, где развер-
нуться, – улыбается она. – Но, 
к сожалению, этот рынок ис-
черпаем, поскольку, в отличие 
от других сфер услуг, клиенты 
к нам не возвращаются».  

Елена Андюбек, 
Газета Дело
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Бизнес

Анна Бескреснова, 
директор сети салонов  
«Golden rose»:

– Мотивация была сме-
шанная – хотелось и работать 
на себя, и денег больше зара-
батывать, и при этом не зави-
сеть в каких-то важных вещах 
от желаний и настроения вы-
шестоящего начальства. 

Все эти причины для меня 
имеют большое значение, од-
нако я не «бросилась» сразу в 
новую для меня отрасль и не-
изведанные «права и обязан-
ности». Параллельно я про-
должала работать главным 
бухгалтером и финансовым 
директором на прежнем ме-
сте. Кстати, до сих пор успеш-
но совмещаю. Когда стало 
ясно, что бизнес «пошел», я 
сказала шефу, что открыла 
собственный цветочный са-
лон, хочу работать удаленно, 
и пообещала, что работа у 
него от этого ни в коем слу-
чае не пострадает. Шеф дал 
«добро» и пока не жалуется, 
даже доволен.

Сейчас 10% моего рабоче-
го времени уходит на управ-
ление своим салоном. Хотя 
по началу это было совсем не 
так. Первое время приходи-
лось всего по три часа в сутки 
спать. Но я была к этому гото-
ва. В принципе, все рассчита-
ла верно: никаких серьезных 
сюрпризов  за два года, про-
шедшие после бизнес-старта, 
не случилось.

Сергей Минукоев,  
управляющий оптово-
розничным складом  
«Бета-РАМ»:

– Лично для меня главной 
причиной было нежелание 
работать «на чужого дядю». 
До запуска собственного ло-
гистического центра я долгое 
время работал в компании 
схожего профиля: со време-
нем из экспедитора «дорос» 
до управляющего, то есть 
«всю кухню» бизнеса знал 
прекрасно. Знал, сколько за-
рабатывает владелец фирмы. 
Захотелось приносить в се-
мью суммы не меньше. 

В общем, знания были, 
конкуренция на тот момент 
была невпечатляющая – вот 
я и ввязался в драку под на-
званием «получи собствен-
ный бизнес и каждодневную 
головную боль». Я так песси-
мистично говорю, поскольку 
на деле оказалось, что я был 
мало готов к должности ру-
ководителя. Навыки, а также 
цели и, соответственно, зада-
чи наемного управляющего 
и собственника – вещи совер-
шенно разные. Так вот – мало 

На себя или «на дядю»?
Причины для запуска собственного дела у разных предпринимателей 
разные. Мы обратились к трем иркутским бизнесменам с просьбой 
вспомнить, какие мотивы оказались для них решающими, а также 
рассказать, довольны ли они сейчас принятым решением и какие 
сюрпризы их подстерегали в новой роли владельца бизнеса.

* без учета тех, кто совмещает работу по найму и собственный бизнес либо имеет свое дело в данный момент

80% работников иркутских компаний признались, что задумывались 
над тем, чтобы создать собственный бизнес, а 14% уже пробовали 
претворить эту идею в жизнь.

Финансовые трудности в каждом втором случае являются причиной 
отказа от собственного бизнеса. 20% тех, кто вел свое дело, но в дан-
ный момент работает по найму, отметили, что всему виной админи-
стративные и бюрократические сложности. Несостоятельность идеи 
или потеря интереса являются причинами ухода из предприниматель-
ства у 15% и 12% опрошенных соответственно.

Не престиж собственного бизнеса и даже не интерес к нему привле-
кает большинство работников Иркутска. Основным мотивом является 
желание быть хозяином самому себе (63%).

Работа по найму привлекает людей в первую очередь своей стабиль-
ностью и спокойствием (44%).

18% из тех, кому удается «усидеть на двух стульях», отмечают, что 
успешно справляются как с ролью предпринимателя, так и наемного 
работника. Тем не менее, 75% респондентов признали, что испытыва-
ют определенные трудности

того, что мне пришлось учить-
ся в бешеном темпе (посещать 
бесконечные лекции по опти-
мизации бизнес-процессов и 
тренинги по лидерским каче-
ствам), так еще изначальный 
план развития «в реале» по-
шел вкривь и вкось. 

Но со временем, конечно, 
все «устаканилось». И если 
первые полгода-год после за-
пуска склада я еще полагал, 
что основная моя мотивация 
– зарабатывать много денег 
– недостаточна, то сейчас (с 
ужасом вспоминая первые 
месяцы после старта) нисколь-
ко не жалею о решении на-
чать собственное дело. Хотя 
работаю по-прежнему много 
– больше, чем когда был наем-
ным управленцем.

Ирина Хорошева,  
владелица учебного центра 
«Имидж»:

– У меня трое детей, и 
нет желания воспитывать их 
при помощи няни. Поэтому 
на собственное дело я ре-
шилась в основном для того, 

чтобы иметь возможность без 
проблем забрать ребенка из 
школы, довезти до бассейна 
или провести с детьми при 
желании целый день, не пере-
живая, «удастся отпроситься у 
начальства или не удастся». 

Конечно, я понимала, что 
такой вольный график для 
бизнеса возможен, когда он 
уже вошел «в колею», года че-
рез три после запуска. Поэто-
му и «дать старт» пришлось 
задолго до рождения детей. 

Сами понимаете, даже 
если этот момент был мною 
заранее «просчитан», то что 
уж говорить о бизнес-плане. 
Не скажу, что в действитель-
ности он был реализован на 
100%. Но отклонения были 
незначительные: к примеру, 
на окупаемость текущих рас-
ходов мы вышли не через 6 
месяцев, а через 8. Зато «от-
бить» первоначальные тра-
ты удалось не через 2 года, 
а через полтора. И расчет ка-
сательно моего свободного 
времени тоже оправдался: 
могу свободно уехать в отпуск 
на месяц, бизнес работает как 

часы. Спасибо грамотному 
управляющему.

Вообще, предпринима-
тель должен всегда наперед 
просчитывать свои поступки, 
решения, очень тщательно 
изучить тот сегмент рынка, 
в котором он собирается ра-
ботать. Не всегда все бывает 
гладко, в любом деле есть 
свои подводные камни, тут 
очень важно учитывать все 
финансовые моменты. Напри-
мер, в самом начале создания 
бизнеса наша компания стол-
кнулась с серьезными трудно-
стями: в 1998 году, как вы пом-
ните, случился финансовый 
кризис, пришлось нелегко, но 
мы справились. В общем, биз-
несмен должен быть готов ко 
всему, тем более, что мы жи-
вем в неустойчивой экономи-
ческой обстановке.

В целом я не могу сказать, 
что в свое время пошла на се-
рьезный риск. Открыть свое 
дело – это осознанная необ-
ходимость и мое взвешенное 
решение. Я человек в фи-
нансовом смысле вообще не 
рисковый. От моих решений 
ведь зависит благополучие ста 
сотрудников – каждый месяц 
им нужно платить зарплату. 

Опрос подготовил  
Никита Змановских,  

Газета Дело
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Кредиты бизнесу

В полном смысле слова 
беззалоговыми кредитны-
ми программами для биз-
неса можно считать безза-
логовые микрокредиты. На 
июнь 2012 года в Иркутске, 
по данным финансового 
портала SIA.RU, такие зай-
мы предлагает 20 банков. 

