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Почему российским производителям сложно одеть двенадцатимиллионную 
«армию» школьников? 
Как справляется иркутская фирма «ВиД» с этой задачей в регионе? 
Сколько костюмов в день выпускает фирма? 2-3

Ирина Чикуленко,  
генеральный директор ОАО «Швейная фирма «ВиД»

Какова концепция ир-
кутского спортивно-раз-
влекательного центра «7 
Миля»? Почему важно не 
«задирать» цены? Каким 
должно быть место для 
боулинг-центра? Об этом 
и многом другом – в ру-
брике «Свое дело» 

Cеть пабов HARAT’S, ма-
газин подарков «ТОМАТ» 
и группа предприятий 
«Янта» – успешные ир-
кутские компании-фран-
чайзеры. Каково это 
– открыть и продавать 
франшизу и следить за 
работой франчайзи?

Структурные продукты: 
как заработать, не ри-
скуя своим капиталом? 
Директор БКС Премьер в 
Иркутске Эдуард Семёнов 
рассказывает о стреми-
тельно набирающем попу-
лярность виде инвестиций 
– структурных продуктах с 
защитой капитала. 

Неблагоприятная экономи-
ческая ситуация в стране 
пока  не сказывается на 
развитии рынка недви-
жимости. Напротив, для 
Иркутска этот год стал бо-
гатым на новые проекты. 
Можно ли говорить о стро-
ительном «буме»? Куда 
перемещается спрос?

«Мужские костюмы 
– наш конек»
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«Порог рента-
бельности не может 
быть ниже 15%»

– Ирина Михайловна, фа-
брика «ВиД» исторически спе-
циализировалась на мужском 
и мальчиковом костюме. Сей-
час ситуация такая же? Или ры-
нок вносит свои коррективы? 

– Да, мы по-прежнему явля-
ется лидерами в производстве 
этого вида одежды, мужские 
костюмы наша фабрика шьет с 
послевоенных лет, школьные – 
с 1960-х годов. Это два кита, на 
которых стоит наше производ-
ство. Даже само название фир-
мы – «ВиД» – мы расшифровы-
ваем как «Взрослое и Детское».

Рынок, как вы верно подме-
тили, действительно оказывает 
свое влияние. На сегодняшний 
день процентное соотношение 
разных видов костюма в про-
изводственной программе из-
менилось: шьем 30% мужского 
костюма, 70% – школьного. Это 
связано с востребованностью, 
конечно. 

От мужского ассорти-
мента мы не откажемся и в 
дальнейшем. Но это вовсе 
не означает, что мы не будем 

вводить что-то новое в свой 
ассортимент. Мы следим за 
рынком и его потребностями. 
За последние три года  успеш-
но ввели, например, линейку 
девочковой школьной формы 
– в виде сарафанов, жилетов, 
юбочек, брючек. Она поль-
зуется большим спросом на 
рынке Иркутска. 

– Сколько сейчас человек 
трудится на фабрике?

– Пиджаки шьют 63 чело-
века, брюки – 41 человек. Это 
сдельные рабочие. В модель-
но-конструкторском цехе тру-
дится шесть человек. Кадро-
вый вопрос на фирме сегодня 
стоит очень остро. Представь-
те, из инженерных кадров у 
меня на предприятии сегодня 
только два человека с высшим 
швейным образованием, при-
чем один из них пенсионного 
возраста.

Проблема кадров – не 
столько проблема фирмы, 
сколько проблема отрасли в 
целом. Например, Благовещен-
ский институт, который должен 
обеспечивать кадрами наш 
регион, в этом году выпускает 
всего четырех бакалавров! И 
то не инженеров-технологов, 

а инженеров-дизайнеров. То 
есть нет упора на технологию, 
нет того профессионализма. 

Готовят хороших специа-
листов в Новосибирском инсти-
туте, мы неоднократно с ними 
списывались, приглашали их 
выпускников, особенно тех, кто 
из деревень, малых городов 
– предлагали ведомственное 
жилье (мы для этих целей спе-
циально квартиры приобре-
таем), но ни один специалист 
не изъявил желания поехать в 
Иркутск. 

Мы пытались растить  
кадры и на предприятии, учи-
ли портных, например, – и они 
благополучно уходили от нас – 
кто в свой частный бизнес, кто 
на другие предприятия. А ведь 
у нас на предприятии высоко-
классное оборудование, наша 
фирма – отличное место для 
тех, кому важен профессио-
нальный рост.

– Оборудование у вас от-
куда?

– Парк станков и оборудо-
вания у нас очень хороший. 
На основном производстве в 
швейных цехах работает около 
150 единиц швейной техники. 
Это универсальное швейное 

оборудование, специализиро-
ванные машины, утюжильные 
столы и прессы для внутри-
процессной и окончательной 
влажно-тепловой обработки 
(ВТО). Мы постоянно занима-
емся точечным перевооруже-
нием, даже в самые тяжелые 
времена, когда были слож-
ности с выплатой заработной 
платы, – по единице в год, но 
брали новые машины. 

Оборудование у нас не 
только российское. Так, из 
универсальных швейных ма-
шин только 70% – российского 
производства. Остальные 30% 
– это Япония, фирма «Джуки». 
Специальное оборудование 
закупаем немецкое, японское, 
американское. Новейшие ма-
шины стоят от 200 тысяч до 
миллиона рублей. Немецкое 
оборудование для  влажно-те-
пловой обработки еще дороже 
– до полутора миллионов ру-
блей за единицу.

Сейчас мы начинаем пе-
ревооружаться под детское 
производство, взяты прессы 
и станки исключительно для 
детского костюма. В этом году 
купили три новых утюжильных 
стола и один пресс ВТО на сум-
му 1,9 миллиона рублей.

– А ткани используете рос-
сийские? 

– У нас в России нет про-
изводителей качественного 
сырья. Мы берем немного 
полушерсти российской – 
это Свердловский комбинат, 
Брянский, но основная масса 
– из-за границы. Используем 
полушерсть, полувискозу из 
Турции и Китая. Представители 
по оптовой торговле находят-
ся в Москве. Дважды в год мы 
ездим на Рослегпромовскую 
ярмарку и все закупы осущест-
вляем там.

– Как оцениваете свою 
долю на рынке по мужским 
костюмам и по мальчиковым?

 – По мальчиковым костю-
мам наша доля в Иркутске – 30-
35%, по мужскому ассортимен-
ту, думаю, порядка 10%. 

– Сколько костюмов в день 
выпускает фабрика?

– 200 костюмов мужских, 
225 мальчиковых. Шьем, как я 
уже сказала, и одежду для де-
вочек. Мы могли бы шить ее 
очень и очень много, однако 
это не наш конек. Но некоторые 
оптовики просят «девочку» на-
шей фирмы – и мы шьем. По-
шив фабрики отличается от по-
шива в маленьких мастерских. 
Это другой уровень качества.

– А качественное может 
быть дешевым? Какова цено-
вая политика фирмы?

– Наша ниша давно сфор-
мирована – это эконом-уро-
вень. И даже в эконом-зоне мы 
предлагаем невысокую цену. 
Это сформировалось истори-
чески, и все, кто у нас одевают-
ся, привыкли, что наша одежда 

качественная и недорогая. В 
магазине детский костюм на-
шего производства можно ку-
пить за 2900 рублей, мужской 
– за 4700. 

Мы определили для себя, 
что порог рентабельности у 
нас не может быть ниже 15%, 
это связано с  сегодняшним 
банковским процентом по кре-
дитам. Простой расчет любого 
финансиста – нельзя падать 
ниже этого процента. Иначе 
нет смысла заниматься произ-
водством.

Поставив нижний порог 
рентабельности в 15%, мы 
позволяем себе если и повы-
шать стоимость изделий, то 
буквально на 3-6%, не более. 
В этом году повышение цены 
было связано в основном с по-
вышением курса доллара – мы 
покупаем импортные ткани, 
цены на сырье волей-неволей 
повышаются вместе с курсом 
доллара и евро. Второй фактор 
– небольшое повышение зара-
ботной платы рабочим. 

– Конкурентов на рынке 
школьной формы у вас сегод-
ня много? 

– Было время, когда не все 
еще прочувствовали тенден-
цию по школьной форме, тогда 
конкуренция была невысокой. 
Но, пожалуй, уже года три-
четыре конкуренция по школь-
ной форме очень жесткая. 
Только ленивый не занялся 
сегодня продажей школьной 
формы. И эта продажа повсе-
местна. Люди везут костюмы 
из Китая, из Турции. Как могут, 
изготавливают сами, не имея 
большого опыта в этом, на по-
требу дня, заявляют очень низ-
кие цены. 

Когда видишь костюмчики 
для мальчиков по 900 рублей в 
магазине, явно китайские, явно 
«стеклянные», не прошедшие 
никакой сертификации, пуга-
ешься за детей. Это ведь не-
безопасно. Школьная форма 
не может быть очень дешевой. 
Ее изготовление – это жесткий 
контроль на всех этапах про-
изводства. А контроль – это 
большие затраты: аттестация 
рабочих мест, их оснащение, 
сертификация продукции и так 
далее. 

– Но люди реже стали хо-
дить за школьной формой на 
«шанхайку»?

– Да, такая тенденция есть. 
В последнее время слышим в 
магазинах от родителей: пусть 
будет дороже, но качественнее. 
Кроме этого, постпродажный 
сервис людей тоже интересует. 
Пришли, померили, не подо-
шло – всегда есть возможность 
поменять, вернуть.

Работаем мы и над сер-
висом в наших фирменных 
магазинах. Там установлены 
кондиционеры, телевизоры, 
диспенсеры с водой, скамееч-
ки для детей. 

– Какова сегодня геогра-
фия фирменных магазинов 
фирмы «ВиД»? Расширяться 
планируете? 

– Сейчас наши фирменные 
магазины работают в Улан-
Удэ, Усолье-Сибирском, Ангар-
ске, есть пять точек в Иркутске. 
Представленный ассортимент 
на 30% состоит из продукции 
нашей фирмы, все остальное 
мы закупаем в Москве, на яр-
марках.

Торговля школьной одеж-
дой – сезонный бизнес. Костю-
мы продаются с 15 июля по 
31 августа, плюс еще 10 дней 
в сентябре – для тех, кто не 
успел выехать с моря. Кроме 
того, нельзя упускать из виду 
кадровые проблемы, о кото-
рых я говорила. Все это не дает 
возможности строить какие-то 
грандиозные планы по разви-
тию сети школьных магазинов. 
Но мы развиваемся за счет дру-
гого направления – оптовой 
торговли, это более простой и 
удобный путь распростране-
ния нашей продукции. 

«Основная 
проблема рынка 
в России – в 
отсутствии тканей»

– Каким сегодня стал 
мальчиковый костюм?

– Мы продолжаем шить 
костюмы-двойки. Они снаб-
жены той же атрибутикой, что 
и взрослые костюмы. Любой 
мальчик хочет быть похож на 
своего папу, и костюм подчер-
кивает его взрослость.

Мы изменили посадку 
костюмов, они теперь более 
удобны, нет больше заужен-
ных силуэтов. В них можно бе-
гать, совершенно комфортно 
себя чувствовать. 

– Вы шьете костюмы и для 
«нестандартных» детей?

– Да, у нас до пяти вариан-
тов костюмов для нестандарт-
ных фигур. Мы уже давно на-
чали заниматься разработкой 
изделий для полных детей. В 
нашем регионе эта проблема 
есть, и на такой спрос должно 
быть соответствующее пред-
ложение. 

В этом году второй раз про-
водили статистические иссле-
дования на базе школы №76. В 
некоторых возрастных группах 
количество полных детей дохо-
дит до 30%. В группе риска пре-
жде всего ребята с четвертого 
по восьмой класс – их грузят 
учебой, они очень привязаны к 
компьютеру. От такого сидяче-
го образа жизни полнеют. 

Мы стали разрабатывать 
модели для полных школьни-
ков и на сегодняшний день до-
стигли неплохих результатов, 
хотя  в полной мере удовлетво-
рить потребности нестандарт-
ных детей очень сложно.

«Мужские костюмы – наш конек»

Почему российским производителям сложно одеть 
двенадцатимиллионную «армию» школьников? И 
как справляется иркутская фирма «ВиД» с этой за-
дачей в регионе? Сколько костюмов в день выпуска-
ет фирма? На что делает большую ставку – на муж-
ские или школьные костюмы? Об этом и многом 
другом Газете Дело рассказала Ирина Чикуленко,  
генеральный директор ОАО «Швейная фирма «ВиД». 

Фото А.Федорова
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– Сегодня школьная фор-
ма возвращается в учебные за-
ведения. Есть школы, которые 
ваша фирма одевает? 

– Нашими партнерами 
уже стали лицей №1 Иркутска 
и школа №23. Все остальные 
школы не одеваются у нас 
целиком. Некоторые думают, 
что придут к нам классом – и  
мы весь класс оденем, но это 
ошибочное мнение. Фабрика 
– это все-таки не ателье, это 
конвейер. 

Что касается возвраще-
ния школьной формы. Путин 
на совещании в Вологодском 
комбинате ставил вопрос о 
том, чтобы школьная форма 
на сто процентов произво-
дилась российскими фабри-
ками. 

– А это реально?
– Это очень маловероят-

но. В первую очередь, пробле-
ма в отсутствии рынка тканей 
по школьной форме. Сегодня 
основная масса людей при-
выкла ходить в поливискоз-
ных костюмах. Это тонкая, 
немнущаяся, дышащая ткань. 
Но рынка поливискозных тка-
ней у нас в России нет. 

Сложно говорить, что вся 
школьная форма может быть 
произведена в России. Сегод-
ня 12 миллионов школьников, 
целая армия. Создан реестр 
производителей школьной 
формы, мы туда вошли, но 
нигде я не встречала оценки 

объемов, которые могут по-
шить российские производи-
тели.

– А новые предприятия 
в регионе возникают? Порог 
вхождения в швейный бизнес 
насколько высок? 

– Возникают, конечно. На-
пример, фирма «Николь» шьет 
форму для девочек. Интерес-
ные изделия, хороший модель-
ный ряд. Порог вхождения по 
девочковой одежде довольно 
низкий. Небольшой бизнес 
можно организовать при опре-
деленных профессиональных 
склонностях. С мальчиковым 
костюмом гораздо сложнее. 
Тут необходимо очень дорогое 
влажно-тепловое оборудова-
ние. Все клеевые должны быть 
приклеены, прессование на 
каждом этапе должно произ-
водиться. Поэтому по мальчи-
ковому костюму мы в области 
сегодня одни, у нас в этом про-
изводстве нет конкуренции. 
Чего нельзя сказать о продаже 
– везут, откуда хотят. И на сегод-
няшний день мы ничем не за-
щищены, только улучшением 
сервиса в магазинах, постпро-
дажного сервиса.

«Стараюсь работать 
с любыми людьми 
на уровне логики» 

– Фирма сегодня на-
сколько от вас зависит?

– От меня? Да ни на-
сколько. 

– Работает как налажен-
ный часовой механизм?

– Конечно. Я считаю, что 
это неправильно, чтобы про-
изводство было завязано на 
личности руководителя. 

– Как проходит ваш обыч-
ный рабочий день?

– Я приверженец дисци-
плины. Рабочий день должен 
длиться не менее 8 часов, 
иначе мне становится стыдно. 

Поэтому начинаю работать в 
9 утра, заканчиваю в 6 вечера. 
Перерыв на обед у нас пол-
часа всего, по просьбам ра-
ботников – женщины быстрее 
заканчивают работу, быстрее 
уезжают домой. 

На производство я каж-
дый день не хожу, достаточно 
редко там бываю. На произ-
водстве у нас есть технический 
руководитель, Лариса Вла-
димировна Белоусова. Когда 
нужно мое вмешательство, 

она приходит, мы обсуждаем, 
принимаем решения. 

Я занимаюсь другими во-
просами – кадры, финансы, 
обучение персонала, мотива-
ция. Невозможно упускать и те 
изменения, которые в целом 
в сфере происходят, в той же 
школьной форме. Если я не 
буду знать всех этих вопросов, 
будет сложно работать. Роль 
руководителя я вижу в том, 
чтобы ставить цели, задачи и 
контролировать их выполне-
ние.

– Планерки проводите?
– Обязательно, каждую 

неделю, в пятницу, с 10 до 
12 часов. Некоторые на это 
тратят утро понедельника, я 
предпочитаю пятницу, чтобы  
с понедельника люди начали 
решать те задачи, которые 
мы поставили. Планерка – это 
обязательный элемент произ-
водства, возможность руково-
дителей всех уровней, замов, 
специалистов ключевых на-
правлений обменяться мнени-
ями, озвучить проблемные во-
просы, немножко, может, даже 
поругаться, пар выпустить.

– Вы жесткий руководи-
тель?

– Не думаю. Смотря филь-
мы, слушая рассуждения моих 
знакомых об их руководите-
лях, я нахожу, что нет. Вообще 
женский стиль руководства не 
предполагает такой излишней 
жесткости. 

Я стараюсь с любыми 
людьми работать на уровне 
логики, если человек не пони-
мает очевидных вещей, он ста-
новится мне не интересен. Я 
могу сказать раз, могу сказать 
два, но на третий раз уже ду-
маю – может, он безнадежен?

– Отдыхать как любите?
– Раньше любила кататься 

на горных лыжах, теперь – на 
равнинных. В летнее время 
очень люблю заниматься 
цветами. Езжу отдыхать, при-
мерно два раза в год, – и по 
Европе, и по России. Я очень 
уважаю наше санаторное ле-
чение, мне кажется, оно луч-
шее в мире. 

– Что бы вы пожелали тем 
бизнесменам, которые нахо-
дятся в начале пути?

– Во-первых, нужно рабо-
тать с очень большой отдачей. 
Молодежь у нас хорошая, но 
очень многие ребята не при-
выкли предъявлять к себе 
высоких требований. Они хо-
тят получить моментальный 
результат, не вложив своего 
труда.

Важно и вдумчивое от-
ношение к бизнесу. Нужен 
профессионализм в сфере фи-
нансов, экономики. А вообще 
никаких таких общих рецептов 
я бы и не давала. Да их и нет, 
наверное.

Анна Масленникова,
Газета Дело

костюмы – наш конек»
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Новости компаний

РКО + кредит. Сбербанк запустил комплексный 
продукт для малого бизнеса

Новый комплексный банковский продукт «Лига бизнеса» был запущен Сбербанком  
1 октября текущего года. Более 150 предпринимателей байкальского региона уже оценили 
преимущества нового предложения.

Как рассказал замести-
тель председателя Байкаль-
ского банка Сбербанка Алек-
сандр Абрамкин (на фото), 
новое предложение Сбер-
банка адресовано представи-
телям микробизнеса – компа-
ниям с годовой выручкой до 
60 миллионов рублей.  «Лига 
бизнеса» – ‘коробочный’ 
продукт, который включает 
в себя комплекс банковских 
услуг, – рассказал Александр 
Абрамкин. – Он позволяет на-
шему клиенту одновременно 
получать услуги расчетно-
кассового обслуживания 
в Сбербанке (ведение рас-
четного счета, безлимитные 
электронные платежи, прием 
наличных, выдача до 250 ты-
сяч рублей наличными еже-

месячно) и кредитоваться на 
льготных условиях».

Стоимость подключения 
тарифного плана на один год 
составляет 48 тысяч рублей. 
«Лига бизнеса» позволяет 
клиенту получить безза-
логовый кредит «Доверие» 
на развитие бизнеса (от 80 
тысяч до трех миллионов 
рублей) на более выгодных 
условиях – ставка будет ниже 
на 4,5-5% (в зависимости от 
срока кредитования) и соста-
вит 14,5%.

«Мы подсчитали эконо-
мию для клиента, пользу-
ющегося ‘Лигой бизнеса’, – 
рассказал специалист отдела 
продаж малому бизнесу Бай-
кальского банка Сбербанка 
Павел Середкин. – Если, на-

пример,  предприниматель 
берет кредит в размере 
одного миллиона рублей, 
подключает пакет услуг по 
РКО, то он сэкономит ориен-
тировочно 15%. Чем больше 
сумма кредита, тем больше 
выгода для клиента».

«В этом и состоит глав-
ный интерес для бизнесме-
на, – согласился с коллегой 
Начальник отдела транзак-
ционного бизнеса Байкаль-
ского банка Сбербанка Дми-
трий Лисковский. – Покупая 
пакет услуг ‘Лига бизнеса’, он 
платит за каждую отдельную 
составляющую в продукте 
меньше. Для банка же ‘Лига 
бизнеса’ интересна тем, что 
мы получаем клиента на 
комплексное обслуживание, 
который и кредитуется, и об-
служивается у нас».

По словам Александра 
Абрамкина, сегмент малого 
бизнеса является приоритет-
ным для Байкальского банка 
Сбербанка. На сегодняшний 
день в территориальном 
банке открыто более 45 ты-
сяч счетов юридических лиц, 
свыше 95% из них приходит-
ся на представителей малого 
бизнеса. «Банк старается сде-
лать все, чтобы  стать ближе 
к клиенту, глубже понять его 
потребности и проработать 
под них нужные продукты. 
‘Лига бизнеса’ – один из ре-
зультатов такой работы», – от-
метил Александр Абрамкин.

Эксперты ВТБ рассказали иркутским студентам  
об управлении личными финансами 

27 ноября ВТБ провел мастер-класс для студентов финансово-экономического факульте-
та  Байкальского университета экономики и права. Организатор мероприятия – Служба по 
работе с акционерами банка при поддержке Инвестиционного департамента ВТБ24, регио-
нального подразделения ВТБ в Иркутске и БГУЭПа. 

Открывая мастер-класс, 
руководитель дирекции ВТБ 
по Иркутской области Алексан-
дра Макарова рассказала, что 
подобные встречи со студен-
тами банк начал проводить в 
ведущих экономических ву-
зах страны совсем недавно, с 
2013 года. Так, неделей ранее 
эксперты ВТБ выступали с 
лекциями в столичном РУДН. 
«Байкальский университет эко-
номики и права стал первым в 
Сибири высшим учебным за-
ведением, куда наши коллеги 
приехали с мастер-классом. И 
это не случайно, так как БГУЭП 
входит в десятку крупней-
ших университетов РФ эко-
номического и юридического 
профиля, является членом 
Евразийской ассоциации уни-

вания – темы, которые волнуют 
нынешних студентов и выпуск-
ников вузов во многих регио-
нах: в Москве, в Екатеринбурге, 
в Иркутске. Безусловно, пока 
мы чувствуем востребован-
ность таких встреч, мы будем 
продолжать эту программу, от-
крывая новые регионы, а также 
возвращаясь в высшие учеб-
ные заведения с продолжени-
ем цикла мастер-классов».

В свою очередь,  декан 
финансово-экономического 
факультета БГУЭП Маргарита 
Жигас поблагодарила ВТБ за 
организацию мероприятия, 
направленного на повыше-
ние финансовой грамотности 
студентов. В вузе выразили 
готовность продолжить со-
трудничество с банком. 

верситетов. Добавлю, что сре-
ди сотрудников ВТБ в Иркутске 
почти 50% – это выпускники 
БГУЭПа», – отметила Алексан-
дра Макарова.

Студентам университета 
эксперты банка рассказали 
об основах личного финан-
сового планирования и таких 
инструментах долгосрочного 
инвестирования, как паевые 
инвестиционные фонды, де-
позиты и акции. После лекции 
студенты активно задавали 
вопросы, получив на них от-
веты от профессионалов бан-
ковского сектора. 

Владимир Хоткин, руко-
водитель Службы по работе 
с акционерами подчеркнул: 
«Управление своими дохода-
ми и инструменты инвестиро-

Система Диадок от СКБ Контур: преимущества 
электронного документооборота

Юридически значимый электронный документооборот между организациями набирает обо-
роты: многие иркутские компании (впрочем, как и по всей стране) «распробовали» ЭДО, оценили 
все его преимущества и начинают отказываться от бумаги в пользу электронных документов. 

«На территории Сибири 
мы обслуживаем более 200 
000 корпоративных клиентов, 
– рассказывает заместитель 
директора макрорегиональ-
ного филиала «Сибирь» ОАО 
«Ростелеком», коммерческий 
директор Валерий Беленький. 
– Каждому из них ежемесячно 
нужно подготовить и выста-
вить полный пакет закрыва-
ющих документов. Выставле-
ние документов в бумажном 
виде крайне затратно и нера-
ционально по современным 
меркам не только для нас, но 
и для наших клиентов». 

Около года назад, про-
анализировав текущую ситуа-
цию, компания «Ростелеком» 
решила провести пилотный 
проект по внедрению элек-
тронного документооборота. 
В качестве контрагента был 
выбран негосударственный 
пенсионный фонд «Благоден-
ствие», пользующийся услу-
гами компании в нескольких 
регионах Сибири, а в качестве 
платформы для обмена элек-
тронными документами – си-
стема Диадок, разработчиком 
которой является СКБ Контур. 
В рамках пилотного проекта 
все внешние документы меж-
ду компаниями передавались 
и подписывались в электрон-
ном виде. Из биллинговой 
системы «Ростелекома» в 
электронном виде были вы-
гружены счета, счета-факту-
ры, акты выполненных работ 

и расшифровки оказанных 
услуг для всех лицевых счетов 
НПФ «Благоденствие». Они 
были подписаны электронной 
подписью (сертификат кото-
рой был выдан Удостоверя-
ющим центром СКБ Контур), 
загружены в систему обмена 
электронными документами 
Диадок и отправлены заказ-
чику. Специалисты фонда, 
получив и проверив весь ком-
плект электронных докумен-
тов, отправили извещение о 
получении документов в «Ро-
стелеком-Сибирь». Вся проце-
дура передачи электронного 
пакета заняла всего несколько 
минут.

Сегодня «Ростелеком-
Сибирь» выставляет полные 
пакеты электронных доку-
ментов более чем 2000 своих 
корпоративных клиентов. Со-
вместно с СКБ Контур компа-
ния ежемесячно переводит 
на электронный документо-
оборот сотни контрагентов. 
Представители оператора 
отмечают, что переход на 
электронный документообо-

рот даже с 1% контрагентов 
значительно уменьшил не-
производственные издержки, 
образующиеся при работе с 
бумажными документами.

«Начать получать до-
кументы от ‘Ростелеком-Си-
бирь’ очень просто. Для этого 
достаточно подключиться к 
Диадоку и сообщить о своей 
готовности оператору. Каждо-
му клиенту мы круглосуточно 
оказываем любую возмож-
ную поддержку. Кроме того, 
в Иркутской области почти 
50% компаний отчитываются 
в контролирующие органы 
с помощью нашего сервиса 
‘Контур-Экстерн’, а значит, 
уже имеют личный кабинет в 
Диадоке и электронную под-
пись, необходимую для под-
писания документов. Такие 
компании уже сейчас могут 
абсолютно бесплатно начать 
обмениваться документами 
со своими контрагентами, в 
том числе с ‘Ростелеком-Си-
бирь’», – рассказывает Ми-
хаил Трескин, директор ЗАО 
«Контур-Иркутск».

«Ростелеком» выдал более 16 тысяч кодов 
активации к единому порталу государственных 

услуг в Иркутской области

Удостоверяющие центры Иркутского  филиала ОАО «Ростелеком» за 2013 год вы-
дали более 16000 кодов активации личных кабинетов пользователей Единого порта-
ла государственных услуг. Ежедневно клиентами УЦ Иркутского филиала становятся 
около 85 человек.

«Жители Иркутской об-
ласти достаточно активно 
пользуются возможностью 
получения госуслуг через 
интернет, ведь им теперь 
не надо простаивать в 
очередях за той или иной 
справкой, а сэкономлен-
ное время можно потра-
тить  на общение с семьей, 
занятия спортом и хобби», 
– отметил директор Иркут-
ского филиала ОАО «Ро-
стелеком» Юрий Тиман.

Код активации  выда-
ется бесплатно, для его 
оформления необходим 
паспорт и номер страхово-
го свидетельства Пенсион-
ного фонда (СНИЛС). Сама 
процедура получения за-
нимает в среднем пять ми-
нут.

На сегодняшний день 
на Портале госуслуг есть 
как федеральные услуги 
(общие для всей страны), 
так и региональные (ока-
зываемые в отдельном 
субъекте Российской Феде-
рации). Самые популярные 
из них: информирование и 
оплата штрафов ГИБДД, 
выдача загранпаспортов, 
замена гражданского па-
спорта, оплата жилищно-
коммунальных услуг, пода-
ча налоговой декларации, 
пенсионные накопления.

15 декабря 2009 года 
«Ростелеком» объявил о 
запуске Единого порта-
ла государственных услуг 
www.gosuslugi.ru. Сегодня 
к инфраструктуре элек-
тронного правительства 
подключены все регионы 
России. В стране установ-
лено более 1000 инфома-
тов для доступа к Порталу 
госуслуг. Выпущены при-
ложения портала для мо-
бильных устройств с опе-
рационными системами 
Apple, iOS, Windows Phone 
и Windows 8. Обеспечена 
возможность оплаты наи-
более востребованных ус-
луг в электронном виде с 
использованием портала, 
в том числе на мобиль-
ных устройствах. По всей 
стране развернута инфра-
структура Единая системы 
межведомственного элек-
тронного взаимодействия 
(ЕСМЭВ), подключившись 
к которой, госучреждения 
могут обмениваться ин-
формацией и документа-
ми.

Выдача кодов доступа 
проводится в офисах про-
даж  и обслуживания ОАО 
«Ростелеком» по адресу: 
г.Иркутск, ул. Карла Либ-
кнехта, 61 и г.Братск ул. 
Подбельского, 43, оф. 213.

ОАО «Ростелеком» 
(www.rostelecom.ru) – ди-
намично развивающая-
ся крупнейшая в России 
телекоммуникационная 
группа, предоставляющая 
услуги во всех сегментах 
отраслевого рынка на всей 
территории страны.

Компания занимает ли-
дирующее положение на 
российском рынке услуг 
ШПД и платного телевиде-
ния: количество абонентов 
услуг ШПД составляет 9,8 
млн., а платного ТВ «Росте-
лекома» – более 7,0 млн. 
пользователей, из кото-
рых свыше 1,8 миллиона 
смотрит уникальный фе-
деральный продукт «Инте-
рактивное ТВ».

СКБ Контур (в Иркутской области – ЗАО «Контур-Иркутск»)
СКБ Контур – федеральный разработчик программного обеспечения с 1988 года 
и одна из крупнейших IT-компаний в России. Каждое четвертое предприятие в 
стране использует программные продукты СКБ Контур. Компания работает над 
тем, чтобы избавить специалистов от бумажной волокиты, а программы СКБ Кон-
тур способны автоматизировать самые разные процессы.
Контактный телефон в Иркутске: 8 (800) 100-52-55
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Банки

Вакансия Зарплата Компания
Директор супермаркета от 35 000 руб Слата, ГК
Менеджер по развитию территории от 40 000 руб Игристые вина
Торговый представитель до 50 000 руб INCANTO Fashion Group
Лаборант строительной лаборатории от 40 000 руб Строительная группа Ангара
Ведущий специалист по работе с проблемной задолженностью от 38 000 руб Банк Русский Стандарт, ЗАО
Шеф-повар от 40 000 руб Джем Сервис
Юрисконсульт от 35 000 руб Гаврилюк И.В.
Тренинг-менеджер от 40 000 руб НПФ ДОВЕРИЕ
Региональный представитель от 40 000 руб HH&HR
Экономист-сметчик от 35 000 руб Human Resources, КА
Медицинский представитель до 45 000 руб Алкалоид, АО
Специалист по подбору персонала до 40 000 руб Иркутскэнерго, ОАО
Программист 1С от 50 000 руб AXELOT
Монтажник систем кондиционирования от 35 000 руб Естественный выбор
Руководитель группы от 50 000 руб СтальФонд, НПФ
Разработчик С# до 60 000 руб Кадровый центр ВОКС
Менеджер активных продаж от 35 000 руб РОССКО
Заведующий складом от 45 000 руб Центр трудоустройства Приоритет
Сменный мастер ЗИФ до 65 000 руб Сменный мастер ЗИФ
Начальник отдела охраны труда от 60 000 руб Велесстрой, ООО
Менеджер прямых продаж от 35 000 руб МДМ Банк, ОАО
Ведущий геолог отдела разработки месторождений от 44 000 руб Human Resources, КА
Специалист по работе с клиентами от 60 000 руб TRADE.SU Информационное агентство

Руководитель филиала продаж в г. Иркутск (лизинг) до 80 000 руб Государственная транспортная лизинговая 
компания, ОАО

Руководитель отдела химико-аналитической группы от 70 000 руб Apriori Talentor
Сити-менеджер от 80 000 руб АНКОР, кадровый холдинг
Куратор розничной сети от 90 000 руб ЦентрОбувь
Начальник управления от 150 000 руб СГК-Трубопроводстрой-5, ООО

*Источник                               Для поиска вакансии на сайте необходимо указать должность и название компании–рекрутера

Вакансия Зарплата Компания
Менеджер по продажам, направление артроскопия от 35 000 руб ДЕОСТ
Региональный менеджер от 160 000 руб СНС, Группа Компаний
Главный бухгалтер от 35 000 руб Урал-Пресс, ООО
Водитель-экспедитор (категория Е) от 35 000 руб АБХ-Транс, ООО
Агент по продажам от 40 000 руб Century 21
Директор по маркетингу от 50 000руб Байкальская Виза, ГК
Заместитель директора торгового центра (европейская 
компания) от 60 000 руб Adecco Group Russia

Фрезеровщик от 45 000 руб Еуропиан Стафф-Рус, ООО
Монтажник алюминиевых и ПВХ конструкций от 50 000 руб Фабрика окон и дверей
Программист Perl от 40 000 руб Регистратор доменных имен РЕГ.РУ, ООО
Менеджер по продажам спецтехники JCB от 50 000 руб Стройкомплект
Инженер по наладке и испытаниям от 53 000 руб Д.Э.С. ООО
Коммерческий директор от 100 000 руб Энерпред Холдинг, ЗАО
Токарь от 40 000 руб Сибнефтегеофизика, ОАО
Риелтор, агент по недвижимости от 50 000 руб Группа товарищей
Экономист по труду на строительную площадку от 45 000 руб Велесстрой, ООО
Заместитель директора по производству и эксплуатации от 35 000 руб МУП Спецавтохозяйство
Электромонтажник от 40 000руб Вектор Плюс
Директор регионального представительства от 70 000 руб ЗЕНОН
Монтажник фасадов от 40 000 руб Эксилон
Руководитель отдела продаж (Масла Shell) в г. Иркутск от 60 000 руб Автобизнес, ГК
Медицинский представитель от 47 000 руб Кадровый центр ЮНИТИ
Инженер АСУТП от 40 000 руб Титан
Инженер-энергетик от 50 000 руб Уренгойдорстрой, ОАО
Управляющий SPA салона от 40 000 руб ТайСервис

ТОП-50 вакансий с заработной платой от 35 тыс.руб. Иркутск.

– Александра Анатольев-
на, 2013 год стал для Группы 
ВТБ годом структурных пре-
образований. В состав Груп-
пы вошел ТрансКредитБанк 
(ТКБ). Розничный блок ТКБ, 
как мы знаем, перешел в 
ВТБ24, а корпоративный – в 
ВТБ. Как этот процесс отраз-
ился на финансовых резуль-
татах операционного офиса 
ВТБ в Иркутске? Насколько 
увеличилось число клиентов? 

– Интеграция ТКБ про-
шла планово. Мы в штатном 
режиме перевели к себе кли-
ентов нашего сегмента – с 
выручкой более трехсот мил-
лионов рублей в год. В ВТБ 
перешли РЖД и ее дочерние 
и зависимые общества. Всего 
в рамках миграции пришло 
около 90 клиентов, открыто 
почти 140 счетов. 