Кредит малому биз-
несу без залога может 
быть использован:

• на погашение кассовых 
разрывов, возникающих на 
расчетном счете;

• на насыщение оборот-
ных средств, необходимых 
для оплаты различных то-
варов и услуг;

• на осуществление рас-
ходов, появляющихся в ре-
зультате предприниматель-
ской деятельности;

• на обслуживание и ре-
монт принадлежащих по-
мещений;

• на закупку более со-
вершенного оборудования.

Как видно из перечис-
ленного, кредитование 

Без залога: где и почем?
Банки вновь балуют малый бизнес беззалоговыми 
кредитами. Корреспондент Газеты Дело выяснил, 
сколько денег можно получить, не имея ничего, 
кроме офисной мебели, и во сколько обойдется та-
кой кредит летом 2012 года.

малого бизнеса без зало-
га можно использовать на 
разные необходимые для 
развития бизнеса цели. 
При этом банк не просит 
представлять документы, 
содержащие информацию 
об использовании выде-
ленных средств.

Преимуществами дан-
ного типа кредитования 
являются небольшой (для 
бизнеса) срок рассмотре-
ния кредитной заявки (от 
нескольких часов до 2-3 
дней), упрощенный пакет 
документов, необходимых 
для оформления кредита 
и возможность обратиться  
в любой банк, не привязы-
ваясь к расчетному счету (в 
отличие от овердрафта, на-
пример).

Требования к пред-
принимателю, пришед-
шему в банк за беззало-
говым кредитом, могут 
быть весьма жесткими, но 
необходимый минимум 
довольно прост. Первое 
требование – до обраще-

ния за кредитом бизнес 
должен работать не менее 
шести месяцев. Второе — 
потенциальный заемщик 
не должен иметь отрица-
тельной кредитной исто-
рии. Соответствия этим 
критериям достаточно для 
рассмотрения заявки на 
кредит без залога практи-
чески в любом банке, за-
нимающемся финансиро-
ванием малого и среднего 
бизнеса в Иркутске.

Сумма и срок

Беззалоговый кредит 
по сумме будет существен-
но меньше, чем залоговый. 
Это и понятно: какой банк 
захочет рисковать своим 
капиталом без залогового 
имущества? Зато данный 
вид договора является 
палочкой-выручалочкой 
для частных предпринима-
телей, которым срочно не-
обходима небольшая сум-
ма для пополнения оборота 
на короткий срок. Сумму, 
которую можно получить 

Беззалоговые кре-

диты, как правило, 

дороже, чем займы, 

обеспеченные зало-

гом. Так, в Иркутске 

диапазон минималь-

ных ставок по таким 

кредитам с учетом 

комиссий находится, 

по данным SIA.RU,  

в диапазоне от 13% 

до 31% годовых.  

по беззалоговым кредитам 
в Иркутске, варьируется от  
800 тыс руб до 6 млн руб. 
Средняя сумма, которую 
готовы предоставить бан-
ки, составляет, по данным 
SIA.RU, 1,8 млн руб. 

Интересно, что прави-
ло «чем больше сумма, 
тем меньше максимальный 
срок» тут не работает. На-
против, самые «щедрые» 
банки нередко входят в чис-
ло и самых «терпеливых». 

Правда, на максималь-
но возможный срок – до 7 
лет – иркутским предпри-
нимателям готов выдать 
заем без залога только 
один банк. Остальные 
банки стараются ограни-
чить срок кредитования 
2-3 годами. А возврата 
долга в течение одного 
года требует также толь-
ко один банк в Иркутске 
(см. таблицу).

Сколько стоит

Беззалоговые кредиты, 
как правило, дороже, чем 
займы, обеспеченные за-
логом. Так, в Иркутске диа-
пазон минимальных ставок 
по таким кредитам с учетом 
комиссий находится, по 
данным SIA.RU, в диапазо-
не от 13% до 31% годовых.  

Столь широкий диа-
пазон ставок объясняется 
просто: ставка напрямую 
зависит от скорости по-
лучения кредита (чем бы-
стрее, тем выше ставка), 
и пакета документов. К 
примеру, банку «ТРАСТ», 
который предоставляет 
кредиты по ставке 31%, 
от заемщика нужно всего 
два документа – паспорт и 
свидетельство ИП. Логич-
но, что если пакет доку-
ментов шире, а предпри-
ниматель готов подождать 
1-3 дня, то он может рас-
считывать на ставки ниже 
14-19% годовых. Но в биз-
несе деньги часто нужны 
«здесь и сейчас», поэтому 
у программ с упрощенным 
набором документов есть 
свой потребитель. При 
этом сами банкиры гово-
рят, что бизнесмены народ 
предприимчивый: берут 
дорогой кредит сегодня, а 
через пару дней перекре-
дитовываются в банке с 
более низкой ставкой.

Кроме того, беззалого-
вые кредиты с более высо-
кими ставками, как правило, 
компенсируют это рядом 
дополнительных опций. К 
примеру, по некоторым из 
них заемщик может взять 
«каникулы» на 1-3 месяца 
и не платить это время ни 
проценты, ни «тело займа» 
без потерь для своей кре-
дитной истории. 

Также среди основных 
факторов, которые могут 

повлиять на величину про-
центной ставки по кредиту, 
банкиры называют финан-
совое состояние заемщи-
ка, срок ведения бизнеса 
(чем дольше — тем лучше) 
и срок запрашиваемого 
кредита (чем короче — тем 
лучше). 

Неоценимую роль в ре-
шении о предоставлении 
кредита и снижении став-
ки, по словам банковских 
специалистов, также играет 
положительная кредитная 
история. Или в принципе 
наличие истории клиента 
в банке: кредитные спе-
циалисты признаются, что 
«стороннему» клиенту за 
пару часов в принципе кре-
дит не одобрят, «а вот кли-
енту, который хотя бы пол-
года держит в банке счет 
компании – пожалуйста».

До начала использо-
вания полученных денег 
заемщику придется запла-
тить банку традиционную 
комиссию за организацию 
кредита. Ее размер может 
составить 0,8 от суммы 
займа, а может и 3%: все 
зависит от тарифной по-
литики выбранного банка. 
Но, конечно, есть банки, 
которые закладывают все 
возможные расходы в 
ставку, и комиссии у них 
отсутствуют.

Обратная сторона

Многие считают, что 
если кредит беззалоговый, 
то заемщик ничем не риску-
ет. Но кредиторы предупре-
ждают: «Решив оформить 
беззалоговый кредит, заем-
щик должен ясно осозна-
вать, что фраза ‘без залога’ 

не отменяет риск потерять 
свое имущество при не-
выплате этого кредита. На 
самом деле, получение 
любого кредита выражает 
полную готовность заем-
щика выплачивать банку 
требуемые суммы в тече-
ние всего установленного 
договором срока до полно-
го погашения». 

В случае возникновения 
проблем с выплатами, даже 
при беззалоговом кредите, 
банк имеет возможность 
отсудить имущество заем-
щика. «Фактически, отли-
чие беззалогового кредита 
от кредита под залог со-
стоит только в оформлении 
ответственности клиента 
перед банком», – резюми-
руют банкиры.

«Кроме того, не нуж-
но забывать, что де-факто 
больше половины всех 
беззалоговых кредитов 
обеспечение все-таки под-
разумевает, – сообщили 
корреспонденту газеты 
‘Дело’ в одном из иркут-
ских банков. – Обычно это 
поручительство компаний-
партнеров потенциального 
заемщика». В банке не от-
рицают, что примерно треть 
беззалоговых продуктов 
на рынке не требует и это-
го обеспечения, но в этом 
случае либо суммы займов 
совсем небольшие, либо 
компания-заемщик имеет 
расчетные счета в банке.