Еще в начале процесса 
интеграции, в первом кварта-
ле года, мы успешно отцесси-
ровали шесть клиентов, при-
чем некоторые из них для нас 
новыми не были (крупный 
бизнес, как правило, обслу-
живается в нескольких бан-
ках). Кредитный портфель 
регионального офиса ВТБ в 
результате миграции вырос 
на 840 миллионов рублей.

Приросли мы и в пас-
сивах. Получили  прирост 
остатков на расчетных счетах 
в диапазоне 650-850 миллио-
нов рублей ежемесячно и по-
рядка 20 миллионов рублей 
ежедневных овернайтов. 

С цессированием активов 
ТКБ мы более плотно начали 
работать с таким значимым 
для транспортной отрасли 

Клиенты выбирают 
надежные банки

Объем привлеченных средств клиентов в ВТБ  
в Иркутске вырос в три раза

Подходит к концу 2013 год. Каким он стал для банка ВТБ 
в Иркутске? Как интеграция ТрансКредитБанка отразилась 
на финансовых результатах банка? Сколько новых крупных 
клиентов удалось привлечь? Благодаря чему «выстрелило» 
привлечение средств? Об итогах уходящего года и планах 
на будущее Газете Дело рассказала Александра Макарова, 
руководитель дирекции ВТБ по Иркутской области.

клиентом, как «Международ-
ный Аэропорт Иркутск».

– Какие еще новые пред-
приятия в этом году стали 
вашими клиентами? И за 
счет чего удается привлекать 
крупный бизнес?

– Безусловно, клиен-
том номер один этого года 
для нас стала Восточно-
Cибирская железная дорога, 
ее дочерние и зависимые 
общества. Среди коммерче-
ских структур можно назвать 
автодилеров «Хонда-Центр» 
и «Агат-Авто», ОАО «Бело-
реченское», ОАО «Сибави-
астрой», МУП «Водоканал». 
Однако прирастали мы  не 
только  за счет совершен-
но новых клиентов, но и за 
счет увеличения кредитного 
портфеля клиентов уже име-
ющихся – предлагая более 
конкурентные условия, мы 
«забирали» их кредитные 
портфели из других банков.

ВТБ пристально отсле-
живает, как ведут себя наши 
конкуренты. Рынок диктует 
необходимость перемен, и 
мы постоянно корректируем 
наши продуктовые линейки, 
предлагаем новинки. Навер-
ное, этот наш настрой на то, 
чтобы удовлетворить потреб-
ности клиентов, и позволяет 
расти кредитному портфелю.

 – Насколько прирос кре-
дитный портфель в этом 
году? Какова динамика?

– Бурные темпы роста кре-
дитного портфеля были у нас в 
первом и во втором кварталах 
года. Если на конец прошлого 
года кредитный портфель со-
ставлял 5,2 миллиарда рублей, 

то по итогам первого квартала 
вырос до 6,5 миллиардов, по 
итогам второго – до 6,86.

Сейчас он немного снизил-
ся, и этому есть вполне объ-
ективные причины. В конце 
года начинает рассчитываться 
бюджет, многие наши клиен-
ты, которым нужны были за-
имствования на летний сезон,  
начинают ближе к концу года 
гасить кредиты, получая де-
нежные средства  по выигран-
ным госконтрактам. Поэтому 
сейчас кредитный портфель 
снизился до 5,64 миллиарда 
рублей, однако это все равно  
на 388 миллионов рублей 
больше, чем на соответствую-
щую дату прошлого года.

– А какую динамику пока-
зало в этом году привлечение 
денежных средств?

– Привлечение в этом 
году просто «выстрелило». 
Если на конец 2012 года у нас 
было 2,5 миллиарда рублей, 
то по итогам первого квар-
тала пассивный портфель 
вырос до 5,2 миллиарда, по 
итогам второго – до 5,4 мил-
лиарда, а на середину ноября 
составил 6,286 миллиарда ру-
блей. То есть вырос с начала 
года почти в три раза, что, ко-
нечно, не может не радовать.

– С чем вы связываете та-
кие успехи?

– Во-первых, в нашей про-
дуктовой линейке появилось 
много новых, интересных 
клиентам продуктов. Прово-
дятся специальные маркетин-
говые акции. 

Есть еще один  момент. 
Центральный банк ведет до-
статочно жесткую политику 

в отношении  банков с не-
прозрачным финансовым 
состоянием, занимающихся 
обналичиванием и лега-
лизацией сомнительных 
денежных потоков. Летом 
и осенью этого года  уже 
были отозваны лицензии у 
ряда банков, и это, я думаю, 
стало тревожным сигналом 
для многих клиентов. Пред-
приятия стали вести менее 
рисковую политику: лучше 
получить меньшую доход-
ность  на процентах, но 
иметь гарантию возврата 
своих вложений. 

– Некоторые эксперты 
финансового рынка говорят, 
что в связи с ухудшением 
экономической ситуации и 
стагнацией промышленно-
сти кредитование юридиче-
ских лиц будет замедляться. 
Что вы об этом думаете? На-
сколько эти прогнозы оправ-
даны?

– Пока снижения спроса 
на кредиты мы не ощуща-
ем. Хотя многие клиенты, по 
крайней мере, устно выража-
ют желание сократить свою 
долговую нагрузку.

– Как развивается одно из 
наиболее важных направле-
ний ВТБ – внешнеэкономиче-
ская деятельность? Сохраня-
ете лидерские позиции? 

–  Бесспорно, для наших 
конкурентов мы остаемся  
одним из лидеров на этом 
рынке. Объем операций 

ВЭД за 9 месяцев текуще-
го года у нас в регионе со-
ставил более 7 миллиардов 
рублей. По соотношению к 
показателю прошлого года 
мы приросли на 60%. Уве-
рена, что эту тенденцию мы 
сохраним. ВТБ выступает в 
качестве агента валютного 
контроля для предприятий 
самых разных сфер эконо-
мики Приангарья.  Наши 
клиенты работают с пар-
тнерами-нерезидентами в 
более чем 40 странах мира. 
Среди стран-партнеров по 
объему и количеству внеш-
неторговых контрактов ли-
дирует традиционно Китай. 

Успешно осуществляют-
ся банком и конверсионные 
операции, сопутствующие 
ВЭДу. За 9 месяцев 2013 года 
было совершено более 1700 
операций по купле-продаже 
валюты, общий объем сделок 
составил свыше 7,5 милли-
ардов рублей, что в два раза 
больше, чем за весь про-
шлый год. 

– В чем видите точки ро-
ста для банка в следующем 
году? На что будете делать 
ставку?

– Планируем возобно-
вить работу с предприятиями 
золотодобывающей отрасли 
в регионе. В 2006 году  мы по-
теряли свои позиции в регио-
не  в этом сегменте, и сейчас 
ставим своей задачей их вер-
нуть. Планируем развивать 

инвестиционное кредитова-
ние. В этом году мы уже нача-
ли работать со строителями 
– так, ВТБ принял участие в 
финансировании строитель-
ства Театрального квартала 
компании «Сибавиастрой». 
Наш акцент на ближайшую 
перспективу – не количество, 
а качество заемщиков. 

– Что бы вы пожелали жи-
телям Приангарья в наступа-
ющем 2014 году?

– Прошлый год был ви-
сокосным, нынешний – три-
надцатым... Какие-то пси-
хологически отягощенные 
годы. Хотелось бы, чтобы в 
2014-м люди наконец-то успо-
коились, перестали ждать 
кризиса и просто работали, 
получая от этого удоволь-
ствие. Если верить, что мысль 
материальна, желаю всем 
исключительно позитивных 
мыслей.

Бизнесменам хочется по-
желать везения. Все наши 
клиенты – люди умные, гра-
мотные, но удача никогда не 
бывает лишней. Желаю вы-
годных контрактов, лояльных 
и не «жадных» банков!

А сотрудникам ВТБ же-
лаю, чтобы та стабильность, 
которую наш банк гаранти-
рует, будучи крупнейшим го-
сударственным, помогала в 
работе. Успехов всем!

Иван Рудых, 
Газета Дело

Фото А.Федорова
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Деньги

– Наталья Викторовна, 
сегодня много говорится о 
пенсионной реформе, одна-
ко создается впечатление, 
что никто ничего толком не 
знает. Пожалуйста, внесите 
ясность в этот вопрос.

– Реформирование со-
циальной сферы – это есте-
ственный этап развития лю-
бого государства.  В России 
этот процесс осложнен де-
мографической ситуацией: 
соотношение работающих 
граждан-налогоплательщи-
ков и пенсионеров ухудша-
ется. Проще говоря: налогов 
поступает меньше, а пенси-
онеров становится больше, 
в результате чего растет де-
фицит Пенсионного фонда 
России. Государство вынуж-

дено искать новые источ-
ники финансирования те-
кущих пенсионных выплат. 
С этой целью была введена 
система обязательного пен-
сионного страхования, по-
зволяющая каждому граж-
данину формировать часть 
своей будущей пенсии са-
мостоятельно. С этой же це-
лью планируются меры по 
развитию корпоративного 
пенсионного обеспечения 
– дополнительные пенсион-
ные выплаты от работодате-
ля тоже могут поднять уро-
вень достатка пенсионеров 
в нашей стране. Но вне за-
висимости от дальнейшего 
развития ситуации каждому 
гражданину стоит сегодня 
подумать о том, что лично 

он может сделать для себя 
и своего благополучия в бу-
дущем. 

– Многие читатели в рас-
терянности: слышали, что в 
рамках реформы с нового 
года накопительную часть 
трудовой пенсии могут от-
менить, это правда? Можно 
ли в такой ситуации сохра-
нить свои деньги? 

– Окончательное ре-
шение о формировании 
накопительной части необ-
ходимо принять до конца 
2015 года. Чтобы сохранить 
взносы на прежнем уров-
не, нужно перевести свои 
пенсионные накопления 
в НПФ или управляющую 
компанию. Напомню, что 

накопительная часть пен-
сии есть у каждого гражда-
нина 1967 года рождения 
и моложе. Она составляет 
6% от заработной платы, 
ежемесячно работодатель 
перечисляет эту сумму в 
Пенсионный фонд России. 
Во-первых, эти средства 
хранятся на личном пенси-
онном счете гражданина, 
во-вторых, приумножаются 
– накопления инвестируют-
ся в надежные финансовые 
инструменты и на них еже-
годно начисляется доход. 
В-третьих, накопления мо-
гут быть переданы по на-
следству. 

– Если гражданин при-
нял решение о переводе 
накопительной части своей 
трудовой пенсии, напри-
мер, в НПФ «БЛАГОСО-
СТОЯНИЕ», каковы его дей-
ствия?

– Достаточно обратить-
ся в ближайшее отделение 
фонда – адреса филиалов, 
а также офисов наших пар-
тнеров можно найти на 
нашем сайте www.npfb.ru. 
Наши специалисты помогут 
заполнить все необходи-
мые документы.

– Одна читательница, 
клиентка фонда «БЛАГО-
СОСТОЯНИЕ», воспользо-
валась пенсионным каль-
кулятором на вашем сайте. 
Получилось, что к выходу 
на пенсию ее накопления 
будут свыше двух миллио-
нов рублей, а ежемесячные 
выплаты составят почти 12 
тысяч рублей. Такое воз-
можно? Или это какая-то 
ошибка? 

– При расчете размера 
будущей пенсии калькуля-
тор учитывает множество 
показателей: срок нако-
плений, размер зарплаты и 
доходность, которую фонд 
начисляет на счета своих 
клиентов (за 2009-2012 гг. 
она составила в среднем 
10,3%). Если все эти усло-
вия останутся неизменны-
ми, ваша читательница и 
наша клиентка вполне смо-

жет получать по 12 тысяч 
рублей в месяц из накопи-
тельной части ее трудовой 
пенсии. 

– Вы сказали, что сред-
ства накопительной части 
хранятся на личном пенси-
онном счете гражданина и 
приумножаются за счет ин-
вестиций. А куда конкрет-
но направляются деньги 
клиентов? 

– Негосударственные 
пенсионные фонды, так 
же, как государственные 
и частные управляющие 
компании,  могут направ-
лять пенсионные средства 
своих клиентов только в 
те финансовые инструмен-
ты, которые определены 
законом. Например, НПФ 
может инвестировать пен-
сионные средства своих 
клиентов только в акции и 
облигации компаний, име-
ющих высшие рейтинги на-
дежности, их список строго 
ограничен. Жесткие прави-
ла действуют при инвести-
ровании средств и в прочие 
инструменты. Кроме про-
чего, ежедневный контроль 
инвестиционной деятель-
ности фонда осуществля-
ет специализированный 
депозитарий – через эту 
организацию проходят все 
сделки. 

– Другими словами, вы 
не можете вложить деньги 
ваших клиентов куда-то по 
своему усмотрению? 

– Конечно, нет. Повто-
рюсь: наша цель – не просто 
сохранить, а приумножить 
средства клиентов, по-
этому ежегодно на их счета 
НПФ «БЛАГОСОСТОЯНИЕ»  
начисляет доход, размер ко-

Думать о пенсии нужно сегодня

Произошедшие изменения в пенсионной системе России 
подняли волну общественного интереса к теме пенсионного 
обеспечения – ежедневно к нам в редакцию приходит мно-
жество вопросов. Мы собрали наиболее часто задаваемые и 
адресовали их Наталье Викторовне Барнадаевой, директору 
Восточно-Сибирского филиала НПФ «БЛАГОСОСТОЯНИЕ». 

торого в среднем за послед-
ние несколько лет составил 
10,3%.

– Наталья Викторовна, 
в настоящее время много 
пишут о том, что негосу-
дарственные пенсионные 
фонды ожидает проверка. 
Те фонды, которые ее не 
пройдут, будут закрыты. 
НПФ «БЛАГОСОСТОЯНИЕ» 
не закроют? 

– Фонд «БЛАГОСОСТО-
ЯНИЕ» – один из крупней-
ших НПФ на рынке, он вхо-
дит в число лидеров и по 
объему средств в управ-
лении, и по числу клиен-
тов. Мы занимаем первое 
место среди НПФ по ко-
личеству выплачиваемых 
пенсий. Финансовая на-
дежность НПФ «БЛАГОСО-
СТОЯНИЕ» подтверждена 
ведущими независимыми 
рейтинговыми агентства-
ми России. Кроме того, 
деятельность любого НПФ 
строго регулируется за-
коном и находится под 
жестким контролем госу-
дарства. Что касается про-
верки, о которой вы гово-
рите, то с сентября 2013 
года надзор за деятельно-
стью негосударственных 
пенсионных фондов пере-
шел к Центральному Банку 
РФ, он и проведет аудит 
всех НПФ. Также предпо-
лагается, что негосудар-
ственные пенсионные 
фонды пройдут процеду-
ру акционирования, после 
чего станут акционерными 
обществами. Клиенты НПФ 
эти изменения на себе не 
почувствуют. Свою глав-
ную работу – выплачивать 
пенсии – фонды будут вы-
полнять в полном объеме.

У россиян есть возможность до конца 2015 года позаботиться  
о накопительной части своей будущей пенсии 

Телефон в Иркутске: (3952) 643-302
Телефон бесплатной справочной службы: 8-800-775-15-20 
E-mail: irkutsk@npfb.ru. www.npfb.ru. Реклама

Крупнейшие российские НПФ*			 

Название Собствен. имуще-
ство (млрд. рублей)

Пенс. резервы  
(млрд. рублей)

Пенсионные на-
копления   

(млрд. рублей, ба-
лансовая стоимость)

Кол-во застрахован-
ных лиц (человек)

Кол-во участников 
(человек)

Кол-во участников, 
получ. пенсию 

(человек)

НПФ «ГАЗФОНД» 392,68 307,55 51,79 712 468 239 753 118 067
НПФ «БЛАГОСОСТОЯНИЕ» 295,97 192,41 98,65 1 762 856 1 146 527 291 596
НО «НПФ ЛУКОЙЛ-ГАРАНТ» 161,26 18,00 116,31 2 300 903 399 214 66 687
НПФ электроэнергетики 87,77 33,71 53,23 954 766 533 832 109 036
НПФ Сбербанка 70,98 7,28 62,61 1 037 830 277 355 13 198
НПФ «Норильский никель» 56,74 13,63 42,87 1 032 022 98 600 19 450
НПФ «Транснефть» 52,61 46,54 5,30 48 022 192 663 14 695
ВТБ Пенсионный фонд 51,76 0,70 50,71 915 077 27 853 1 886
Негосударственный Пенсионный Фонд «РГС» 50,73 0,04 49,86 1 416 275 4 902 13
КИТ Финанс НПФ 48,71 0,07 48,46 1 722 461 3 205 7
Источник: Служба Банка России по финансовым рынкам (http://www.ffms.ru). * на 30 июня 2013 года
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Бизнес

Иркутск переживает самый настоящий «франшизный бум». Интерес к такому типу ведения бизнеса поня-
тен: больше прозрачности, меньше рисков. Франшизы, как правило, приходят в наш город с запада. Обрат-
ная тенденция – развитие франчайзинга из Иркутска – пока скорее исключение, чем правило. 
Тем не менее, в нашем городе уже есть примеры успешных компаний-франчайзеров: это сеть пабов HARAT’S, 
магазин подарков «ТОМАТ» и группа предприятий «Янта». В этом номере Газеты Дело франчайзеры расска-
зывают, каково это – открыть и продавать франшизу и следить за работой франчайзи.

– Татьяна, магазину по-
дарков «ТОМАТ» уже во-
семь лет. Открытие фран-
шизы – закономерный этап 
развития компании? 

– Думаю, именно так. 
Франшизу мы открыли не 
так давно, года полтора на-
зад. Почему мы это сделали? 
Во-первых, спрос рождает 
предложение. У нас спрос 
родился раньше, чем мы го-
товы были выйти с предло-
жением. Его готовили долго. 
Франшиза – это большой 
пакет документов, договор, 
стандарты, которые нужно 
прописать, чтобы потом у 
франчайзи возникало как 
можно меньше вопросов. 
Условия сотрудничества 
всегда должны быть огово-
рены еще на берегу, чтобы 
избежать разногласий и 
споров в дальнейшем. 

Еще одна из причин, по-
чему мы занялись франчай-
зингом – это рынки сбыта. 
Мы работаем с произво-
дителями, а это означает 
большие объемы товара, 
как их сбывать? Был опыт 
открытия своих магазинов 
в других городах. Открыли, 

например, магазин в Ека-
теринбурге. Но поверьте, 
когда точкой руководит ад-
министратор, назначенное 
лицо, это совсем не то, ког-
да у магазина есть собствен-
ник, который всеми силами 
старается сделать магазин 
прибыльным и радеет за 
него. Мы летали в Екатерин-
бург, мучались и поняли, 
что это слишком тяжело, что 
франшиза – более приемле-
мый способ работы. 

–  Сколько сейчас откры-
то точек по франшизе, в ка-
ких городах?

– Работают три франча-
зинговых магазина в Екате-
ринбурге, один в Иркутске. 
Недавно открыли в Сургуте.

– Был ведь еще Красно-
дар?

– К сожалению, там от-
ношения были разорваны, 
и мы теперь работаем с той 
компанией только по опто-
вым поставкам товаров. 

– Что пошло не так?
– Сыграло несколько 

факторов. Во-первых, мы не 
учли региональную специ-
фику. Даже интерьер наше-
го магазина сложно вписы-

вался в атмосферу теплого 
региона. Ассортиментная 
линейка должна быть со-
всем другой. Краснодар-
ский край – это солнце, море 
и песок. А у нас лес, зима и 
стужа. К примеру, на новый 
год в Краснодаре сложно 
продавать любимые нами 
снежные шары, снегови-
ков, изделия из войлока. А 
морская тематика совсем 
не подходит для нашего 
региона. 

Второй фактор – чело-
веческий. Как только фран-
чайзи понимает, в чем фо-
кус бизнеса, он начинает 
думать, что может делать 
это самостоятельно: выве-
ску заменим – и все будет 
отлично. Но ведь у него, как 
правило, нет своих бухгал-
теров, маркетологов, витри-
нистов, дизайнеров – нет 
команды профессионалов, 
как в условиях работы по 
франчайзингу. Бизнес – это 
не так просто, как может по-
казаться на первый взгляд. 
Если франчайзи считает, что 
с легкостью может повто-
рить модель самостоятель-
но, то просто не до конца 

понимает, с чем придется 
столкнуться.

Словом, в Краснодаре 
был наш первый опыт, когда 
мы не все сразу учли. Зато 
теперь мы стали сильнее и 
очень многих ошибок уже 
точно не повторим, а зна-
чит, и нашим партнерам на-
дежнее. 

– Какие сложности воз-
никают при работе с фран-
чайзи?

– Франчайзи часто дума-
ют, что если они покупают 
франшизу, то все, это гото-
вый бизнес, который сам 
будет работать. Ничего по-
добного, над ним надо по-
трудиться, и довольно-таки 
прилично. Необходимо оз-
накомиться с тем опытом, 
который мы наработали, 
с нашими стандартами, и 
применить их. А очень ча-
сто дело даже до их про-
чтения не доходит. Мы уже 
задумываемся, не прово-
дить ли нам тесты на знание 
стандартов. 

– Магазин «ТОМАТ» – 
не единственная франшиза 
по направлению подарков. 
В чем ваше конкурентное 
преимущество?

– Преимущество никогда 
не бывает в чем-то одном. 
Это всегда комплекс. В пер-
вую очередь, мы делаем ак-
цент на качественный и раз-
нообразный ассортимент. 
Немалую роль играет ди-
зайн магазинов, покупатели 
всегда отмечают, что у нас 
тепло и уютно. Стараемся 
брать еще и качественным 
обслуживанием, над чем 
постоянно работаем и чего 
требуем от франчайзи. Мы 
стараемся добавлять услу-
ги, которых у наших конку-
рентов не встретишь.

Если говорить о пре-
имуществах именно фран-

шизы, то мы, в отличие от 
некоторых конкурентов, не 
требуем стопроцентного 
закупа товара у нас, пред-
лагаем покупать и у других 
назначенных поставщиков. 
Франчайзи, таким образом, 
имеет возможность некий 
ассортимент набирать са-
мостоятельно, приспоса-
бливаясь к особенностям 
территории. Для франчайзи 
мы предлагаем полную кон-
сультационную поддержку 
по любым вопросам веде-
ния бизнеса, не говоря о 
том, что при открытии ново-

го магазина мы практически 
сдаем его «под ключ».

– Каков размер роялти?
– У нас в пакете фран-

чайзинга есть два предло-
жения. Либо платится 25 
тысяч рублей ежемесячно, и 
тогда франчайзи не привя-
зан к графику закупок в на-
шей компании, либо мы вы-
страиваем для франчайзи 
график закупок на весь год, 
и он его обязан соблюдать. 
Но в таком случае роялти от-
сутствует. 

– Сейчас какой из ва-
риантов ваши франчайзи 
предпочитают?

– Предпочтение всегда 
отдается закупкам. График 
закупок является результа-
том переговоров.

– Какими средствами 
надо обладать, чтобы от-
крыть магазин подарков 
«ТОМАТ»?

– Мы прописали, что от 
миллиона двухсот, но это 
условная сумма, которая 
может как  снижаться, так и 
подниматься. Все зависит 
от города, от площади ма-
газина, от торгового центра. 
Расходные материалы на 
ремонт, например, в разных 
городах по стоимости очень 
отличаются, стоимость са-
мих работ тоже может быть 
разной. Когда мы открыва-
ли точку в Сургуте, честно 
признаюсь, были в шоке, 
потому что суммы, которые 
наши франчайзи вложили в 
магазин там, практически в 
два раза выше, чем те, что 
вкладываем в магазин мы. 
У торговых центров могут 
быть абсолютно разные 
арендные ставки, размеры 
вступительного взноса. Это 
тоже влияет на объем необ-
ходимых инвестиций.

– Какова оптимальная 
площадь магазина?

– Оптимальная – 40 ква-
дратных метров, на ней вы-
ходит самая  большая при-
быль на квадратный метр. 
Мы проверяли не раз, как 
только ни экспериментиро-
вали, 40 квадратных метров 
всегда выдавали идеальные 
суммы.

Но, например, в Екате-
ринбурге у нас открыто три 
довольно маленьких мага-
зина, около 30 квадратных 
метров каждый. Так сложи-
лось из-за сумм, которыми 

Татьяна Люжей:
«Товар «ТОМАТа» импульсный,  
нужен большой поток покупателей»
Магазину подарков «ТОМАТ» восемь лет. Сегодня приобрести 
подарки и открытки этой сети могут не только иркутяне, но и 
жители Екатеринбурга и Сургута – там открыты франчайзинго-
вые точки «ТОМАТа».
Почему не пошел бизнес в Краснодаре? Каковы оптимальные 
месторасположение и площадь магазина подарков? От чего за-
висит объем первоначальных инвестиций? Каким образом фран-
чайзер может контролировать фрачайзи? Рассказывает гене-
ральный директор ООО «ТОМАТ» Татьяна Люжей. 

«ТОМАТ»
• Франшизная сеть – с 2012 года
• 5 точек в 3 городах
• Стартовые вложения – от 1,2 миллиона рублей
• Паушальный взнос – 250 тысяч рублей
• Роялти – 25 тысяч рублей в месяцв

 ц
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располагал франчайзи, и 
предлагаемых торговыми 
центрами площадей. Выбор 
магазина – это всегда ком-
плекс обстоятельств.

– К выбору места для от-
крытия франчайзинговой 
точки вы насколько придир-
чивы?

– В первую очередь, 
речь идет о том, будет ли 
уместен наш магазин в дан-
ном месте с точки зрения 
имиджа и рентабельности. 
Но это всегда торговый 
центр или улица с высокой 
проходимостью, что-то вро-
де Урицкого. Потому что 
наш товар импульсный, это 
не мебель, не одежда, не 
продукты питания. Должен 
быть большой поток поку-
пателей – увидели, понрави-
лось, купили.

– Взаимоотношения с 
франчайзи – дело непро-
стое. Есть у вас какие-то 
формы контроля их дея-
тельности?

– Да, у нас по договору 
есть определенные фор-
мы отчетности. Все цифры 
мы видим через отчеты, 
которые франчайзи нам 
отправляют ежемесячно и 
ежегодно. Кроме того, они 
предоставляют нам и фото-
отчеты. Благодаря им мы 
можем посмотреть, что про-
исходит в магазине с точки 
зрения мерчиндайзинга, ка-
кой товар представлен, како-
ва наполненность магазина.

– Какая из ваших фран-
чайзинговых точек сегодня 
самая успешная?

– Иркутская, конечно. 
Они близко к нам, и мы всег-
да готовы помочь всем, чем 
можем, да и  франчайзи – 
девушка, которая когда-то 
работала в нашей компании 
и радеет теперь за свой биз-
нес и бренд. Когда человек 
поработал и видел бизнес 
изнутри, он лучше понима-
ет, что необходимо делать. 
Опыт срабатывает.

Екатеринбург работа-
ет тоже очень хорошо. Я 
очень надеюсь, что и Сургут 
справится. У Сургута очень 
хороший потенциал. Там 
средние зарплаты очень 
высокие. А мы как раз ори-
ентированы на класс выше 
среднего и премиум. 

– В чем преимущество 
открытия бизнеса по фран-
шизе перед открытием сво-
его дела?

– Прежде всего, это 
опыт, годами накопленный. 
Вместо того, чтобы наби-
вать шишки на свою голо-
ву самостоятельно, можно 
воспользоваться знаниями, 
которые мы готовы дать. И 
в команде всегда работать 
легче и продуктивнее. 

Продолжение темы на стр. 8-9

Иркутские франшизы: секреты бизнеса

Фото А.Федорова
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Бизнес

– Ольга Анатольевна, 
франшизы, как правило, 
идут в регионы из центра 
России. История «Янты» 
доказывает, что и обрат-
ное направление развития 
франшизы – из провинции 
– тоже возможно…

–  Еще как! И мы – не 
единственные в своем 
роде. Вышла на российский 
рынок и успешно развива-
ется франшиза «33 пинг-
вина» из Томска. Еще один 
яркий пример – «HARAT’S-
паб», иркутская франшиза.

Что касается нашей 
компании, то началом ак-
тивного развития франчай-
зинговой сети «Янта» в Ир-
кутске и регионах стал 2009 
год. Тогда было принято 
решение о новом направ-

лении развития бизнеса – 
по франшизе – и создано 
Управление франчайзинга.

– Как обстоят дела у вас 
сейчас?

– Франшизная сеть 
«Янты» успешно развива-
ется. Мы представлены в 
Иркутске, Нижнеудинске, 
Тайшете, Уссурийске, Вла-
дивостоке, Благовещенске, 
Улан-Удэ, Чите, Братске. В 
октябре 2013 года компа-
ния была аккредитована 
Сбербанком как компания-
франчайзер и включена в 
список Аккредитованных 
компаний в рамках кре-
дитного проекта «Бизнес-
Старт». У начинающих 
предпринимателей по-
явилась реальная возмож-
ность открыть свой бизнес 

под брендом «Янта» на ус-
ловиях франчайзинга с по-
мощью кредитных средств. 
Звонки в Управление 
франчайзинга и Байкаль-
ский банк Сбербанка Рос-
сии от желающих работать 
под брендом «Янта» уже 
начали поступать. 

– В какие города вы хо-
тели бы зайти еще?

– Планы у нас амби-
циозные! Мы хотим быть 
представленными в каж-
дом регионе нашей  стра-
ны. Но стоит отметить, что 
наша продукция скоропор-
тящаяся, и расширение в 
регионы – это расширение 
зоны ответственности, по-
этому мы намерены про-
должить работу над совер-
шенствованием системы 

взаимодействия между 
нами и франчайзи.

– Какие условия вы вы-
двигаете по франшизе? 

– Мы практикуем ин-
дивидуальный подход к 
каждому будущему биз-
нес-партнеру и предлагаем 
наиболее выгодную форму 
сотрудничества. Условия 
по франшизе очень про-
стые: соблюдение пред-
ложенной клиенту биз-
нес-технологии, наличие 
торгового объекта в соб-
ственности или в аренде, 
финансовые ресурсы и же-
лание работать. Что касает-
ся платежей, то у нас суще-
ствует только паушальный 
взнос в размере 70 тысяч 
рублей, роялти отсутствует.

– Какой суммой нужно 
обладать, чтобы стать ва-
шим партнером? 

– Сумма вложений в 
проект может быть разной. 
Наша франшиза адапти-
руется под любой формат 
торгового объекта – от су-
пермаркета до торговой 
точки на рынке.

– Каких затрат ждать 
бизнесмену?

– Основные  статьи за-
трат – это ремонт торгового 
объекта, закуп необходи-
мого торгового оборудова-
ния для реализации фир-
менной продукции, закуп 
товара, операционные рас-
ходы. 

– Бывали ли у вас не-
удачные опыты сотруд-
ничества: франчайзи не 
справился, точку пришлось 
закрыть? Какие ошибки со-
вершают бизнесмены? 

– От рисков в бизнесе 
никто не застрахован. Во 
франчайзинговой  деятель-
ности тоже бывают слу-
чаи невыполнения обяза-
тельств, неудачные опыты. 

Выбрать франчайзи не 
просто. Если он выбран без 
должной тщательности, то 
может в дальнейшем на-
рушить принятые в сети 
франчайзера стандарты, 
методы и принципы веде-
ния бизнеса, что, в конеч-
ном счете, может привести 
компанию-франчайзера к 
потере репутации. 

Нередко франчайзи 
ориентируется на мини-
мальный размер инве-
стиций в проект, уже на 
подготовительном этапе 
вкладывая буквально по-
следние деньги. При этом 
дальнейшее функциониро-
вание бизнеса франчайзи 
поддерживать уже не в со-
стоянии. Изменения усло-
вий аренды торговой точ-
ки франчайзи также могут 
привести к ее закрытию.

– Каким образом вы 
контролируете свои точки? 
Как и чем помогаете пар-
тнерам?

– За каждой террито-
рией закрепляется специ-
алист, который ее куриру-
ет. Наш менеджер обязан 
еженедельно посещать 
торговые точки  и решать 
вопросы, возникающие в 
процессе работы. Также у 
нас существуют обучаю-
щие программы для про-
давцов, заведующих ма-
газинами и собственников 
бизнеса.

– Назовите самые 
успешные точки «Янты» в 
Иркутской области?

– У нас множество при-
меров, трудно выбрать 
лучшего. В Иркутской об-
ласти успешные франшизы 
в Черемхово, Качуге, Оеке, 
Нижнеудинске, Шелехове. 
В Иркутске хорошо работа-
ют точки в микрорайонах 
Березовый, Крылатый, Бай-
кальский. 

– В чем, по вашему мне-
нию, состоят преимущества 
покупки франшизы перед 
открытием собственного 
бизнеса?

– Для покупателей 
франшизы «Янта» решены 
многие организационные 
и маркетинговые вопросы. 
Ведь франшиза – это про-
грамма, которая включает 
помощь в создании и разви-
тии бизнеса, рекламу, биз-
нес-технологии, обучение 
персонала. По сути, в этой 
схеме новичок получает 
продуманную и проверен-
ную программу действий.

Когда франчайзи дает 
согласие вкладывать день-
ги во франшизное предпри-
ятие, он все равно остается 
независимым владельцем 
бизнеса. Франчайзи полу-
чает профессиональную 
поддержку от франчайзера, 
такая поддержка помогает 
ему избежать ошибок, ко-
торые обычно совершают 
другие предприниматели. 
Таким образом, у вас есть 
собственный бизнес, но вы 
не остаетесь один на один 
со своими проблемами и 
рисками. 

Иркутские франшизы: 

Ольга Бухарова:
«’Янта’ будет представлена в каждом регионе страны»
Уже несколько лет бизнесмены в десятках городов Рос-
сии открывают фирменные магазины «Янты» по фран-
шизе. С аккредитацией компании в списке Сбербанка по 
программе «Бизнес-Старт» франшиза «Янты» станет еще 
доступнее, – уверена Директор Управления франчайзинга 
Ольга Бухарова.
Какие требования выдвигаются к франчайзи? Какие ошиб-
ки совершают бизнесмены? В чем преимущества покупки 
франшизы перед открытием собственного бизнеса? 

– Программа «Бизнес-
Старт» реализуется у нас 
уже второй год, есть успехи 
в этом направлении, в том 
числе и на уровне террито-
риального банка.

Напомню, «Бизнес-
Старт» позволяет начина-
ющему предпринимателю 
или организации взять кре-
дит на старт бизнеса с нуля 
по определенному биз-
нес-плану или франшизе, 
аккредитованной банком.   

С помощью Сбербанка 
будущие бизнесмены мо-
гут открыть, например, 
рестораны, кафе, парик-
махерские, клининговые 
компании, магазины раз-
личного назначения и так 
далее. На сегодняшний 
день Сбербанком аккре-
дитованы 75 франшиз и 
утверждено 10 типовых 
бизнес-планов. В списке 
франчайзеров есть и ир-
кутские компании – мага-

зин подарков «ТОМАТ» и 
группа компаний «Янта». 
Уже есть заинтересован-
ные клиенты не только в 
нашем регионе, а значит, 
скоро магазины с извест-
ными нам торговыми мар-
ками могут открыться и в 
других городах России.

Условия кредитования 
предполагают вложение со 
стороны потенциального 
предпринимателя только 
20% от стоимости проек-
та, остальная сумма – это 
кредит Сбербанка. Макси-
мальная сумма кредита – 3 
миллиона рублей, сроки 
кредитования – 3,5 года. 
Отсрочка по погашению ос-

новного долга составляет 
шесть месяцев. За это вре-
мя клиент может завершить 
инвестиционную фазу про-
екта, сделать ремонт, при-
обрести товары, оборудо-
вание, подобрать персонал. 

Всего Байкальским бан-
ком Сбербанка России на 
сегодняшний день выдано 
28 кредитов. Это магазины, 
клининговые компании, 
рестораны быстрого обслу-
живания, салоны тайского 
массажа и т.д. 