Альтернатива

Помимо беззалоговых 
кредитов, у предпринима-
теля есть еще несколько ва-
риантов. Например, овер-
драфт (от англ. overdraft 
— сверх планируемого, 
перерасход) или кредито-
вание банком расчетного 
счета клиента при недоста-
точности или отсутствии на 
нем денежных средств. В 
этом случае банк по заявке 
клиента списывает сред-
ства с его счета в полном 
объеме, то есть автомати-
чески предоставляет клиен-
ту кредит на сумму, превы-
шающую остаток средств. 
Условия таких микрозай-
мов могут быть даже луч-
ше, чем собственно по 
беззалоговым кредитам. 
Правда, их существенное 
отличие состоит в том, что 
овердрафты – это кредиты 
для «своих». Предпринима-
телю «с улицы» на них рас-
считывать не приходится.

Наконец, частные пред-
приниматели могут вос-
пользоваться для нужд 
бизнеса программами по-
требительского кредитова-
ния для физлиц, вплоть до 
кредитных карт и займов у 
небанковских финучрежде-
ний.

Светлана Пишикина, 
Газета Дело

Беззалоговые кредиты для бизнеса. Иркутск. Данные на июнь 2012 года

Банк
Максималь-
ная сумма 

кредита 
(руб.)

Макси-
мальный 

срок 
креди-

тования, 
мес.

Мини-
мальная 

процентная 
ставка (% 
годовых)

Максимальная комиссия Срок рассмотрения 
заявки

Азиатско-
Тихоокеанский Банк 1 000 000 60 20,9 2,90% 1 день

АЛЬФА-БАНК 6 000 000 36 18 2% от 4 дней

Байкальский банк 
Сбербанка России 3 000 000 36 19 0% 3 рабочих дня

Банк "ОТКРЫТИЕ" 1 000 000 36 17 1% от суммы кредита 3 рабочих дня

Банк Москвы 1 500 000 60 16 1% от суммы креди-
та, min 2 500 рублей

от 2 до 5 рабочих 
дней

Банк УРАЛСИБ
2 000 000

24
17,75

2% от суммы креди-
та, но не менее 10 
тыс.руб.

от 5 до 14 дней

ВЛБАНК 1 000 000 12 14 - в течении 3-х дней 

Восточный экспресс 
банк 1 000 000 60 15,5 комиссии отсут-

ствуют
от 2-х до 4-х часов

ВостСибтранскомбанк

1 000 000

36

16

Единовременный 
платеж за выдачу 
кредита – 1% от 
суммы кредита

до 5 рабочих дней

ВТБ24 4 000 000 84 14,5 1,50% 4 дня

Дальневосточный банк 2 000 000 24 15 1,50% 3 дня

МДМ Банк 1 000 000 36 13,5 2% 2 дня

Мой Банк 1 500 000 24 20 3% единовременно 3 дня

НБ "ТРАСТ"
1 500 000

60
31

комиссии отсут-
ствуют

1 день, предвари-
тельное решение за 
30 мин. 

НОМОС-БАНК 3 000 000 36 15 2% 5 дней

Промсвязьбанк 2 000 000 36 21,7 2% 1-3 дня

ПромСервисБанк 800 000 24 20 2% от суммы кредита 3 рабочих дня

Райффайзенбанк 1 200 000 60 18 нет 1-3 дня

РОСГОССТРАХ БАНК

2 958 000

36

13

3% от суммы кредита 
(БЕЗ подключения к 
программе коллек-
тивного страхования 
жизни и здоровья) 

от 5 рабочих дней

Россельхозбанк 1 000 000 36 14,35 0,80% 5 рабочих дней
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экспертное мнение

?В чем преимущества беззалогового кредитования? 
Для каких целей или в каких случаях имеет смысл  брать беззалоговый кредит? 
В каких ситуациях лучше воспользоваться другими банковскими программами?

Михаил Рудзис,  
заместитель управляющего  
филиалом ОАО «УРАЛСИБ»  
в г.Иркутск

Владимир Данилов,  
управляющий Иркутским филиа-
лом ОАО «НОМОС-БАНК»

– Беззалоговые кредиты, как пра-
вило, предусматривают упрощенную 

–  Основные преимущества  без -
залоговых займов заключаются  в 
том,  что  при  данном виде  кре-
дитования  сроки  рассмотрения 
и  принятия  решения  короткие , 
анализ  бизнеса  упрощен.  Суще-
ственно сокращается  время на 
получение  средств . 

В  банке  УРАЛСИБ можно по-
лучить  средства  без  обеспечения 
залогом на  различные цели :  по-
крытие  кассовых разрывов  при 
пользовании овердрафтом,  по-
полнение  оборотных средств , 
оплату  услуг,  приобретение  обо-
рудования . 

В  общем объеме беззалоговые 
кредиты занимают порядка  4%, 

–  Основные плюсы беззало-
говых займов –  скорость выдачи 
кредита и  минимальный пакет  до-
кументов от  заемщика.  Так ,  заяв-
ку  наш банк рассматривает макси-
мум 2-3  дня,  а  если клиент сразу 
приходит со всеми документа-
ми сумму до 1 ,5  млн руб мы вы-
даем в  течение одного дня.  При 

Вадим Остапенко,  
директор департамента  
по развитию розничного бизнеса  
НБ «ТРАСТ» в Иркутске

сложной. И, конечно, скоринг значи-
тельно ускорит темпы роста беззало-
гового кредитования.

В классическом беззалоговом 
кредитовании в Иркутском филиа-
ле НОМОС-БАНКА сложно выде-
лить какой-то сегмент бизнеса. Это 
и кредиты на пополнение оборот-
ных средств для торговых компаний, 
кредиты на расширение производ-
ственных мощностей или увеличение 
активов за счет приобретения транс-
порта, недвижимости. 

Выбор программы кредитования 
всегда индивидуален. Он зависит 
от многих факторов – вида деятель-
ности клиента, цели кредитования, 
особенностей сделки. К примеру, на 
приобретение транспорта или не-
движимости в НОМОС-БАНКЕ есть 
специальные кредитные продукты, 
позволяющие оформить приобретае-
мое имущество в качестве обеспече-
ния. Большим преимуществом явля-
ется то, что первоначальный взнос 
за имущество по таким кредитам не 
требуется. 

каждый месяц  сумма выданных 
средств  без  залогового  обеспе-
чения  увеличивается .  Предпола-
гаем,  что  тенденция  сохранится 
и  в  следующем квартале . 

Этому поспособствует  в  том 
числе  и  тот  факт,  что  розничные 
технологии –  например,  скорин-
говый анализ  заемщика  –  ми-
грируют в  сегмент  МСБ.  Могу 
привести  пример с  продуктом 
«Бизнес-доверие» :  его  выда-
ча  возможна как  на  компанию-
заемщика ,  так  и  на  собственника 
бизнеса  –  на  физическое  лицо, 
при  этом оценивается  бизнес 
клиента  по  упрощенной системе 
оценки  кредитования  субъектов 
малого  бизнеса .  Многие  банки ,  в 
том числе  и  наш банк ,  стремятся 
поставить  кредитование  индиви-
дуальных предпринимателей ,  как 
говорится ,  «на  поток» ,  что  благо-
приятно скажется  как  на  бизнесе 
отдельных заемщиков ,  так  и  на 
сфере  малого  бизнеса  в  целом. 

Как  правило,  беззалоговым 
кредитом пользуются  предпри-
ниматели,  высоко  оценивающие 
свое  время.  Те ,  кому средства 
нужны здесь  и  сейчас .  В  боль-
шинстве  случаев  это  представи-
тели  сферы торговли. 

В  случае  если  вам необходимо 
оперативно получить  средства , 
именно беззалоговый кредит 
может  удовлетворить  потребно-
сти  бизнеса .  А  вот  для  средне-  и 
долгосрочных планов  эффектив-
нее  использовать  продукты,  рас -
считанные на  инвестиционные 
проекты:  например,  «Бизнес -
Инвест» .  Этот  кредит  позволяет 
по  достаточно лояльной ставке 
получить  денежные средства  на 
срок  до  7  лет. 

этом заемщику,  чтобы получить 
без  каких-либо залогов сумму до 
1 ,5  млн руб,  нужно предоставить 
только паспорт,  свидетельство о 
регистрации ИП и налоговую де-
кларацию за последний отчетный 
период.  Все,  и  больше никаких 
бумаг.  Это довольно редкое для 
рынка предложение,  поэтому не-
удивительно,  что ставки по таким 
кредитам выше средних.

В ы д а в ат ь  та к и е  с ко р о ст н ы е 
к р ед и т ы  п о з в ол я ет  с ко р и н го -
в а я  с и сте м а ,  кото р а я  п о я в и л а с ь 
в  б а н ке  с р а з у  же ,  ка к  тол ь ко  м ы 
ста л и  п р ед л а гат ь  б е з з а л о го в ы е 
к р ед и т ы .  С е й ч а с ,  п о  п р о ш е ст в и и 
н е кото р о го  в р е м е н и ,  у же  м ож н о 
у т в е рж д ат ь ,  ч то  п р од у к т  о ка з а л -
с я  о ч е н ь  в о ст р е б о в а н н ы м  с р ед и 
п р ед п р и н и м ател е й .  З а  к р ед и то м 
к  н а м  о б р а щ а ютс я  д а же  те  ко м -
п а н и и ,  кото р ы е  у же  д а в н о  с о -
т руд н и ч а ют  с  д ру г и м и  б а н ка м и . 
К  п р и м е ру,  н ед а в н о  од и н  с е р ь е з -
н ы й  к л и е н т  –  ко м п а н и я  с  о б о р о -
то м  в  м е с я ц  д о  5  м л н  ру б  –  п о с е -
то в а л ,  ч то  е го  б а н к  н е о бход и м у ю 
д л я  с р о ч н о й  сд ел к и  су м м у  в  1 , 5 
м л н  ру б  буд ет  « в ы д а в ат ь »  п р и -
м е р н о  2  м е с я ц а ,  п о это м у  о н  о б -
р ат и л с я  к  н а м ,  ч то б ы  сд ел ка  н е 
с о р в а л а с ь . 

В  целом бизнес-заемщики са-
мые разные –  розничная и   опто-
вая торговля,  строительство,  про-
дажа строительных материалов. 

Если говорить о потребности 
клиента в краткосрочных сред-
ствах, то часто такой «палочкой-
выручалочкой» служит кредит в 
форме овердрафта. Овердрафт 
– краткосрочный кредит (до 12 ме-
сяцев), предоставляемый для опла-
ты расчетных документов при вре-
менном отсутствии или недостатке 
средств на счетах предприятия. 

Кстати, для этого клиенту не обя-
зательно иметь счета конкретно в 
нашем банке – мы можем принять 
во внимание расчетные счета заем-
щика в стороннем банке. При этом 
сумма лимита может составлять до 
50% от оборотов по счету клиен-
та в любом банке. То есть можно 
сказать, что воспользоваться овер-
драфтом  клиент может буквально 
с первого дня открытия расчетного 
счета в НОМОС-БАНКЕ.  

В любом случае специалисты 
НОМОС-БАНКА помогут заемщи-
ку выбрать тот кредитный продукт, 
который оптимально соответствует 
потребностям его бизнеса.  

процедуру кредитования. Для клиен-
та это, в первую очередь, минималь-
ный пакет документов и сжатые сро-
ки рассмотрения заявки. 

Преимуществами такого кредито-
вания являются сумма лимита, уста-
навливаемая до 50% от средних обо-
ротов клиента по расчетному счету, и 
отсутствие необходимости обнулять 
лимит в течение срока действия до-
говора. 

На сегодняшний день доля без-
залоговых кредитов в кредитном 
портфеле МСБ Иркутского филиа-
ла НОМОС-БАНКА составляет около 
10% всех кредитов. Если говорить о 
количестве заключенных договоров 
– это около 20% заключенных дого-
воров. 

А вот рост объемов беззалогового 
кредитования прогнозировать не бе-
русь. Хотя многие банки уже сейчас 
работают по скоринговой системе 
при микрокредитовании. Безусловно, 
процедура кредитования при неболь-
шой сумме кредита не должна быть 

Заявку наш банк рассматривает максимум 2-3 дня, а если клиент сразу 
приходит со всеми документами сумму до 1,5 млн руб мы выдаем в течение 
одного дня. При этом заемщику, чтобы получить без каких-либо залогов 
сумму до 1,5 млн руб, нужно предоставить только паспорт, свидетельство  
о регистрации ИП и налоговую декларацию за последний отчетный период. 
Все, и больше никаких бумаг.
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Недвижимость

Тип Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

1 комн. кирпич 69,22 60,03 55,90 56,63 48,79

1 комн. панель 64,00 67,29 60,21 59,76 51,35

1 комн. дерево 42,93 35,11  - 33,45 -

2 комн. кирпич 68,66 56,39 53,48 49,59 45,08

2 комн. панель 62,59 59,32 54,47 54,91 46,25

2 комн. дерево 37,89 42,32 41,26 30,51  - 

3 комн. кирпич 68,28 54,53 51,37 49,28 44,59

3 комн. панель 64,94 54,79 49,25 45,58 42,95

3 комн. дерево 35,51 30,27 33,60  -  - 

Средняя стоимость на 08.06.2012					   

64,37 55,52 50,70 49,00 45,18

Средняя стоимость вторичного жилья в Иркутске на 08.06.2012  
по данным REALTY.IRK.RU (тыс руб/кв.м)

Срок сдачи Кировский
район

Октябрь-
ский

район

Свердлов-
ский

район

Куйбышев-
ский

район

Ленинский
район

Готовое - 49,37 35,00 39,50 -

Срок сдачи - 1 полугодие 2012 года - 49,00 48,00 - 33,00

Срок сдачи - 2 полугодие 2012 года - 48,85 42,79 39,00 40,00

2013 год и позже - 43,60 42,76 - 43,25

Средняя стоимость на 08.06.2012

- 48,15 41,74 39,33 39,11

Средняя стоимость строящегося жилья в Иркутске на 08.06.2012г. (тыс руб/кв.м)

По данным REALTY.IRK.RU

Назначение Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

склад (продажа)  - 32,45 27,78 22,59 27,34

склад (аренда) 0,67 0,48 0,30 0,24 0,22

магазин (продажа) 78,91 48,33 44,37 35,70 41,02

магазин (аренда) 0,80 0,69 0,50 0,44 0,40

офис (продажа) 65,51 46,79 46,60 38,75 40,73

офис (аренда) 0,83 0,64 0,47 0,48 0,47

Средняя стоимость коммерческой недвижимости в Иркутске  
на 08.06.2012г. (тыс руб/кв.м)

Сергей Курмазов, 
генеральный директор 
строительной компании 
ООО «Танар»:

– По моим данным, 
цена на строящиеся объек-
ты с начала года выросла в 
среднем на 10%. При этом 
самыми востребованными 
остаются однокомнатные 
квартиры. Но уже не толь-
ко в центральных районах. 
Специфика сегодняшнего 
рынка недвижимости тако-
ва: чем дешевле квартира, 
тем она ликвиднее. Соот-
ветственно, наиболее по-
пулярны квартиры малень-
кой площади. 