Клиенты за кредитом по 
программе «Бизнес-Старт» 
приходят разные. Кто-то 
перед походом в банк шту-
дирует всю информацию, 

изучает рынок, спрос, по-
требление, всевозможные 
другие параметры, связыва-
ется с компанией-франчай-
зером и согласовывает с ней 
условия сотрудничества. 
Бывают и противоположные 
ситуации, когда клиент по-
нимает, в какой сфере хотел 
бы работать, но пока еще не 
определился с франшизой. 
В этом случае мы предлага-
ем ему рассмотреть список 
аккредитованных компаний 
и утвержденных бизнес-
планов, даем необходимую 
информацию, помогаем 
сделать выбор. Кроме этого, 
специально обученные со-
трудники – эксперты по про-

Бизнес с нуля – это возможно

дукту «Бизнес-Старт» – взаи-
модействуют с клиентом на 
всем этапе сопровождения 
кредита от момента его вы-
дачи и до момента оконча-
тельного погашения, оказы-
вают методологическую и 
консультационную помощь 
и поддержку, а также помо-
гают взаимодействовать с 
компанией-франчайзером. 
Кроме этого, разобраться 
во всех тонкостях ведения 
своего дела будущему пред-
принимателю помогают не 
только сотрудники Банка, но 
и специальный медиа-курс 
«Начни бизнес со Сбербан-
ком». Пройти его можно на 
сайте Банка.

Сбербанк России уже второй год реализует программу «Бизнес-Старт», позво-
ляющую взять кредит на открытие бизнеса по франшизе или типовому бизнес-
плану. Насколько успешно развивается программа в нашем регионе? Сколько 
кредитов выдано? Какие иркутские компании попали в список аккредитован-
ных банком франчайзеров? Об этом Газете Дело рассказала Елена Середкина, 
куратор программы «Бизнес-Старт» в Байкальском банке Сбербанка России.

«Янта»
• Франшизная сеть – с 2009 года
• 248 торговых точек более, чем в 20 городах
• Стартовые вложения – зависят от формата объекта
• Паушальный взнос – 70 тысяч рублей 
• Роялти – отсутствуетв
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Продолжение. Начало на стр. 7.
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Бизнес

Игорь Кокоуров: 
«HARAT’S пойдет в мир»
Первый ирландский паб HARAT’S открылся в Иркутске 
23 сентября 2009 года. За четыре года бренд стал популя-
рен далеко за пределами нашего города: предпринимате-
ли из Москвы, Санкт-Петербурга, Новосибирска, Самары 
и других городов развивают этот бизнес по франшизе.
Сколько стоит открыть HARAT’S? Каковы первоначаль-
ный взнос и роялти? Какая точка HARAT’S в России се-
годня наиболее успешна? Каковы планы по завоеванию 
мира? Рассказывает Игорь Кокоуров – создатель сети па-
бов и владелец франшизы.

– Игорь, как правило, 
франшизы идут из центра 
России в провинцию. С се-
тью пабов HARAT’S все вы-
шло наоборот: иркутская 
идея успешно развивается 
в других городах, в том чис-
ле в столице. Как обстоят 
дела сейчас? Какие у вас 
планы?

– По России работает 45 
пабов HARAT’S, мы пред-
ставлены в 21 городе, еще в 
четырнадцати сейчас стро-
ятся новые точки, с десятью 
городами подписаны дого-
воры. К концу года по Рос-
сии  должно быть не менее 
восьмидесяти точек нашей 
сети. В следующем году, ду-
маю, доведем эту цифру до 
трехсот. 

Есть далеко идущий 
план – после России занять-
ся миром. В конце ноября 
открыли первую точку за 
рубежом – в Таиланде, в 
курортном городе Паттайя. 
Есть планы на Европу, США. 
Просто мы подумали – вез-
де же русские живут. У нас 
есть друзья-эмигранты, ко-
торые хотели бы занимать-
ся этим бизнесом – почему 
им не открыть HARAT’S? 

Хотим, чтобы за рубе-
жом HARAT’S был местом, 
куда русские люди – моло-
дежь и люди старшего воз-
раста – могли бы приезжать, 
где можно было бы встре-
титься, найти земляков, 
пообщаться, послушать 
русскую музыку – Юру Шев-
чука, «Би-2», почему нет?

– Какие условия вы вы-
двигаете по франшизе 
HARAT’S?

– У нас все просто. Мы 
берем миллион рублей за 
вход. На первом этапе по-
могаем – сами подбираем 
материалы для отделки, 
даем франчайзи, так как у 
нас скидки хорошие (плитку 
везем из Португалии, ковро-
лин у нас английский, столы 
со стульями – итальянские). 
При открытии бизнесменом 
второго заведения взнос 
– 500 тысяч, третьего – 150 
тысяч. 25 тысяч рублей в 
месяц франчайзи платят 
нам за поддержку. 

– У многих, кто желает 
открыть франшизу, нет до-
статочной суммы для вхо-
да. Многие берут кредиты 
в банке. В Сбербанке, на-
пример, есть специальная 
программа «Бизнес-Старт», 
ориентированная на откры-

тие бизнеса, в том числе, по 
программе франчайзинга… 

– Да, мы как раз сейчас 
переговоры ведем, хотим 
заключить договор, вклю-
чить франшизу HARAT’S в 
список Сбера. Вот есть у нас 
ребята в Омске, открылись 
– хорошо работают, молод-
цы, а на вторую точку пока 
нет денег. И вот тут нужна 
помощь. Мы прорабатыва-
ем этот вопрос со Сбербан-
ком, просим их увеличить 
кредит для частного лица: 
трех миллионов мало. Для 
открытия точки HARAT’S 
нужно 12-13 миллионов ру-
блей, хотим, чтобы они хотя 
бы шесть миллионов – по-
ловину этой суммы – могли 
нашим ребятам давать.

– Вы жесткий, требо-
вательный франчайзер? 
Строго контролируете свои 
точки?

– Я бы никогда не смог 
их контролировать. Я посто-
янно в разъездах, за всеми 
не уследишь. Первое время 
заходишь, конечно, месяц-
два, а потом оно уже само 
работает. Я считаю так: как 
заложено при рождении – 
так и будет. В бизнесе, по 
крайней мере, точно так. Я 
создал такую атмосферу из-
начально, такой интерьер, 
экстерьер сделал, таких лю-
дей привел, которые будут 

управлять, – и получилось. 
– Назовите пять самых 

успешных точек HARAT’S в 
России?

– Как ни странно, самая 
крутая точка – в Самаре. 
Потом Чита, что мне непо-
нятно совершенно, потом 
Кемерово, потом Москва, 
потом уже Иркутск. Самая 
успешная точка в нашем го-
роде – в 130-м квартале. 

– А убыточные точки 
есть? 

– В Шелехове было не-
просто до сентября этого 
года, в таком маленьком го-
роде мы долго искали под-
ходящий способ продвиже-
ния, после того, как нашли, 
ситуация выровнялась, и 
теперь все отлично.

– Часто успешные идеи 
воруют. Вы сталкивались с 
плагиатом?

– Воруют, от этого ни-
куда не денешься. Вопрос, 
какой смысл подразумевать 
под этим словом. Если го-
ворить о том, чтобы пере-

нимать опыт, в результате 
которого получается что-
то новое, – это одно. Мы 
сами так делаем. Я на ос-
нове идей со всего мира 
свой HARAT’S собрал. В 
Ирландии, например, полы 
всегда деревянные, но мне 
нравится ковролин – я его 
взял с Австралии, а потолки 
ирландские, где-то что-то 
американское, где-то ан-
глийское. Все слепили – и 
получилось что-то свое.

Мне кажется, цинично, 
пошло и смешно, когда че-

ловек на сто процентов бе-
рет и «слизывает». Где ин-
дивидуальность, где честь, 
достоинство купеческое? 
С другой стороны, если мы 
предъявим какие-то пре-
тензии юридические к этим 
людям, скорее всего, мы 
проиграем: такое у нас за-
конодательство. Бренд мы 
защитили, а с дизайном – 
никуда не денешься. Захо-
тят – сделают, и ты с ними 
не разберешься.

– Ресторан – это мода, 
паб – тоже. Пока она есть, 

люди к тебе ходят. Не бои-
тесь, что мода на HARAT’S 
пройдет?

– На HARAT’S может 
пройти, а на пиво не прой-
дет. Еще шумеры пили 
пиво, семь тысяч лет назад. 
Семь тысяч лет пили пиво, 
а при моей жизни переста-
нут? Я не думаю, что я такой 
невезучий.

Пивная тема во всем 
мире развивается и будет 
развиваться. Вопрос – как 
пить. Надо снижать оборо-
ты, в более цивилизован-
ных местах сидеть. Любое 
питейное заведение – даже 
дешевое – должно быть ци-
вилизованным, не должно 
там играть ни в коем случае 
никаких шансонов. 

– Какие еще проекты по 
франшизе планируете раз-
вивать? 

– Сейчас работаем над 
сетью лапшичных. В России 
сети лапшичной как тако-
вой нет, это новый проект, 
который мы сами придума-
ли. Весь следующий год бу-
дем полностью заниматься 
им. Хотим задать формат 
бренда и начать продавать 
франшизу. Вложения будут 
небольшие и окупаемость 
достаточно быстрая. 

На конкретных цифрах 
давайте посмотрим. Удо-
вольствие открыть ресторан 
по-хорошему – это где-то 
миллион долларов. HARAT’S 

HARAT’S
• Франшизная сеть – с 2010 года
• 45 точек в 21 городе
• Стартовые вложения – 12-13 миллионов рублей
• Паушальный взнос – 1 миллион рублей
• Роялти – 25 тысяч рублей в месяцв
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Фото А.Федорова

у нас получается – 12-13 мил-
лионов рублей. А лапшич-
ные будут еще дешевле. 

– Как оцениваете ситуа-
цию на рынке ресторанного 
бизнеса в целом?

– Ситуация печальная. 
Вот мы ругаемся: дорого – 
недорого. Стейк десять лет 
назад стоил 800 рублей, 
сейчас где-то тысячу сто-
ит. А за эти десть лет, если 
даже 5% инфляции еже-
годной брать, – сколько это 
уже? А зарплата насколько 
поднялась? А налогов но-
вых сколько ввели? А стейк 
лишь на 20% подорожал за 
10 лет. И все остальное при-
мерно так же. 

Это говорит о том, что 
маржа в ресторанном биз-
несе сужается. Плюс кон-
куренция, ты не можешь 
уже выше потолка прыг-
нуть. Вот нам очень хочет-
ся поднять цены на пиво 
«Guinness», мы уже не 
вмещаемся со всеми рас-
ходами в эти 300 рублей. Но 
как психологический шаг 
сделать – пиво уже не 300, а 
350 рублей? Даже не пред-
ставляю. Зарплаты надо 
поднимать, аренда растет, 
электричество растет – все 
растет. Кроме цены. Но мы 
не унываем, развиваемся и 
будем развиваться дальше.

Анна Масленникова,
Газета Дело

секреты бизнеса
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Инвестиции

Фото Ron NiebruggeС 1984 года состоялось 
восемь Игр, и в шести слу-
чаях из восьми биржевые 
индексы принимающей 
страны оказывались в плю-
се. Не сказать, чтобы это 
было именно ралли – но по-
зитив присутствовал. 

В Goldman Sachs, про-
анализировав картину со-
стояния экономик принима-
ющих стран, сделали вывод 
о том, что фондовые рынки 
принимающей стороны 
следующие 12 месяцев по-
сле Игр демонстрировали 
опережающую динамику по 
индексу MSCI World.

Вообще, самая сильная 
реакция биржевых индексов 
и котировок наблюдается 
обычно в момент жеребьев-
ки – определения страны, 
которая примет следующие 
Олимпийские игры. Как пра-
вило, фондовые рынки по-
сле этого учитывают в цене 
акций предполагаемые объ-

Олимпийское ралли:  
покупай на ожиданиях, продавай на событии?
Фондовый рынок – механизм очень тонкий и чуткий, активно реагирующий на 
любые существенные и не очень новости, факторы, драйверы. Фактор Олимпий-
ских игр тоже учитывается рынком и его участниками – вопрос только в том, как 
именно. Об этом рассуждают аналитики Компании Альпари Александр Разуваев, 
Анна Бодрова и Анна Кокорева.

Банк
Пополняемые вклады Непополняемые вклады

Название вклада Минималь-
ная сумма 
вклада, руб

Срок вклада Диапазон 
ставок,  

% годовых
Выплата процентов Минимальная 

сумма пополне-
ния вклада, руб

Название вклада Минималь-
ная сумма 
вклада, руб

Срок вклада Диапазон 
ставок,  

% годовых
Выплата процентов

Азиатско-Тихоокеанский Банк Надежный+ Любая 62 - 1098 д. 5.00 - 9.80 в конце срока не ограничена - - - - -
АктивКапитал Банк Марафонец от 50 000 732 д. 10.55 ежемесячно от 10 000 Квартальный (Акция до 15.12.2013) от 10 000 92 д. 10.00 в конце срока
АКБ "СОЮЗ" Перспектива от 1 000 93 - 1100 д. 7.25 - 9.25 в конце срока от 1 000 Замороженный процент (Акция до 31.01.2014) от 10 000 367 д. 10.50 ежемесячно
БайкалБанк Электронный *** от 1 000 4 - 12 мес 7.50 - 10.70 в конце срока не ограничена Проценты вперед от 50 000 367 д. 8.00 при открытии вклада
БайкалИнвестБанк Максимальный РОСТ от 3 000 31 - 731 д. 6.00 - 10.00 ежемесячно не ограничена Копилка от 100 000 364 д. 9.25 в конце срока
Байкалкредобанк Байкал "Капитальный" Любая 93 - 732 д. 5.50 - 10.00 в конце срока не ограничена - - - - -
Банк "Народный кредит" Народный доход от 5 000 31 - 730 д. 5.00 - 9.50 в конце срока от 1 000 Народный процент от 5 000 31 - 730 д. 5.50 - 9.50 в конце срока
Банк "ОТКРЫТИЕ" Проще простого от 20 000 91 - 1825 д. 6.70 - 8.70 ежемесячно или в конце срока от 1 000 Классика от 20 000 31 - 1095 д. 4.70 - 9.10 ежемесячно или в конце срока
Банк "Радиан" Только для Вас Любая 10 лет 8.00 раз в полгода не ограничена 5 лет Любая 5 лет 8.50 ежегодно
Банк УРАЛСИБ УРАЛСИБ | Стабильный от 10 000 91 - 1100 д. 5.50 - 7.90 ежемесячно от 5 000 - - - - -
БКС Премьер Универсальный от 50 000 91 - 730 д. 4.50 - 6.10** ежемесячно от 50 000 Доходный от 50 000 91 - 730 д. 4.70 - 6.40** в конце срока
Братский АНКБ Сибирский + от 100 000 91д. - 18мес 5.00 - 9.00 ежемесячно от 10 000 Сберегательный от 10 000 91 д. - 18 мес 5.00 - 9.00 ежемесячно
ВЛБАНК Ваш личный вклад от 150 000 31 - 730 д. 5.00 - 10.00 ежемесячно не ограничена - - - - -
ВостСибтранскомбанк Копилка от 10 000 185 - 740 д. 4.00 - 7.50 ежемесячно от 3 000 Капитал от 200 000 183 - 365 д. 8.00 - 9.00 в конце срока
Гринкомбанк С картой удобно *** Любая 370 д. 10.50 ежемесячно не ограничена - - - - -
КБ "Пойдём!" Солидный от 100 000 1100 д. 9.25 ежеквартально не ограничена - - - - -
МДМ Банк МДМ - Доходный от 3 000 30 - 1500 д. 5.30 - 9.80 ежемесячно или в конце срока возможно - - - - -
Мой Банк Доходные дни + от 1 000 181 д. 8.50 ежемесячно от 1 000 - - - - -
МОСОБЛБАНК Пополняемый 2013 (Акция до 

31.12.2013)
от 1 000 31 - 1080 д. 6.25 - 9.75 ежемесячно не ограничена Накопительный 2013 (Акция до 31.12.2013) от  1 000 91 д. - 3 г 6.50 - 8.25 ежемесячно

МТС Банк Накопительный от 3 000 181 - 720 д. 7.35 - 9.40 ежемесячно от 3 000 Высокий доход от 5 000 31 - 550 д. 3.50 - 9.00 в конце срока
ОГНИ МОСКВЫ Подарок под ёлку от 30 000 93 - 367 д. 6.75 - 10.75 ежемесячно от 10 000 - - - - -
Примсоцбанк Привлекательный 2 от 10 000 730 д. 8.60 - 9.30* ежемесячно от 5 000 - - - - -
Промсвязьбанк Мои возможности от 30 000 181 - 731 д. 6.60 - 7.84* ежемесячно не ограничена Моя выгода от 10 000 181 - 731 д. 7.30 - 9.40** в конце срока
СКБ-Банк Счастливая монета от 10 000 1 - 1080 д. 3.00 - 9.75 ежеквартально не ограничена Хозяин! от 5 000 1 - 730 д. 1.00 - 10.00 в конце срока
Транснациональный банк Актуальный от 10 000 95 - 1100 д. 9.00 - 10.60* ежемесячно от 1 000 Максимальный от 30 000 15 - 1095 д. 7.00 - 10.75 ежемесячно
ФИНАМ МАКСИМУМ+ от 10 000 31 - 731 д. 7.00 - 11.00 ежемесячно или в конце срока возможно МАКСИМУМ от  100 000 180-364 д. 8.50 - 11.00 ежеквартально

Банки с госучастием
Байкальский банк Сбербанка России Пополняй Онл@йн от 1 000 3мес - 3года 4.85-7.58*, ** ежемесячно налич. - от 1 000 

безнал. - не огранич.
Растущий от 1 000 до 732 д. 5.10 - 8.50 ежемесячно

ВТБ24 ВТБ24 - Целевой - Телебанк от 10 000 181 - 1100 д. 5.90 - 7.83** ежемесячно от 1 000 ВТБ24 - Доходный-банкомат*** от 5 000 91 - 395 д. 5.65 - 7.75** в конце срока
Дальневосточный банк Высокий доход от 3 000 3мес - 1.5 года 5.00 - 8.00 в конце срока не ограничена - - - - -
Россельхозбанк Накопительный (Акция до 15.03.2014) от 3 000 91 - 730 д. 7.05 - 8.60** ежемесячно от 3 000 Классический (Акция до 15.03.2014) от 3 000 31 - 1460 д. 6.05 - 10.75** в конце срока
Связь-Банк Чемпион от 15 000 12, 60 мес 8.70 - 9.10 ежемесячно не ограничена Сберегательный резерв от 5 000 31 - 181 д. 5.50 - 7.80 в конце срока

Вклады в рублях. Иркутск Данные на 02.12.2013,   
www.sia.ru

Примечания. При подготовке использована информация, предоставленная банками для SIA.RU,  которые имеют соответствующую лицензию на привлечение во вклады и работают в Иркутской области. К участию в рейтинге не допускались специальные вклады (пенсионные, инвестиционные, «ступенчатые» (по которым ставка различается в разные периоды вклада),  детские, 
страховые), повышенный процент по которым был обеспечен дополнительными условиями. Когда, чтобы получить большую ставку, клиент, к примеру, должен купить паи определенных ПИФов, застраховать свою жизнь или имущество и т.д. Для рэнкинга были выбраны все стандартные вклады, действующие 1 декабря 2013 года. При выборе из нескольких вкладов у одного банка 
предпочтение отдавалось наиболее доходному. * Эффективная ставка (доходность по вкладу с учетом капитализации процентов). ** Эффективная ставка (доходность по вкладу при условии открытия вклада через интернет). ***  Только для владельцев пластиковых карт

Про выбор банка. Когда-то 
в Советском Союзе у нас был 
только один банк – Сберкас-
са. По инерции храню старую 
сберкнижку с символической 
суммой на счете, но не пользу-
юсь ею. В силу своей массово-
сти Сбербанк не всегда может 
похвастаться отсутствием оче-
редей. ВТБ24 – банк, на чьи зар-
платные карты получают свои 
гонорары работники областной 
Филармонии и многих других 

«Ростовщики и старухи-процентщицы никогда  
не были положительными героями народных сказок»
Дечебал Григоруцэ, композитор, музыковед, член Союза композиторов 
России, органист, солист Иркутской областной Филармонии, рассказывает 
о своем отношении к деньгам в рубрике «Личные финансы»

Фото М.Свининой

учреждений культуры, так что 
этот банк тоже выбрали за меня. 
Единственный банк, который я 
выбрал сам, – Альфа-Банк. 