Прогнозы давать не 
имею права, но на данный 
момент не вижу ни одного 
критерия или условия, кото-
рые бы позволили снизить 
цены на жилье. Что касает-
ся наиболее удачного мо-
мента для «входа в рынок», 
то определить здесь кон-
кретное время года нельзя. 
Просто советую следить за 
анонсами застройщиков по 
новым объектам. На началь-
ном этапе строительства и 
стоимость квадратного ме-
тра ниже и выбор больше. 
Кстати, новые объекты за-
стройщики чаще всего «вы-
водят» на продажу в начале 
строительного сезона – с 
марта по июнь.

Евгений Савченко, 
начальник МУП «Управ-
ление капитального 
строительства города 
Иркутска»: 

– Цены на строящееся 
жилье, по нашим данным, 
выросли с мая прошлого 
года в среднем на 3%. Хотя 
уже построенное новое 
жилье может вырастать в 
цене на 10-20% (с ценовых 
уровней этапа «котлован»): 
оно всегда дороже возво-
димого жилья. Кроме того, 
готовое жилье – это также 
возможность участвовать 
в более выгодных ипотеч-
ных программах.

На местный рынок ока-
зывают самое негативное 
влияние, по моему мнению, 
два фактора. Во-первых,  
в городе осталось мало 
площадок, пригодных для 
строительства. Но сильнее 
всего строительный рынок 
тормозит отсутствие инже-
нерных сетей. 

В течение года цены, на 
мой взгляд, не будут менять-
ся кардинально. Летом тра-
диционно происходит спад 

Новостройки Иркутска. Куда пойдут цены?
Корреспондент Газеты Дело расспросил участников 
строительного рынка о том, как будет меняться ситуа-
ция на рынке жилья в 2012 году. Иркутские застрой-
щики прокомментировали также рост цен на жилье с 
начала 2012 года и рассказали, какие квартиры ока-
зались у иркутян самыми востребованными.

спроса, и цены на квартиры 
снижаются. А к сентябрю 
растет спрос, соответствен-
но, растут и цены. 

Поэтому приобретать 
квартиру лучше в летний 
период. Сейчас, например, 
скидки на наши строящиеся 
квартиры доходят до 1000 
рублей за квадратный метр 
при 100% оплате. К слову, 
наиболее ликвидными за 
прошедший год оказались 
квартиры с чистовой отдел-
кой (так называемые квар-
тиры «под ключ»). 

Роман Гусев,  
директор ООО «Предприя-
тие Иркут-Инвест»:

– В последние не-
сколько месяцев налицо 
тенденция роста цен на 
строящееся жилье. В пер-
вую очередь, на рынок 
недвижимости влияет де-
фицит предложения. При 
этом уровень спроса, в 
том числе инвестиционно-
го, достаточно высок. Это 
одна из основных причин 
роста цен на строящееся 
и уже построенное жи-
лье. С другой стороны, на 
рынок влияет и увеличе-
ние себестоимости работ, 
связанное с удорожани-
ем материалов и ростом 

затрат на оплату труда 
рабочих.

Изменение цен на ново-
стройки будет в значитель-
ной мере зависеть от эконо-
мической ситуации в стране. 
Пока я не вижу причин для 
падения цен. А вот рост мо-
жет быть спровоцирован 
снижением курса рубля по 
отношению к мировым ва-
лютам и, как следствие, уве-
личением инвестиционного 
интереса к недвижимости. 

Приобретать квартиру 
в инвестиционных целях, 
конечно, лучше всего на 
ранних этапах строитель-
ства: разница в стоимости 
квартиры к моменту сдачи 
новостройки в эксплуата-
цию может достигать 30% 
в сторону увеличения. 
Хотя риски недостроя по-
прежнему высоки. 

Что касается времени 
покупки, то в период летних 
отпусков и новогодних ка-
никул спрос на жилье значи-
тельно снижается. Именно в 
эти периоды застройщики 
активно предлагают поку-
пателям скидки и участие в 
различных акциях. 

Как обычно, наиболь-
шее предпочтение поку-
патели жилой недвижи-

мости отдают квартирам в 
Октябрьском и Свердлов-
ском районах города. При 
этом наиболее востребова-
ны однокомнатные кварти-
ры, а также двухкомнатные 
небольшой площади. 

Опрос подготовила 
Дарья Чикачёва,  

Газета Дело 

Евгений Савченко
начальник МУП «Управление капи-

тального строительства города Иркутска»

Роман Гусев
директор ООО «Предприятие Иркут-Инвест»

Сергей Курмазов
генеральный директор  

строительной компании ООО «Танар»

Летом традиционно 
происходит спад 
спроса, и цены 
на квартиры 
снижаются. 
А к сентябрю 
растет спрос, 
соответственно, 
растут и цены. 
Поэтому 
приобретать 
квартиру лучше в 
летний период. 
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Строительство

Владислав Трушкин,  
директор строительной  
компании «Финский дом»

– Существует две принципи-
ально разных технологии дере-
вянного домостроения:  срубовая 
и каркасная. У последней столько 
преимуществ, что я просто не по-
нимаю, почему люди до сих пор 
заказывают брусовые дома. 

Во-первых, цена. Квадрат-
ный метр с черновой отделкой 
и готовым фасадом обойдется в 
12 тысяч рублей. Еще 1,5 тысячи 
рублей за метр – стоимость фун-
дамента. Чаще всего клиенты 
заказывают малоэтажные дома 
площадью 80-120 квадратных 
метров. Примерно половина кли-
ентов выбирает вариант дома 
только с черновой отделкой, а 
финишную – делают сами.  

Как дом построить? Во-вторых, потребительские 
качества настоящего деревянного 
каркасного дома в разы превосхо-
дят брусовые аналоги: дом теплее 
в 2-3 раза, нет никаких трещин, и 
не надо ждать 2-3 года, чтобы дом 
дал усадку. 

Третий важный вопрос – вре-
мя. Усадка нашей каркасной кон-
струкции исключена в принципе. 
Монтируем винтовой фундамент 
за 1-2 дня, после можно сразу ста-
вить дом – это займет не более 
1,5 месяцев для домов площадью 
до 150 квадратных метров. Инже-
нерное обеспечение внутри дома, 
финишная отделка – и все, можно 
заезжать! Общий срок от начала 
строительства до сдачи «по ключ» 
редко превышает 3-4 месяца. 

Кстати, по устройству фунда-
ментов мы сотрудничаем с ком-

панией «Быстрые фундаменты», 
специализирующейся на устрой-
стве стальных лопастных фун-
даментов. Стальная свая закру-
чивается на глубину 3,5-4 метра, 
что ниже глубины промерзания в 
нашей зоне – это значит, что мо-
розное пучение вашему дому уже 
не грозит. Технология лопастных 
фундаментов – изначально воен-
ная, ее использование позволяет 
нам монтировать фундаменты и 
строить круглый год даже в нашем 
сибирском климате. Отсутствие 
земляных работ, минимальные 
сроки, доступность, круглогодич-
ность – по этим причинам свайная 
технология вне конкуренции. 

Вообще зима – наше любимое 
время года: все крупные застрой-
щики «стоят», а мы строим дома. 
Зимой у нас даже больше заказов. 

А почему нет? Ни растворы, ни 
клей мы в работе не используем. 
Экологичность домов стопро-
центная. 

Компания наша работает на 
строительном рынке Иркутска 
уже пять лет. А команда, основ-
ной состав специалистов – и 
того больше. Многие сотрудни-
ки компании обучались каркас-
ному домостроению в сканди-
навских странах – Финляндии 
и Швеции. Опыт строительства 
каркасных домов у наших спе-
циалистов очень большой: к 
примеру, «Шведская деревня» в 
микрорайоне Университетский 
– их работа. Кстати, дома в этом 
поселке уже давно считаются 
элитным жильем, в первую оче-
редь благодаря качеству испол-
нения. 

Главная особенность кон-
струкции каркасного дома — 
разделение функций несущей 
способности здания (ее вы-
полняет каркас) и утепления 
(современные теплоизоляци-
онные, звукоизоляционные, 
ветрозащитные материалы). 

Особенности каркас-
ной технологии:

Быстрота возведения. 
Основным преимуществом 
каркасных домов является вы-
сокая скорость возведения. В 
отличие от кирпичных, дере-
вянных, бетонных зданий, на 
возведение которых требуется 
от года до нескольких лет, на 
изготовление каркасного дома 
— от заказа до полной готовно-
сти — нужно от 1,5 до 6 меся-
цев, а монтаж каркаса осущест-
вляется всего за 1–3 недели.

Применяя каркасную тех-
нологию, строители выигры-
вают в скорости возведения 
зданий, ведь их, как конструк-
тор, собирают непосредствен-
но на строительной площад-
ке. Убыстряет строительство 
и отсутствие таких трудоемких 

и требующих высокой ква-
лификации процессов, как 
рытье глубокого фундамента, 
возведение кирпичных стен, 
монтаж сборных и устройство 
монолитных железобетонных 
перекрытий. 

Фундаменты. Одним из 
главных плюсов каркасного 
дома является его небольшой 
вес: он в несколько раз легче 
кирпичного и намного легче 
деревянного. Применение кар-
касов на основе легких сталь-
ных тонкостенных конструк-
ций существенно снижает 
толщину и вес стен и перекры-
тий, что позволяет применять 
более легкие фундаменты. 
Фундамент может быть моно-
литной плитой, столбчатым 
или свайно-винтовым. Он 
будет достаточно прочным и 
сможет выдержать наличие 
каминов и печей. 

Теплоизоляция. Каркас-
ные стены, собранные по всем 
правилам, обладают низкой 
теплопроводностью. В каче-
стве утеплителя таких домов 
применяют в основном пе-
нополистирол, минеральную 

или базальтовую вату, иногда 
— эковату. 15–20 см такого уте-
плителя, согласно техническим 
условиям и сертификатам 
качества, способны заменить 
кирпичную кладку метровой 
толщины. Для теплоизоляции 
каркасных домов применяется 
минеральная вата Ursa, Isover, 
Rockwool, Paroc и другие 
марки. В редких случаях для 
утепления каркасных домов 
используют отходы деревоо-
бработки — опилки, пропитан-
ные специальным клеем. 

 В зависимости от толщи-
ны слоя утеплителя можно по-
лучить разные по назначению 
постройки. В дачных домиках 
для сезонного проживания 
достаточно тонкого слоя, в со-
лидных домах, в которых (раз-
умеется, при наличии отопи-
тельной системы) можно жить 
круглогодично, нужен толстый 
пласт утеплителя. В случае 
с металлическим каркасом с 
применением термопрофилей 
достаточно проложить утепли-
тель только между стойками. 

Расходы на закупку уте-
плителя компенсируются 
улучшением теплоизоляцион-

ных свойств постройки. Дома, 
возведенные по каркасной 
технологии, позволяют сокра-
тить затраты на отопление, 
так как быстро нагреваются и 
хорошо «держат» тепло. 

Надежность. Чтобы 
убедиться в этом, попробуем 
сравнить процесс строитель-
ства, например, каркасного 
и монолитного зданий. Так, 
при возведении монолитно-
го дома на стройплощадку 
регулярно поступает бетон, 
каждую его партию никто не 
проверяет. Кроме того, строи-
тели вынуждены проводить 
множество операций, каждая 
из которых требует не только 
человеческой внимательности, 
но и подготовки материала. 
Например, в зимних условиях 
перед заливкой бетонной сме-
си необходимо прогреть уже 
изготовленные конструкции 
до плюсовой температуры, 
недостаточный прогрев ска-
зывается на сцепке изделий, 
и гарантировать надежность 
строения проблематично. При 
возведении дома по каркасной 
технологии подобных труд-

ностей нет, остается лишь про-
следить за монтажными рабо-
тами. Каркасный дом может 
простоять до ста лет. 

Индивидуальность. 
Технология каркасного домо-
строения позволяет не быть 
привязанным к определен-
ной номенклатуре и типораз-
мерам выпускаемых строи-
тельных материалов. Это 
дает возможность создавать 
дома, обладающие ориги-
нальностью и архитектурной 
выразительностью. 

На каркасной стене можно 
проводить любые фасадные и 
внутренние отделочные рабо-
ты. Отделку внутри дома вы-
полняют с применением таких 
строительных материалов, как 
гипсокартон, ориентированно-
стружечная плита (ОСП), 
цементно-стружечная плита 
(ЦСП), различные виды фа-
неры, а также вагонка и дру-
гие. Для наружной отделки 
применяют кирпич, сайдинг, 
фасадную штукатурку, плит-
ку, имитирующую кладку из 
природного камня, и другие 
материалы. Любопытно, что 
иностранцы, как правило, 
уделяют внешнему виду за-
городных домов не так много 
внимания, их больше заботят 
надежность и экологичность 
применяемых стройматериа-
лов. Российские же домов-
ладельцы обычно придают 
большое значение тому, какое 
впечатление производит кот-
тедж на окружающих. 

Возможность свободной 
планировки внутреннего про-
странства является большим 
достоинством каркасного до-
мостроения. Конструкция вну-
тренних перегородок такова, 
что можно не ограничиваться 
простыми прямыми линиями, 
а использовать всю фантазию. 
Ограничений по форме и раз-
мерам проемов не существует, 
при этом создание абсолютно 
гладких и вертикальных по-
верхностей стен и перекрытий 
обеспечивает машинострои-
тельная точность конструкций, 
в отличие от кирпичных, дере-
вянных или панельных домов. 
Высокая несущая способность 
каркаса позволяет делать мно-
жество оконных проемов лю-
бых размеров, при желании 
ваши комнаты могут быть бук-
вально залиты светом. 

Отличие от других тех-
нологий. По сравнению с мо-
нолитными домами каркасные 
здания выгодно отличаются 
стоимостью, высокой шумои-
золяцией и разнообразием 
планировок, от кирпичных — 
опять же стоимостью, быстры-
ми сроками возведения, от па-
нельных — неограниченными 
площадями и архитектурными 
возможностями. По словам 
экспертов, рано или поздно 
каркасное домостроение ста-
нет серьезно конкурировать на 
рынке с уже известными нам 
методами строительства. 

журнал  Собственник

    
     

Каркасное домостроение
Технология каркасного домостроения известна более 50 лет и пришла к нам 
из Канады — страны, которая имеет схожие с Россией климатические условия. 
Каркасно-щитовые дачные домики выпускали еще советские предприятия, од-
нако их качество и внешний вид особого восторга не вызывали. С тех пор в со-
знании россиян сложился определенный стереотип: каркасный дом — дешевый, 
недолговечный и некачественный. Теперь, когда на нашем рынке появились бо-
лее совершенные технологии и материалы, да и собственная индустрия стройма-
териалов получила активное развитие, каркасные дома снова стали актуальны. 
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Недвижимость

Агентство недвижимости «СЛОБОДА» рекомендует  
обратить особое внимание на следующие объекты  

коммерческой недвижимости, выставленные на продажу:
Земельный участок  
ул.Советская

Продается земельный участок в  
г. Иркутске по ул. Советская 107/2 
(район Типографии). 