Одной из привлекательных 
черт этого банка вижу наличие 
очень удобного и бесплатно-
го интернет-сервиса. Можно 
управлять своими финансами 
практически в любой точке 
мира. Большой льготный срок 
кредитной карты,100 дней без 
процентов. Привлекают пар-

тнерские программы, когда, 
платя по карте, получаешь бо-
нусные мили для бесплатного 
полета на самолете. А я люблю 
путешествовать!

Про валюты. Вспоминается 
анекдот из 90-х, когда новый 
русский приехал первый раз в 
США, и самым большим откры-
тием для него было, что, оказы-
вается, наши баксы – это «их-
ние» деньги! Мне не нравится, 
когда в России расплачиваются 
долларами или евро, например. 
Пусть процветает рубль! Если 
есть возможность обойтись 
без иностранной валюты, я это 
делаю. 

Про кредиты. Пользовался  
только кредитной картой и лишь 

при острой необходимости. Кто-
то из святых отцов говорил: 
«Кто дает в долг и не просит на-
зад, поступает как Бог. Кто дает в 
долг и берет назад столько же, 
поступает как человек. Кто дает 
в долг и требует сверх того, по-
ступает как бес». Ростовщики и 
старухи-процентщицы никогда 
не были положительными ге-
роями народных сказок и худо-
жественной литературы. Любой 
разумный человек понимает, 
что лучше в эту кабалу не по-
падаться. Нужно жить по сред-
ствам и не играть в «крутого», 
если ты таковым не являешься. 
Единственный кредит, в кото-
рый я бы согласился влезть (и 
только в самом крайнем случае, 

когда другого выхода просто 
нет) – это ипотека. 

Про карты. Картами, конеч-
но, пользуюсь. Предпочитаю их 
наличным деньгам. Карта – это 
удобно. Плюс возможность рас-
плачиваться по интернету, не 
выходя из дома. Можно поку-
пать авиабилеты, бронировать 
места в отелях, заказывать раз-
личные товары в интернет-ма-
газинах.

Про финансовые прин-
ципы. Их несколько. Жить по 
средствам. Покупать только то, 
что действительно нужно. Луч-
ше дороже, но качественней. 
Лучше хорошо, чем «круто». 
Десятую часть тратить на беско-
рыстную помощь. Относиться 

к деньгам легко, не как к цели, 
но как к средству. Экономия без 
скаредности. Избегать долгов. 
Стремиться к финансовому  
росту. 

Про расходы. Люблю тра-
тить деньги на музыкальную 
аппаратуру, студийное обору-
дование. Ну и, конечно, на путе-
шествия. Отдыхать люблю или 
в Прибайкалье, или за рубежом. 
Дома лучше отдыхать, потому 
что наша природа самая краси-
вая и родная во всех смыслах. 
Но очень неплохо бывает также 
бывать и за границей. Столько 
мест, где я еще не был! Наша 
планета удивительна и прекрас-
на. Хотелось бы увидеть на ней 
побольше всего.
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емы инвестиций, и после-
дующие реакции выглядят 
куда более сглаженными.

Будет ли олимпийское 
ралли на российском фон-
довом рынке – вопрос 
спорный, и однозначного 
ответа на него дать нельзя. 
Многие инвесторы настро-
ены крайне позитивно, что 
само по себе очень важно. 
Напомним, Олимпиада со-
стоится с 7 по 23 февраля 
2014 года.

Первым и основным 
козырем «быков» является 
решение ФРС относительно 
программы количествен-
ного смягчения в США. 
Данные по ВВП радуют, 
статистика по безработи-
це противоречива. Однако 
ясно, что пока печатный ста-
нок останавливаться не со-
бирается. Вторым, не менее 
важным, фактором являет-
ся успешность проведения 
Олимпийских игр нашей 

страной. С самого начала 
зарождения идеи прове-
дения зимних игр в Сочи в 
зарубежной прессе ходит 
большое количество нега-
тивных отзывов и слухов. 
Мир в целом и глобальные 
инвесторы в частности по-
прежнему смотрят на Рос-
сию через западные СМИ 
или кривое англо-саксон-
ское зеркало. Однако ожи-
дания успеха Сочи с высо-
кой вероятностью вдохнут 
в спекулянтов и инвесторов 
позитив, который может от-
разиться на рынке. Высокий 
уровень организации меро-
приятия позволит предста-
вить Россию в другом свете, 
показать мировой обще-
ственности, что мы развива-
емся и способны проводить 
международные меропри-
ятия на достойном уровне. 
Олимпийские игры – это не 
деньги на ветер, как счи-
тают некоторые скептики, 

это важная имиджевая со-
ставляющая репутации 
любой развитой и сильной 
страны. А также мощный 
фактор развития всего Юга 
России. Во все времена 
вложения государства в ин-
фраструктуру – это мощный 
рычаг стимулирования ин-
вестиционной активности и 
экономического роста.   

Вероятно, лидерами 
роста на Олимпийском рал-
ли станут акции компаний 
– спонсоров Олимпиады. 
На текущий момент тако-
выми являются: Сбербанк, 
Роснефть, Ростелеком, 
Аэрофлот и Мегафон. При 
этом все бумаги, кроме 
Ростелекома, выглядят не-
дооцененными с фунда-
ментальной точки зрения. 
Вероятно, не останутся без 
внимания и акции компа-
ний, которые каждое полу-
годие радуют неплохими 
дивидендами своих акцио-

неров: МТС, Газпром нефть, 
ЛУКОЙЛ. Рост рынка перед 
Олимпиадой в целом, ве-
роятно, составит 10-25%. 
При этом старт Олимпиады, 
вероятно, станет поводом 
к коррекции, старое прави-
ло «покупай на ожиданиях, 
продавай на событии» ни-
кто не отменял.

Кроме олимпийского 
фактора влияние на рос-
сийский фондовый рынок 
будет оказывать состояние 
отечественной экономи-
ки. Сейчас темпы прироста 
ВВП медленно сокращают-
ся, бороться с инфляцией 
не получается. Даже глава 
Минфина РФ Антон Силу-
анов сомневается в дости-
жении роста ВВП России по 
итогам 2013 года прогноз-
ного значения в 1,8%. Хотя 
ранее ведомство прогнози-
ровало рост в 2,4%. Также 

министерство не исключает, 
что и инфляция в России 
по итогам 2013 года превы-
сит официальный прогноз 
властей на 0,2% и достигнет 
6,2%. Правительство ищет 
способы оживить промыш-
ленность России.

Конечно, не стоит за-
бывать о ценах на нефть, 
не секрет, что падение не-
фтяных котировок не спо-
собствует росту российских 
фондовых индексов. Одна-
ко мы настроены позитив-
но и ожидаем восходящей 
динамики на отечествен-
ных площадках. Индексы 
ММВБ и РТС находятся на 
приемлемых уровнях и, при 
отсутствии глобальных фи-
нансовых перемен, будут 
показывать положительную 
динамику.

Так что делайте ставки, 
господа!
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Инвестиции

– Эдуард, давайте начнем с нача-
ла: что такое структурный продут и 
почему все больше инвесторов об-
ращают на него свое внимание? 

– Структурный продукт – хоро-
шая альтернатива большинству из-
вестных способов инвестирования. 
Преимущество состоит в возможно-
сти выбрать удобный срок вложений 
и сбалансировать уровень доходно-
сти с уровнем риска в соответствии с 
целями конкретного человека.

По сути, структурный продукт – 
это  «упакованный» в единый порт-
фель набор финансовых инструмен-
тов, подобранных в определенной 
пропорции. В состав структурного 
продукта входят инструменты без-
рисковые (с фиксированной доход-
ностью) и рисковые, позволяющие 
участвовать в росте рынка. При этом 
доли их таковы, что доходность 
безрисковой части компенсирует 
максимальный убыток по риско-
вым активам. В итоге максимальная 
просадка портфеля не превышает 
заданной инвестором величины.  
К примеру, вы можете ограничить 
свой портфель максимальным убыт-
ком 10% или вообще отказаться от 
риска и выбрать продукт со 100%-ой 
защитой капитала2.

– Я правильно понимаю: сама 
«структурность» и обеспечивает за-
щиту структурных продуктов?

– Совершенно верно. Защита 
заложена в сами структурные про-
дукты и реализуется благодаря двум 
обязательным составным частям:

1 часть – защитная часть, инве-
стиции в депозит или облигации вы-
сокого кредитного качества;

2 часть – инвестиционная часть, 
один или несколько производных 
инструментов, которые позволяют 
получить доходность на всю сумму 
инвестирования. Именно благодаря 
такой структуре достигается заранее 
известный и зафиксированный уро-
вень защиты.

– Может ли структурный про-
дукт защитить рублевые инвести-
ции от возможных скачков курса 
доллара?

– Да, в БКС Премьер как раз есть 
структурный продукт, решающий 
эту актуальную для многих задачу. 
Он носит «говорящее» название: 
«Защищенный рубль».    

Условия просты: инвестор при 
любом стечении обстоятельств 
получает фиксированную ставку 
в размере 10% годовых в рублях. 
Кроме того, если доллар вырастет 
по отношению к рублю за время 
нахождения в продукте на опреде-
ленную величину или больше того, 
то инвестор получит ставку до 16%* 
годовых3.

– Этот структурный продукт 
выглядит хорошей альтернативой 
обычному банковскому вкладу в 
рублях. 

– Действительно, так. С одной 
стороны инвестор получает хоро-
шую рублевую доходность, не опа-
саясь падения доллара и не неся 
расходов на конвертацию, а с дру-
гой стороны, наши инвестиции из-

Директор БКС Премьер в Иркутске Эдуард Семёнов: 
«Структурные продукты: как заработать,  
не рискуя своим капиталом»
Глава Иркутского филиала одной из крупнейших инвестиционных ком-
паний России1 ответил на вопросы о стремительно набирающем попу-
лярность виде инвестиций – структурных продуктах с защитой капитала. 

бегают рисков, связанных с резким 
удорожанием курса доллара. В слу-
чае роста доллара инвестор все так 
же остается в рублях, зато получает 
повышенную доходность, которая 
призвана компенсировать возмож-
ную нестабильность.

– Для лучшего понимания хоте-
лось бы сравнить структурные про-
дукты с другими инструментами. 
Например, чем СП отличается от 
ПИФа?

– Важно понимать, что струк-
турный продукт – это не ПИФ (па-
евой инвестиционный фонд) и не 
доверительное управление, здесь 
ничего не зависит от мастерства 
управляющего или выбранной им 
стратегии управления. Это изна-
чально жесткая сборка, которая ра-
ботает как часы на один из заранее 
известных результатов. Еще один 
важный плюс – в структурные про-
дукты с полной защитой можно 
входить в любое время – рыночный 
риск отсутствует полностью. Если вы 
ошиблись и купили акции перед па-
дением – получите убытки, если ку-
пили структурный продукт с полной 
защитой – худшее, что может слу-
читься – получите нулевой доход. 
Ну и, конечно, основной плюс – это 
жестко заданное соотношение риск/
доходность и возможность участво-
вать в рыночных движениях, не 
неся рыночных рисков.

– Неужели у СП нет недостатков?
– Основной и, на мой взгляд, 

единственный недостаток структур-
ных продуктов заключается в том, 
что из них либо нельзя (для неко-
торых типов) либо крайне неэф-
фективно выходить досрочно. При 
досрочном расторжении (напри-
мер, инвестор хочет выйти из 12-ме-
сячного продукта через 6 месяцев) 
структура продукта разрушается, и 
результат может совсем не соответ-
ствовать ожиданиям (при досроч-
ном расторжении даже по продукту 
с полной защитой можно получить 
убыток!). Таким образом, при по-
купке структурного продукта нужно 
точно знать, что инвестированная в 
него сумма не потребуется вам до 
даты его погашения.

– Каков оптимальный срок для 
структурного продукта?

– При инвестировании в струк-
турные продукты вопрос о выборе 
срока является одним из ключевых. 
Конечно, срок может просто опре-
деляться потребностями клиента: 
скажем, он знает, что деньги ему 
понадобятся через год. В этом слу-
чае разумно и выбирать продукт на 
такой период. Но с другой стороны, 
в продукты «зашиты» инвестицион-
ные стратегии, а у них, как правило, 
есть оптимальный срок реализации, 
который важно учитывать. Лучше 
всего это делать вместе с финан-
совым советником БКС Премьер, 
который подскажет оптимальное 
решение в зависимости  от вашей 
готовности к риску.

– К слову, с точки зрения готов-
ности инвестора к риску, кому под-
ходит структурный продукт?

– Можно уверенно говорить, 
что структурный продукт – это ин-
струмент, максимально удовлетво-
ряющий запросы консервативного 
инвестора, не склонного принимать 
высокий риск, однако желающего 
участвовать в росте финансовых 
рынков. 

– Какова сумма входа в этот ин-
струмент?

– Разные структурные продукты 
предусматривают разные суммы 
входа. Некоторые начинаются от 300 
тыс. рублей, другие от  500 тыс. ру-
блей, 1 млн, 5 млн. Важно отметить, 
что есть и продукты с ограничением 
максимума, например, тот же «За-
щищенный рубль» предусматри-
вает ограничение входа не более 5 
млн руб. для физических лиц.

– Подойдем к вопросу с дру-
гой стороны. Предлагаю сравнить 
структурные продукты с другими 
инструментами на примере кон-
кретного актива. Скажем, я хочу за-
работать на росте золота. Что мне 
выбрать: металлический счет, по-
купку слитков или структурные про-
дукты? Что выгоднее?

– Если главный критерий – выго-
да, то слитки подходят вам меньше 
всего. Ведь, как минимум, нужно 
будет заплатить налоги (например, 
НДС), расходы на которые могут не 
покрыть рост цены золота. Метал-
лический счет оптимизирует налоги, 
избавит от расходов на хранение, к 
тому же, в любой момент можно по-
лучить свой слиток, заплатив, прав-
да, при этом налог. 

Если вы настроены на использо-
вание золота для получения инве-
стиционного дохода, то вам больше 
подойдут структурные продукты. В 
БКС Премьер есть целый ряд про-
дуктов на рост золота, как с полной, 
так и с частичной защитой. 

Если вы готовы рисковать ради 
возможной большей доходности, 
можно обратить внимание на фью-
черсы на золото. Обращаю ваше 
особое внимание, что это очень за-
нимательный, но и один из самых ри-
скованных инструментов, и больше 
он походит опытным инвесторам. 

Конечно, этой краткой инфор-
мации недостаточно для принятия 
осознанного решения. При любом 
виде инвестирования я настоятель-
но рекомендую получить квалифи-
цированную консультацию финан-
сового советника БКС Премьер.

– Чем в БКС Премьер занимает-
ся финансовый советник?

– Главная функция финансово-
го советника – создать для вас про-
грамму управления личными фи-
нансами и помогать в реализации 
ваших финансовых целей.  

– Если я просто буду больше 
зарабатывать и меньше тратить, 
разве я не смогу достичь своих фи-
нансовых целей? Зачем мне финан-
совый советник?

– Вот малая толика вопросов, в 
ответах на которые вам потребует-
ся профессиональная помощь:

1. Какую сумму нужно отклады-
вать? Насколько надо урезать свои 

расходы или, наоборот, увеличить 
доходы? Какими возможными 
способами это можно сделать (с 
помощью грамотного сочетания 
инвестиционных, кредитных, стра-
ховых, пенсионных инструментов 
и элементов налогообложения)? 

2. Куда именно откладывать: 
на вклад, в акции, в облигации, в 
недвижимость, в золото, во что-
то иное? В какой пропорции? В 
какой валюте? Какую часть ваших 
сбережений? Как часто надо пере-
сматривать свою стратегию инве-
стиций? 

3. Стоит ли откладывать сво-
бодные средства либо выгоднее 
взять кредит? На какой срок? На 
какую сумму? В какой валюте? 