Площадь участка: 18,5 соток. 
Имеет правильную прямоугольную 
форму. Фасадная часть выходит на 
ул. Советская. Право собственности 
зарегистрировано. 

На участке находится: нежилое ад-
министративное двухэтажное здание 
(бывшее здание Куйбышевского суда), 
общей площадью 530 кв.м., право соб-
ственности зарегистрировано. 
Отличная визуализация, высокий ав-
томобильный трафик. 

Цена предложения: 37 млн. руб.

Телефоны: 61-61-83, 8-914-914-38-28
Адрес: г. Иркутск, ул. Свердлова, 25

www.sloboda.irk.ru

Здание  
бул. Постышева

Отдельно стоящее здание. Два этажа 
и цоколь. Объект эксплуатируется как ма-
газин смешанных товаров.

Конструктив и инфраструктура здания 
полностью приспособлена для функцио-
нирования многопрофильного магазина.

Назначение строения: магазин, офис. 
Год постройки – 1989г.

Технические характеристики: 
Общая площадь здания после рекон-
струкции – 938 кв.м.

Адрес здания: бульвар Постышева 39.
Этажность – 2-а этажа и цоколь.
1. Цоколь – 302 кв.м.
2. Первый этаж – 307 кв.м.
3. Второй этаж – 329 кв.м.
4. Земельный участок – 34 сотки.
Конструкция: 
фундамент – железобетонные блоки; 
кровля – рулонная; полы – бетонные;  
фасад – покраска; перекрытия – желе-
зобетонные; стены – железобетонные;  
перегородки – кирпич.
Инженерные сети: 
суммарная электрическая мощность 
200 кВт;
водоснабжение – центральное;
канализация – центральная;
отопление – центральное;
вентиляция – приточно-вытяжная;
телефон, интернет, ОПС; лифт на 2 уровня.

Цена предложения: 73 млн. руб.

Григорий Устинов, 
специалист по рынку ком-
мерческой недвижимости 
АН «Слобода»:

– За последний год 
кардинальных изменений 
по доходности рынок ком-
мерческой недвижимости 
не показал. И неудивитель-
но: разумный собственник 
не будет «давить» на хо-
рошего арендатора, еще 
не оправившегося после 
рецессии 09-10гг. Хорошие 
арендаторы до сих пор 
«на дороге не валяются». 
Поэтому арендодатели 
ставки повышают очень 
взвешенно. 

Хорошие арендаторы 

Многие девелоперы и риэлтеры заявляют 
о том, что рынок недвижимости, в том чис-
ле коммерческой, полностью восстановился. 
Корреспондент Газеты Дело попросил под-
твердить это мнение конкретными примера-
ми: какие именно объекты в городе можно 
считать наиболее доходными и почему? Иркут-
ские специалисты приводят детальные расче-
ты – текущая стоимость объектов, вероятная 
ставка аренды и их потенциальная стоимость 
при продаже через несколько лет. 

Самым доходным сег-
ментом коммерческой не-
движимости по-прежнему 
остается стрит-ритейл. Наи-
более дорогие (как по став-
кам аренды, так и по ценам 
продажи) объекты являют-
ся и наиболее доходными. 
Центральные улицы Ир-
кутска по-прежнему «золо-
тые». Причем площади на 
первой линии могут сда-
ваться за 2,5 тыс руб/кв.м, 
а буквально в 200 метрах 
– бывает, не сдашь и за 1 
тыс руб/кв.м. Приоритеты 
не меняются и не поме-
няются, пока не появится 
(стихийно ли, организован-
но ли) другое место при-
тяжения – торговое место, 

сопоставимое с нынешним 
по уровню пешеходного 
трафика. 

В качестве конкретного 
примера доходности ком-
мерческой недвижимости 
возьмем торговое помеще-
ние площадью 150-200 кв.м, 
расположенное по улице 
Дзержинского (на отрезке 
между улицами Литвинова 
и Володарского). Купить 
его можно по цене 200 тыс 
руб/кв.м или чуть дороже. 
Покупка обойдется мини-
мум в 30 млн руб. Сдать 
такой объект можно легко 
по ставке 2,5 тыс руб/кв.м  
в месяц. Таким образом, 
получается, что первона-

Дмитрий Самсонов, 
директор агентства  
недвижимости «ЕВРОПА»

БУДЬТЕ РЕАЛИСТАМИ – ТРЕБУЙТЕ НЕВОЗМОЖНОГО

Как выбрать специалиста по продаже 
коммерческой недвижимости?

– Рынок коммер-
ческой недвижимости 
принципиально отли-
чается от рынка жилья.  
Жилую недвижимость 
при продаже легче оце-
нить,  так как аналогов 
на рынке достаточно. 
Среди деловых площа-
дей, выставленных на 
продажу, преобладают 
объекты нестандарт-
ные, аналогов которым 
может не быть. 

Так сложилось, что 
в Иркутске специали-
стов, профессиональ-
но продающих коммер-
ческие объекты, мало. 

Но для получения 
наилучшего результа-
та от реализации ком-
мерческой недвижи-

мости правильнее 
обратиться именно 
к такому специа-
листу... Профес-
сионал использует 
нестандартные ме-
тоды «продвиже-
ния» объекта, один 
из них – привлече-
ние сторонних аген-
тов, с которыми он 
разделит комиссию 
за сделку. Выпла-
чивая за приведен-
ного покупателя 
контрагенту часть 

своего вознагражде-
ния, профессионал тем 
самым нанимает его в  
интересах  своего за-
казчика. Такая система 
мотивации контраген-
тов позволяет при-
влечь максимальное 
количество покупате-
лей. Мы успешно ис-
пользуем этот метод и 
при продаже жилой не-
движимости.

Профессиональный 
продавец коммерче-
ской недвижимости 
использует различ-
ные методы оценки 
рыночной стоимости 
объекта. Обладая ин-
формацией о реаль-
ных продажах (что, 
когда и за сколько), 

он может максималь-
но точно определить 
стартовую цену про-
дажи Вашей недвижи-
мости. Профессионал 
владеет информаци-
ей о текущей эконо-
мической ситуации 
в городе, регионе, и 
перспективе ее разви-
тия. Например, стрит-
ритейл в ближайшие 
годы в Иркутске может 
«просесть» из-за от-
крытия всевозможных 
«моллов» и торговых 
центров. Владельцам 
«уличных» помещений 
стоит это учесть, пла-
нируя свои доходы от 
аренды. 

Кроме того, грамот-
но выстроенные отно-
шения профессионала 
с кредитными учреж-
дениями помогают 
покупателям коммер-
ческих объектов полу-
чить кредит на выгод-
ных условиях.

Главная же задача 
п р о ф е с с и о н а л ь н о г о 
продавца, специализи-
рующегося на реализа-
ции коммерческой не-
движимости – продать 
объект по максималь-
но возможной цене в 
приемлемые сроки.

на дороге не валяются

чальные траты «отобьют-
ся» уже через 7 лет. Доста-
точно быстро. Возможно, 
покупка все-таки обойдет-
ся дороже. Дело в том, что 
средний срок окупаемости 
вложений в покупку торго-
вых площадей сейчас до-
стигает 8-10 лет. Вложения 
в строительство, возможно, 
окупятся быстрее, но нуж-
но помнить слова классика: 
«Покупайте землю. Этот 
товар больше не произ-
водят». Так вот в удачных 
местах Иркутска свободной 
земли очень мало. Но при 
желании найти еще можно. 
Например, у нас сейчас на 
продажу выставлен уча-
сток, выходящий на маги-
стральную улицу Советская 
в престижном районе оста-
новки «Типография». Ред-
кий экземпляр.