4. Как защитить себя от ри-
сков, что в какой-то момент вы не 
сможете зарабатывать (потеря ра-
боты, потеря трудоспособности 
и т.д.)? Как подстраховать себя от 
рисков, что в какой-то момент вы 
не сможете ничего откладывать 
на будущее из-за непредвиденных 
крупных расходов (затопление 
квартиры, ущерб автомобилю в 
ДТП и т.д.)? 

На все эти вопросы нельзя от-
ветить простым «надо больше от-
кладывать», и здесь-то и нужен 
профессионал в сфере личных 
финансов – финансовый советник. 

– Я правильно понимаю, что 
финансовый советник создает для 
клиента некую программу дости-
жения финансовых целей?

– Да. Персональный финансо-
вый план – это стратегия достиже-
ния финансовых целей с помощью 
грамотно подобранных различных 
финансовых инструментов. В этой 
стратегии должна быть описана 
цель, вероятность ее достижения 
с использованием рекомендуемой 
комбинации финансовых продук-
тов и предполагаемой суммы разо-
вых и регулярных инвестиций.

– С каким уровнем дохода име-
ет смысл составлять финансовый 
план?

– Финансовый план имеет смысл 
составлять, если у человека есть 
какие-то первоначальные накопле-
ния (как правило, от  100-300 тыс.), 
а также есть положительная раз-
ница между доходами и расходами 
(от 10-15 тыс. руб./мес.), которую 
можно направить на финансовые 
цели. Тогда можно разрабатывать 
комбинации из разных финансовых 
продуктов для воплощения желае-
мого. Если же разницы нет или она 
незначительна, то рекомендовать 
какие-либо способы достижения це-
лей не получится: нет возможности 
инвестиций, нет свободных средств 
для выплат по кредиту, нет средств 
для приобретения базовых страхо-
вых программ и т.д.

– Какую роль в персональном 
финансовом плане могут играть 
структурные продукты? 

– При составлении ПФП обя-
зательно комбинируются кратко-
срочные, среднесрочные и долго-
срочные инструменты, которые в 
совокупности ведут к достижению 
запрограммированных финансо-
вых целей. Структурные продукты 
– хороший инструмент для «сред-
несрочной» и «краткосрочной» ча-
стей плана.  

В заключение хочу сказать, что 
сейчас существует огромное мно-
жество различных структурных 
продуктов. Разобраться в них и 
определить, какой подходит имен-
но вам, поможет финансовый со-
ветник, который подберет опти-
мальное решение под ваши цели 
и задачи. Структурный продукт 
– один из наиболее интересных 
инструментов для инвесторов на 
сегодняшнем рынке. 

г. Иркутск, ул. Свердлова, 43а.  
т.(3952) 40-60-80, 20-22-55.   

www.bcspremier.ru

1. ООО «Компания БКС», лицензия №154-04434-100000 от 10.01.2001 на осуществление брокерской деятельности. Выдана ФСФР. Без ограничения срока действия. http://bcs.ru/ratings. 2. Только для структурных продуктов с полной защитой и при условии исполнения структурного продукта в полном объеме согласно его условиям. Структурный продукт – внебиржевой срочный контракт. 
Инвестор дополнительно несет расходы по выплате премии контрагенту по структурному продукту, вознаграждения брокеру, депозитарию, по возмещению расходов, уплате налогов и иные расходы. 3. 16% годовых в рублях от инвестированной суммы в случае выполнений условия продукта (2), при сроке инвестирования 1 месяц и пороговом значении 1 равному курсу последней 
сделки по инструменту USDRUB_TOM на валютном рынке ОАО Московская Биржа +5%. Структурный продукт – срочный внебиржевой контракт. Базисный актив – официальный курс доллара США по отношению к рублю РФ, установленный ЦБ РФ. Минимальная сумма инвестирования 300 000 рублей. Максимальная сумма инвестирования 5 000 000 рублей. Пороговое значение 1 – 
установленное клиентом значение на момент подачи поручения на заключение контракта, которое соответствует курсу последней сделки по инструменту USDRUB_TOM на валютном рынке ОАО Московская Биржа (далее – «курс сделки»), увеличенному на 3% или 5%, в зависимости от выбора клиента. Пороговое значение 2 — показатель курса доллара США по отношению к рублю РФ 
в размере 300 000 рублей РФ за 1 доллар США. Условия продукта: (1) в случае если на дату исполнения продукта значение базисного актива, будет ниже порогового значение 1 либо выше порогового значения 2, то клиенту возвращается инвестированная сумма (в рублях), а также выплачивается ставка 10% годовых; (2) в случае если на дату исполнения продукта значение базисного 
актива будет выше порогового значения 1 и ниже порогового значения 2 то клиенту возвращается инвестированная сумма (в рублях), а также выплачивается ставка, в зависимости от условий, зафиксированных при подаче поручения на заключение контракта: при «курсе сделки» +3% на 1 мес. – 14% годовых; при «курсе сделки» +5% на 1 мес. – 16% годовых; при «курсе сделки» +3% и 
на срок до 30.12.2013 – 13% годовых; при «курсе сделки» +5% на срок до 30.12.2013 – 14% годовых. Предложение осуществляется в рамках рекламной акции, проводимой ООО «Компания БКС» в период с 15.04.2013г. по 31.12.2013 г. (включительно). Клиент дополнительно несет расходы по уплате брокерской комиссии в размере 0,059% либо 0,118% в зависимости от отсутствия/наличия 
ручательства БКС за контрагента, по уплате налогов и иные расходы. Участником акции является тот, кто в период акции заключил генеральное соглашение с ООО «Компания БКС». Количество заключаемых в рамках Предложения контрактов ограничено. Один участник акции в рамках Предложения может заключить только один контракт. Подробнее об условиях проведения рекламной 
акции, правилах проведения акции, количестве контрактов, сроке, месте, порядке подаче подачи поручений на заключение контрактов можно узнать на сайте www.bcspremier.ru, в офисах ООО «Компания БКС» и по телефону горячей линии 8-800-500-40-40. Предложение действительно для клиентов, заключивших генеральное соглашение с ООО «Компания БКС» после 1 апреля 2013 
года. Условия действительны на 16.08.2013 г. ООО «Компания БКС», лицензия № 154-04434-100000 от 10.01.2001 на осуществление брокерской деятельности. Выдана ФСФР. Без ограничения срока действия. 4. По данным РБК. Рейтинг. Источник: http://rating.rbc.ru/articles/2013/03/05/33897976_tbl.shtml?2013/03/05/33897861. 5. Подтверждено 12.04.2013 г. Доступно на официальном сайте 
НРА: http://www.ra-national.ru/companies/233. 6. По данным Московской биржи. Источник:  http://bcs.ru/ratings. 7. По данным на 30.06.2013 г. 8. По данным на 31.12.2013 г. Источник – РБК. Рейтинг: http://rating.rbc.ru/articles/2013/03/05/33897976_tbl.shtml?2013/03/05/33897883

Фото А.Федорова
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Инвестиции

В Газете Дело публикуются материалы, предоставленные аналитиками и трейдерами российских и зарубежных инвестиционных компаний и банков. Их мнения могут не совпадать с мнением редакции Газеты Дело. Авторы комментариев не берут на себя ответственность за действия, предпринятые на основе данной информации. С появлением новых данных по рынку позиция авторов может меняться. Представленные в комментарии мнения 
выражены с учетом ситуации на момент публикации материала. Комментарии носят исключительно ознакомительный характер; они не являются предложением или советом по покупке либо продаже ценных бумаг. Стоимость ценных бумаг может увеличиваться и уменьшаться, результаты инвестирования в прошлом не определяют доходы в будущем, государство не гарантирует доходность инвестиций в ценные бумаги.

– Константин, уходящий 
год был крайне непростым 
для российского фондового 
рынка. Подведите его итоги.

– Российский рынок в 2013 
году в очередной раз показал 
свою зависимость от мировых 
цен на энергоносители, метал-
лы и прочие полезные иско-
паемые. В результате общего 
снижения спроса на черные и 
цветные металлы, а также на 
уголь мы увидели снижение 
капитализации компаний, свя-
занных с этими отраслями. При 
этом стабильные цены на нефть 
позволили нефтяным компани-
ям увеличить свою прибыль, 
это показало стабильность 
нефтяной отрасли. В итоге ос-
новные индексы российского 
фондового рынка практически 
не изменились по отношению 
к началу года, однако ряд ком-
паний снизились существенно, 
в некоторых случаях до уровня 
2008 года. Годовая динамика 
российского фондового рынка 
также шла вразрез с основны-
ми мировыми площадками, где 
наблюдался устойчивый рост. 

Позитивными тенденция-
ми стало то, что правительство 
продолжило стимулирование 
граждан, вкладывающихся в 
фондовый рынок, и приняло 
поправки в Налоговый кодекс, 
позволяющие получить льго-
ты по налогам на доходы фи-
зических лиц от операций с 
ценными бумагами. Контроль 
за финансовыми рынками пе-
решел к единому регулятору 
– Центральному Банку России. 

– Назовите пять наиболее 
заметных событий на рынке 
акций в этом году.

– В первую очередь, за-
помнился невероятный рост 
акций розничной сети «Маг-
нит», которые преодолели от-
метку 9000 рублей за акцию. 
К слову, одна акция в 2009-м 
стоила всего 300 рублей. Ин-
вестор, купивший акции в 2009 
году на 100 тысяч рублей, уже 
заработал 3 миллиона рублей.

Второе – американский 
фондовый рынок установил 

исторический максимум. При-
чем большинство экспертов 
уже больше года оценивают 
его скептически. За более чем 
столетнюю историю американ-
ский фондовый рынок никогда 
не покорял такие вершины. Это 
в очередной раз подтверждает 
правило «покупай, когда всем 
страшно, и продавай, когда все 
жадные». 

Третье – европейский эко-
номический кризис, начавший-
ся в Греции в середине 2011 
года, теперь позади. Во втором 
квартале 2013 года ВВП Евро-
зоны вышел в положительную 
область, что подтверждает 
окончание рецессии.

Четвертое – российские 
государственные компании 
заплатят рекордные дивиден-
ды за 2013 год. Дивидендная 
доходность индекса ММВБ со-
ставит 6-7%. Такого нет нигде в 
мире.

Пятое – переход биржи на 
новый режим торгов «Т+2». 
Это позволяет трейдеру за-
действовать 8 плечо. Условно 
говоря, на свои 10 тысяч ру-
блей можно взять сверху еще 
80 и иметь общую позицию на 
90 тыс. руб. Это может в 8 раз 
увеличить потенциальную до-
ходность от сделки, но и несет 
дополнительные риски.

– Насколько сегодня рос-
сийский фондовый рынок за-
висит от внешних факторов? 
Почему не реагирует на рост 
американского рынка?

– Американский рынок бо-
лее емкий и весь капитал при-
влек на себя. С российского 
рынка иностранный капитал 
наоборот бежит. Тенденция 
прослеживается именно с того 
момента, когда российский 
рынок был на максимумах 
(апрель-июль 2011 года).

Основной внешний фак-
тор – цены на сырье (нефть, ни-
кель, медь, алюминий, сталь). 
На данный момент цены 
сильно упали, в отдельных 
случаях – ниже себестоимости. 
Многие предприятия стано-
вятся нерентабельными и за-

крываются. Это общемировая 
тенденция. При этом мировое 
потребление ресурсов растет. 
В результате рано или поздно 
возникнет дефицит, и цены на 
сырье снова вырастут. Сейчас 
весьма выгодный момент для 
инвестиций. Россия, как сырье-
вая держава, выиграет больше 
остальных.

– А какие риски есть сейчас 
в самой России? И как они мо-
гут повлиять на рынок акций?

– Из рисков в России мы ви-
дим ухудшение промышлен-
ного производства и замедле-
ние ВВП в первой половине 
2014 года, что может спрово-
цировать рост безработицы, 
снижение потребительских 
расходов. Также в 2014 году 
продолжится рост закреди-
тованности населения и рост 
просроченных и невозврат-
ных кредитов. При развитии 
данного сценария под ударом 
окажется банковский сектор, а 
с учетом проводимой сейчас 
политики Центрального Бан-
ка по зачистке «некачествен-
ных» кредитных учреждений, 
в ближайший год мы можем 
услышать еще о нескольких 
громких банкротствах. Все 
эти события снизят доверие 
к банковским вкладам, и мы 
ожидаем, что частный и кор-
поративный капитал начнет 
перетекать из банковских вкла-
дов в надежные инструменты 
фондового рынка (облигации, 
структурные продукты, фонды 
недвижимости, зарубежные 
акции,  еврооблигации и акции 
государственных компаний 
с высокими дивидендами), а 
также в валютный рынок и зо-
лото. 

– Есть ли предпосылки 
для роста российского рынка 
акций?

– Главная предпосылка 
для роста российского рынка 
в 2014 году – это его сохраня-
ющаяся фундаментальная не-
дооценка к аналогам. Проще 
говоря, точно такие же компа-
нии, как у нас, с точно такими 
же показателями по прибыли 

и выручке где-нибудь в Арген-
тине, Австралии или на Филип-
пинах стоят в 2-3 раза дороже. 
Скептики в этом случае всегда 
кивают на политические фак-
торы, но фондовые рынки в 
Пакистане, Нигерии и Египте,  
находящихся на грани граж-
данской войны, и то торгуются 
с премией. На планете сейчас 
нет более привлекательного 
рынка, чем Россия по показате-
лю P/E (цена/прибыль).

Если переходить к кон-
кретным драйверам роста, ко-
торые позволят российскому 
рынку догнать конкурентов, то 
их несколько. Первый фактор – 
это стартующая в начале года 
Олимпиада в Сочи. Это собы-
тие, как показывают исследо-
вания, прибавляет гражданам 
потребительского оптимизма 
и вызывает дополнительный 
прирост ВВП на уровне 1% за 
год.

Второй фактор – это се-
рьезный рост дивидендных 
выплат. С 2014 года все госком-
пании специальным распо-
ряжением Правительства РФ 
обязаны направлять на диви-
денды своим акционерам не 
менее 25% чистой прибыли по 
международным стандартам, 
что должно улучшить рейтинг 
госкомпаний, их инвестицион-
ную привлекательность перед 
приватизацией и значительно 
пополнить бюджет. К примеру, 
Газпром за 2013 год заработа-
ет не менее 1,3 трлн. рублей. 
Значит 325 млрд. он отдаст 

своим акционерам. С учетом 
того, что одна акция Газпрома 
сейчас стоит 142 рубля, чистая 
доходность составит больше 
10%. До закрытия реестра в на-
чале мая осталось около 5 ме-
сяцев, значит, доходность ка-
питала в годовых будет выше 
22%. Это обеспечит неплохой 
спрос на бумаги в первой по-
ловине года.

Третий фактор – это пере-
ток капитала. В условиях не-
прекращающейся эмиссии 
денег, проводимой Центро-
банками США, ЕС и Япония, 
инвесторы в какой-то момент 
захотят поменять виртуаль-
ные доллары и евро на ре-
альные активы. В этом плане 
ряд российских компаний яв-
ляются заметными игроками 
на глобальном рынке. Напри-
мер, Газпром – №1 в мире по 
добыче газа, Роснефть – №1 в 
нефтяной отрасли, ГМК «Но-
рильский никель» и РУСАЛ 
– ведущие производители ни-
келя и алюминия, Уралкалий 
– крупнейший производитель 
удобрений и т.д.

– Какие акции вы считаете 
перспективными для инвести-
ций в 2014 году? Стоит ли при 
формировании портфеля учи-
тывать дивидендные истории?

– В следующем году мы 
предлагаем две простые стра-
тегии. Первая – это покупка 
акций госкомпаний, где диви-
дендный доход превышает до-
ходность по банковскому вкла-
ду. Речь идет о крупнейших 

фишках, таких как Газпром, 
Роснефть, Сбербанк, Ростеле-
ком, Алроса и т.д. В случае при-
тока капитала именно акции 
наиболее крупных компаний 
подорожают первыми, а если 
стагнация продолжится, то ин-
вестор убережет капитал от ин-
фляции, получив дивиденды. 
К слову, в этом году дивиденд 
от инвестиций в акции Сбер-
банка может быть больше, 
чем доход от сопоставимого 
по размеру вклада. Рядовые 
инвесторы даже не догадыва-
ются об этом. 

Вторая стратегия – это ин-
вестиции в акции экспортеров. 
Здесь наша идея заключается 
в следующем. Курс рубля к 
доллару колеблется районе 
27-33 уже более 13 лет. За эти 
годы инфляция в России со-
ставила почти 200%, тогда как 
в США – менее 30%. В резуль-
тате наша экономика потеряла 
в конкурентоспособности. Но-
вая глава Центробанка России 
Эльвира Набиуллина хочет 
поддержать и бюджет, и экспор-
теров, намеренно, но плавно 
ослабляя рубль. Это увеличит 
рублевую выручку компаний и 
их прибыли, что скажется на их 
акциях. К таким компаниям мы 
относим нефтяной сектор (Рос-
нефть, ЛУКОЙЛ, Сургутнефте-
газ), металлургию (Северсталь, 
ГМК «Норильский никель», 
Новолипецкий меткомбинат), 
горнодобычу (Уралкалий, Ме-
чел, Алроса), оружие (Иркут, 
Роствертол).

Что принес 2013 год российскому фондовому рынку? Какие вну-
тренние и внешние факторы оказывали на него влияние? В чьи  ак-
ции стоит вложиться в 2014-м? На эти и другие вопросы Газете Дело 
ответил Исполнительный директор представительства ЗАО «ФИ-
НАМ» в г. Иркутске Константин Тютрин.