Не менее интересный 
объект – отдельно стоящее 
здание под магазин в райо-
не остановки «Волжская». 
Основные преимущества 
объекта – он уже полно-
стью приспособлен под 
многопрофильный мага-
зин, а в округе (в пределах 
одной остановки) живет его 
потенциальная аудитория, 
которая со временем станет 
только больше, поскольку 
район (вниз к Ангаре) ак-
тивно застраивается. 

В целом хочу сказать, 
что потенциальных рантье 
такие сроки – 8-10 лет – не 
пугают. Вложения, конечно, 
могут понадобиться круп-
ные, зато это постоянный 
стабильный доход. Должны 

произойти какие-то супер-
серьезные потрясения, чтоб 
такие объекты перестали 
«кормить» своего владель-
ца. Недавний кризис это 
доказал: дешевело все (и 
аренда, и продажа), кроме 
таких вот ликвидных по-
мещений. Это своего рода 
проверка на прочность, 
ведь на хорошем подъеме 
любые объекты востребо-
ваны, а вот в период эконо-
мического спада…

Татьяна Галущенко, 
директор по маркетингу 
ГК «Актив»:

– Мы располагаем дан-
ными по динамике изме-
нения цен предложения 
офисной недвижимости с 
2008 года. Так вот, по на-
шим расчетам, доходность 
(окупаемость вложений за 
счет арендных поступлений) 
офисной недвижимости за 
последние 5 лет в среднем 
составляет 10% годовых, 
что предполагает срок воз-
врата инвестиций в объект 
недвижимости в течение 10 
лет. Кстати, в этом году на-
блюдается небольшой рост 
доходности с приближени-
ем к 11% годовых. Опреде-
ляющим при этом является 
потенциал объекта, который 
зависит от его местораспо-
ложения и перспектив раз-
вития территории. 

Но наиболее доход-
ным видом недвижимости 
следует все же считать 
торговую. В этом случае 
инвестор/собственник в 

среднем может получить не 
менее 12% годовых дохода. 
Офисная недвижимость – 
на втором месте. При этом 
на рост стоимости активов 
деловой недвижимости 
влияют не только макроэ-
кономические факторы, но 
и перспективность окружа-
ющей территории. Так, по 
нашим прогнозам, уровень 
доходности, как минимум, 
не будет снижаться в объ-
ектах, имеющих удачное 
для ведения бизнеса ме-
сторасположение (транс-
портную доступность, раз-
витую инфраструктуру) и 
обладающих всеми харак-
теристиками современного 
офисного здания (новая 
постройка либо реконстру-
ированное здание, техни-
ческое оснащение, обеспе-
ченность парковочными 
местами). 

А вот жилая недви-
жимость перестала быть 
высокодоходным инвести-
ционным инструментом. 
Сейчас срок окупаемости 
таких объектов составляет 
ориентировочно 10-12 лет. 
Вообще, в сегодняшних 
условиях говорить о вложе-
ниях в недвижимость, как о 
высокодоходном инвести-
ционном инструменте, не 
приходится – это скорее 
средство сохранения капи-
тала, достаточно надежное 
и более уместное в рамках 
консервативных стратегий 
инвестирования.  

Опрос подготовила 
Светлана Пишикина, 

Газета Дело
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Недвижимость

  

classified

 

533-333, 422-333

Продажа. Аренда.

Новое торгово-офисное помещение! ТД Бай-
кальский, 36 кв.м., 2 этаж, 2 входа (отдельный 
с улицы и из Торгового дома),ремонт. 

м/р Солнечный 
Продается производственная база! 
ул.Старокузьмихинская

533-333, 422-333

Участок площадью 31 сотка, здание площа-
дью 655 кв.м. Коммуникации: центральное 
водоснабжение и отопление, энергоснабже-
ние мощность 120 КВт.

35 млн руб.

Продается комплекс зданий: АТС и блок вспомо-
гательных помещений - 1758,1 кв.м. Гараж (возм. 
под автосервис), склады, кабинеты для персонала. 
Земельный участок - 4980 кв.м. (в собственности). 

г. Шелехов. 1 м/р, 45А-45Б
Продается комплекс зданий!

Торгово-офисные помещения. 

Первая линия: 25+66+66+82=239м2. Цоколь 
без окон в проездном месте. Под офис, мага-
зин, любые услуги. От 26 000 руб./м2.
АН «ЕВРОПА»    

Угол ул.Гоголя/Румянцева

533-333, 422-333

Выставочный центр!

Первая линия, земельный участок 25 соток, 
здание 598 кв.м., панорамные окна. Идеаль-
ное место для Вашего бизнеса!

ул. Трактовая

Торговое помещение.

217 м2. - цоколь без окон, проходное. Первая 
линия. Потолки 4,5м. Под услуги, ресторан, 
кафе, клуб, торговлю. 11,5 млн.руб.
АН «ЕВРОПА» 

м/р-н Солнечный, ЖК "САНТОКИ"

  

8-9643-58-77-91

Участок на Байкале! 
Порт Байкал

8 млн руб.

Продаю участок! Порт Байкал, напротив Ли-
ствянки, 1,5 га, земли поселений. Коммуни-
кации частично. Торг уместен.
Собственник.

Офисы в аренду. Сквер Кирова
ул. Ленина, 6

650-850 руб./кв.м

Собственник сдает офисы в административном 
здании. Круглосуточная охрана, телефон, ин-
тернет. Большая парковка. 

34-22-39, 24-01-37

Продается здание!
г. Шелехов, пр. Строителей и Монтажников, 5

89027-668-18520 млн руб.

Продается 2-этажное офисное здание, ев-
роремонт, 2 отдельных входа, кухня, сауна, 
удобная парковка. Звоните: (39550) 9-28-27, 
9-40-25, 89027-668-185.

Продаем здание!
г. Шелехов, ул. Индустриальная, 4

89027-668-1853 млн руб.

Продается здание ремонтной мастерской, 
213,5 кв.м. В здании - склад, комната отдыха. 
Земельный участок - 7756 кв.м. (в собствен-
ности). Звоните: (39550) 9-28-27, 9-40-25.

89027-668-185

Нежилое помещение. Продажа 
ул. Сибирская

4500 т.р.

67 кв.м., 1 этаж жилого дома, отд. вход, за-
щитные жалюзи, сигнализация, ремонт. Под 
офис, магазин пром. товаров, салон красо-
ты, арендный бизнес.

600-544

Продаю помещение! 
ул. Лермонтова, 136

17800 т.р.

Продается нежилое помещение,363,6 кв. м., 2 этаж, 
жилой дом с адм. помещениями. 2 отд. входа, тер-
раса. Окружение - банки, нотариус, стом. центр. 
Под офис, фитнес, мед. центр, арендный бизнес.

706-295

Продается в Иркутске-II

Цена 42 600 000 руб. Возможны варианты.

отдельно стоящее 2-этажное здание Торгового дома  
«Антей», расположенное по адресу ул. Новаторов, 23.  

Полезная площадь 1747 кв.м., включая складские, офисные  
и технические помещения. Площадь торгового зала  

620 кв.м. Большой земельный участок площадью  
3563,00 кв. м. с парковкой, удобные подъездные пути,  

месторасположение недалеко от проходных авиазавода.

( 48-18-31, 48-18-32, 45-15-38

Продажа/Аренда 
готовых помещений
улица Багратиона / улица Баумана

тел.: 8(3952) 728-940, 728-941
моб.тел.: 8-902-5-149-749

www.uks.irkutsk.ruМаксстрой

ЖК «Флагман» 

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

ул. Лермонтова

59-79-62

www.гк-европа.рф, 65-02-65, 72-03-48

www.гк-европа.рф, 65-02-65, 93-06-98

50 млн.руб. 
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