«На планете сейчас нет более  
привлекательного рынка, чем Россия»

Фото А.Федорова
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Стиль жизни

«Золотая вилка-2013»  
– 590 голосов
Новогодние корпоративы: 
с 19 по 30 декабря.
Вместимость зала: 40 чело-
век.
Стоимость без программы: 
3400 рублей с человека.
Стоимость с программой: 
3600-4200 рублей с чело-
века.
Программа: Празднование 

Топ-4. Новогодние  
предложения  

иркутских ресторанов
Новый год не за горами. Самое время задуматься, где и как 
провести праздничное мероприятие с коллективом. Можно 
отправиться всей компанией за границу – из зимы в лето. 
Можно снять коттедж за городом – приготовить шашлыки, 
попариться в бане, покататься на лыжах. А можно заказать 
новогодний банкет. 
Иркутские рестораны подготовили для посетителей инте-
ресные программы и разнообразные меню. В нашем топ-4 
– одни из лучших ресторанов города, по итогам народной 
премии «Золотая вилка» в 2013 году. Чем они готовы пора-
довать своих посетителей?

«Золотая вилка-2013»  
– 2611 голосов 
Новогодние корпоративы: 
с 19 по 30 декабря.
Вместимость зала: Основ-
ной зал – 60 человек, ма-
лый зал – 12 человек, пив-
ной зал – 20 человек.
Стоимость: 4000 рублей 
с человека (в основном 
зале), от 3500 рублей (в от-
дельных залах).
Программа: Включена в 

стоимость. Гостей ждет сти-
лизованная морская вече-
ринка «Заходи на огонек к 
Джеку Воробью». В гостях у 
ресторана «Клермонт» – ар-
тисты оригинального жан-
ра, Дед Мороз и Снегурочка. 
Посетителей ждут призы, 
сюрпризы и подарки.
Меню: Салаты (два из пред-
ложенных): С красным ви-
ноградом, фисташкой и 
сыром camembert, С жаре-
ным козьим сыром и  филе 
цыпленка гриль, Мясной, 
Классический, Шуба. Хо-
лодные закуски: Рыбная (из 
заливной семги х/к , мало-
соленой семги, омуля ма-
лосоленого с маринован-

ным лучком), Мясная (из 
сальчичена из оленины,  
балыка сырокопченого, 
домашней буженины, от-
варного говяжьего языка). 
Горячие блюда (одно на 
выбор): Семга под хрустя-
щей корочкой из пеперо-
ни, с мятным картофель-
ным пюре и апельсиновым 
соусом, Говяжья вырезка в 
тесте фило по веллингтон-
ски с овощным рататуем, 
Филе миньон с яблочным 
соусом и сложным гар-
ниром, Нежная баранья 
корейка с соусом из вя-
ленных томатов, Рулет из 
индейки с мягким сыром и 
красным перцем и др.

«Золотая вилка-2013»  
– 2585 голосов
Новогодние корпоративы: 
с 13 по 30 декабря. 
Вместимость зала: до 80 че-
ловек.
Стоимость: 3500 рублей с 
человека.

Программа: Включена в 
стоимость. Вы сможете 
встретить новый год как в 
детстве – в уютной домаш-
ней обстановке в гостях 
у семьи Коневых. Веду-
щие – профессиональные 
актеры музыкального те-
атра. В программе всеми 
любимые конкурсы, раз-
нообразные интерактивы, 
лучшие советские хиты в 
исполнении наших вирту-
озных баянистов.

Меню: Салаты  (два на вы-
бор): Оливье с копченой 
курицей, Сельдь под шу-
бой, Мимоза, Салат с каль-
маром, Винегрет, Закусоч-
ный, Обжорка. Холодные 
закуски: Мясное ассорти, 
Рыбное ассорти, Соленья. 
Горячие блюда (на выбор): 
Отбивная из свинины, Беф-
строганов, Стейк семги, 
Палтус с овощами, Куриная 
котлета. Пирожки. Фрукто-
вое ассорти и др.

«Золотая вилка-2013»  
– 643 голоса
Новогодние корпоративы: 
с 20 по 30 декабря.
Вместимость зала: от 20 до 
200 человек.

Стоимость: 3500 рублей с 
человека.
Программа: Включена в 
стоимость. Программа на 
тему «Олимпиада-2014». 
В программе интерактив, 
бармен-шоу, дискотека, 
ведущие, шоу-программа, 
танцы, стриптиз.
Меню: Салаты: С малосо-
леной семгой, Цезарь, Мяс-
ной с гренкой, Три мяса. 

Горячие закуски: Жюльен с 
курицей, Жюльен с гриба-
ми. Горячие блюда: Золо-
тая рыбка, Буузы, Хушуры. 
Холодные закуски: Рулети-
ки из ветчины, Рулетики из 
баклажан, Ассорти рыбное, 
Ассорти овощное, Ассор-
ти домашних солений, Сиг 
фаршированный, Щука 
фаршированная, Сырная 
тарелка и др.

Нового Года происходит 
на съемочных площадках 
Bollywooda, где на глазах 
у гостей ресторана раз-
ворачиваются сцены из 
любимого старого индий-
ского кино. Каждый из 
присутствующих сможет 
примерить на себя как 
народный костюм Индии, 
так и любимую роль. Весь 
вечер с гостями проведут 
Джимми и Рита, извест-
ные по фильму-легенде 
«Танцор диско». Ориги-
нальные песни и танцы в 
исполнении артистов не 
оставят равнодушными 
абсолютно никого. Апоге-

ем вечера станет съемка 
нового новогоднего ин-
дийского фильма «Тан-
цуем Диско!» со всеми 
соответствующими этому 
процессами выбора ко-
стюмов, реквизитов, ре-
пертуара и танцевальных 
движений. 
Меню: Широкий ассор-
тимент предлагает шеф-
повар из Индии Гириш Рай 
Сингх. Рыба, птица, мясо, 
вкуснейшие овощные ше-
девры – всего 30 наиме-
нований блюд. Специи из 
Индии, за подлинность и 
качество которых ручается 
сам Гириш Рай. 

Ресторан «Клермонт» 

Ресторан «Рассольник» 

Ресторан «У истока» 

Ресторан индийской кухни «Ганга»

Эдуард Семёнов, 
директор Иркутского филиала БКС Премьер:

– 2013 год для Финансовой группы БКС был очень успешным. Наша 
копилка достижений пополнилась победами в трех номинациях конкурса 
«Элита фондового рынка».

ФГ БКС стала обладателем национальной премии «Финансовый 
Олимп». Признание наших достижений, конечно, не было бы возможным 
без доверия со стороны наших клиентов. И, безусловно, это заслуга та-

лантливого коллектива БКС. Особенно горжусь командой Иркутского филиала, сотрудники которого 
в очередной раз были признаны лучшими в 2013 году. Поздравляю своих коллег с достигнутыми ре-
зультатами, желаю успехов и дальнейшего профессионального развития. Поздравляю действующих 
и будущих клиентов с наступающими новогодними праздниками, желаю финансовой стабильности и 
здоровья, благополучия и взаимовыгодного сотрудничества с БКС Премьер в 2014 году!

Александр Новодворский, 
директор инвестиционного департамента Компании Альпари: 

– Прошедший 2013 год был для нас юбилейным, компания отметила 
свое 15-летие. Сегодня Альпари – это крупная компания, представленная 
во множестве стран, бесспорный лидер рынка РФ и СНГ, задающий стан-
дарты в индустрии интернет-трейдинга. 

Подводя итоги, отмечу, что 2013 год был одним из самых успешных за 
всю историю компании, мы вновь продемонстрировали уверенный рост и 
развитие. Еще год назад мы гордились тем, что торговый оборот по итогам 

2012 года немного превысил один триллион долларов. В 2013 году эта отметка была преодолена уже в 
конце августа, а количество клиентских счетов превзошло один миллион.

Сегодня трейдерам доступны 61 валютная пара, 74 контракта на разницу цен (CFD) и 4 метал-
ла спот. Компания предоставляет четыре торговых платформы для ПК и мобильные приложения 
для трех разных операционных систем. Минимальные спреды, максимально быстрое исполнение 
ордеров, прямой доступ к межбанковской ликвидности и отсутствие минимального депозита – Аль-
пари предлагает лучшие условия для эффективной торговли.

Каким был 2013 год для участников  
рубрики «Инвестиции»?

Дмитрий Зотов, 
Коммерческий директор, Представитель ЗАО «ФИНАМ»  
в г. Красноярске и г. Иркутске:

– Знаменитый инвестор Уоррен Баффет однажды сказал: «С моей 
идеей и вашими деньгами все у нас будет хорошо!» Компания «ФИ-
НАМ» уже второй год продолжает спонсировать своими инвестицион-
ными идеями своих клиентов, и в Новом 2014 году наша профессио-
нальная команда намерена показать действующим и будущим клиентам 

лучший показатель доходности на финансовом рынке. Мы желаем иркутянам в 2014 году полного 
вовлечения в этот процесс и грамотных инвестиций!
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Свое дело

«Увлечение перерос-
ло в образ жизни»

Боулинг-индустрия в Рос-
сии еще достаточно молода. 
Первый боулинг-клуб постро-
или в Москве в конце 1970-х, 
перед Олимпиадой, однако 
большой популярности этот 
вид спорта в то время не по-
лучил. Боулинговый бум на-
чался в России в конце 1990-х. 
Докатился он и до Иркутска: в 
1997 году открылся боулинг-
центр на шесть дорожек в 
ночном клубе «Стратосфера».

«Я начал работать управ-
ляющим боулинг-центра 
‘Стратосфера’ почти 17 лет 
назад, там и познакомился 
с боулингом, – рассказывает 
Леонид Усов. – С тех пор это 
увлечение переросло в образ 
жизни. Если сейчас спросите, 
чем я занимаюсь, честно от-
вечу – боулингом, практиче-
ски круглые сутки».

Боулинг-центр «7 Миля» 
открыл двери для своих посе-
тителей летом 2008 года, став 
самым крупным боулинг-

«7 Миля»: бизнес, спорт, отдых

центром не только города, 
но и области – его площадь 
составила 3,5 тысячи квадрат-
ных метров, для любителей 
покатать шары и боулеров-
профессионалов было от-
крыто 18 дорожек. Практиче-
ски сразу боулинг-центр стал 
популярным местом отдыха 
горожан.

«Выбор помещения – 
один из важных пунктов при 
открытии боулинг-центра. 
Увы, здание на Ширямова, в 
котором расположился наш 
клуб, не проектировалось из-
начально под боулинг-центр. 
Пришлось поломать голову, 
чтобы выжать максимум из 
той площади, что у нас была»,  
– вспоминает Усов.

При планировании бо-
улинг-центра было пред-
усмотрено и открытие 
сопутствующей инфраструк-
туры: в здании начали рабо-
тать ресторан японской кухни 
«Кодо»; боулинг-бар, обслу-
живающий боулинг-дорожки, 
где игроки могут заказывать 
прохладительные напитки; 

Для Леонида Усова боулинг – это не только бизнес и не толь-
ко спорт. Это – образ жизни. Директор иркутского спортив-
но-развлекательного центра «7 Миля», кандидат в мастера 
спорта по боулингу, уверен: дело может развиваться и при-
носить прибыль, только если оно любимое. Какова концеп-
ция клуба «7 Миля»? Почему важно не «задирать» цены? 
Каким должно быть место для боулинг-центра? 

1.  Депозит  для клиентов Ю.Л. и ИП.  2. Выплата процентов по выбору: ежемесячно, ежеквартально или в конце срока. 3. По депози-
ту предусмотрена возможность частичного изъятия депозита (Предварительное уведомление за 3 дня до даты расходной операции. 
Минимальный остаток суммы депозита согласовывается с клиентом индивидуально, количество расходных операций не ограничено. 
Не допускается в течение первых 30 календарных дней). 4. Пополнение счета: не предусмотрено. 5. Первоначальная сумма без огра-
ничений.  6. Досрочное расторжение:  проценты начисляются исходя из фактического срока размещения (процент умножается на 
коэффициент 0,65). 7. Вклад с возможностью досрочного изъятия ориентирован на предприятия малого и среднего бизнеса, которые 
получают крупную выручку либо накопили значительные суммы денег на своих расчетных счетах. Обычно такие предприятия расходу-
ют деньги постепенно и точно не знают, когда и сколько им необходимо будет платить в ближайшее время. Лицензия ЦБ РФ N 3251

Процентная ставка (% годовых)

Сумма депозита
Cроки депозита
от 7 до  1095 д.

Выплата процентов ежемесячно
до 10 млн. руб (вкл.) 3,91% - 6,74%
от 10 до 50 млн.руб. (вкл.) 4,54% - 7,10%

Выплата процентов ежеквартально
до 10 млн. руб (вкл.) 3,96 %- 6,79%
от 10 до 50 млн.руб. (вкл.) 4,59 %- 7,15%

Выплата процентов в конце срока
до 10 млн. руб (вкл.) 4,01% - 6,84%
от 10 до 50 млн.руб. (вкл.) 4,64% - 7,20%

Депозит «Гибкий» 

(3952) 200-400ОАО «Промсвязьбанк»

спорт-бар, в котором посе-
тители могут посмотреть на 
больших экранах  трансляции 
спортивных событий. «Люди 
приходят в боулинг-центр не 
только покатать шары, но и 
окунуться в атмосферу не-
большого праздника. Иногда 
завсегдатаи клуба приходят 
просто выпить чашечку кофе, 
пообщаться с друзьями, по-
болеть за участников боулинг-
баталий. Для них это отдых, 
и наша задача – сделать его 
максимально комфортным», 
– убежден директор «7 Мили».

В боулинг-центре с от-
крытия клуба работает еще 
одно сопутствующее направ-
ление – магазин аксессуаров 
для боулинга «Про-Шоп», 
дилерский центр компании 
BOWLTEC. Там же работает 
мастерская по сверлению ша-
ров: «Мастер снимает карту 
руки и сверлит шар индиви-
дуально под человека, – по-
ясняет Леонид. – Эта услуга 
для покупателей магазина 
бесплатная и пользуется 
спросом у спортсменов, да и 

у любителей тоже. Человек 
получает совсем другие, бо-
лее комфортные ощущения 
от игры. Такой шар – отлич-
ный подарок».

«Бизнес – 
пирамидка из 
кирпичиков. Уберешь 
один – рухнет вся 
конструкция»

На вопрос, по какой кон-
цепции –  спортивной, семей-
ной, развлекательной или VIP 
– работает «7 Миля», Леонид 
Усов отвечает: «Мы универса-
лы. И в этом наша сила. Спор-
тивное направление – главная 
фишка боулинг-центра, на 
базе ‘7 Мили’ располагается 
Иркутская областная Федера-
ция спортивного боулинга. Но 
и про другие категории посети-
телей не забываем: молодежь, 
дети, корпоративные клиенты 
– мы всем рады. Бизнес – это 
как пирамидка из кирпичиков. 
Каждый важен. Уберешь один 
– рухнет вся конструкция».

В этом подходе к бизне-
су и кроется секрет успеха 
клуба. В 2011 году «7 Миля» 
была признана лучшим боу-
линг-центром Сибири. 

«Для меня ‘7 Миля’ – не 
только бизнес. Конечно, я 
должен думать о прибыли 
– инвесторы вложили свои 
деньги, и проект должен 
быть рентабельным, успеш-
ным. Но получать прибыль 
можно по-разному – можно 
‘задирать‘ цены, а можно ве-
сти умеренную ценовую по-
литику, быть доступным для 
клиентов и ‘брать’ количе-
ством посетителей».

Ценовая политика «7 
Мили» гибкая. С 9 утра до по-
лудня покатать шары можно 
за 150 рублей в час, с 12:00 до 
18:00 час обойдется в 350-400 
рублей. После шести часов 
вечера с понедельника по 
четверг и в воскресенье час 
будет стоить 550-600 рублей, 
в прайм-тайм – вечером в 
пятницу и в субботу – 750-800 
рублей.

«В последние годы ощу-
щается, что народ стал менее 
платежеспособен: проблемы, 
кредиты, – говорит дирек-
тор ‘7 Мили’. – В кризисные 
времена всегда первой стра-
дает сфера развлечений, ус-
луг. Я думаю, наша подушка 
безопасности в том, чтобы 
приспособиться к ситуации, 
которая у людей сейчас, не 
вытягивая деньги, сделать 
эту услугу более доступной 
на данном этапе».

Цены в боулинг-центре 
либеральные. «И мы не соби-
раемся от них отказываться, 
ни на какие ценовые сговоры 
не пойдем, – говорит Леонид 
Усов. – Мы постоянно рабо-
таем над различными бонус-
ными программами. Так, ве-
черами у нас действует акция 
‘купи два часа и получи 30 ми-
нут в подарок’, именинникам 
предоставляем скидку 30% и 
так далее».

В «7 Миле» работает и 
школа боулинга. Заниматься 
в ней могут как дети, так и 
взрослые. Нужно лишь офор-

мить абонемент. Стоимость 
одного часа работы с трене-
ром на дорожке в вечернее 
время – 500 рублей. Для де-
тей занятия в Школе боулин-
га проходят также по системе 
«Месячный абонемент», сто-
имость одного часа – 100 ру-
блей. Среди воспитанников 
Школы уже есть победители 
и призеры Первенства Рос-
сии, участники Первенства 
Европы. Леонид Усов имеет 
Высшее физкультурное обра-
зование, в свое время с отли-
чием окончил Хабаровский 
институт физической культу-
ры, является тренером по бо-
улингу Европейской катего-
рии 2-го уровня. «Молодежь 
– это особое направление в 
работе, которое доставляет 
лично мне огромное удовлет-
ворение, это настоящее Дело 
со взглядом в будущее», – го-
ворит он.

Боулинг-бизнес имеет се-
зонность: в декабре, январе, 
феврале, марте – наиболее 
высокая проходимость. «У 
нас есть отличный показатель 
посещаемости – одноразо-
вые носки, которые мы вы-
даем посетителям на входе. 
Если судить по ним, то зимой 
у нас бывает более 15 тысяч 
человек в месяц. Весной, ле-
том, осенью нам сложнее – 
честно признаться, радуемся, 
если в пятницу или субботу 
дождь».

Одной из главных статей 
расходов в бизнесе Леонид 
Усов считает оборудование, 
амортизационные затраты. 
На это жалеть денег не стоит. 
В боулинг-центре работает 
специальная машина, благо-
даря которой дорожки убира-
ются, покрываются специаль-
ным маслом. Ее стоимость на 
момент приобретения была 
сравнима с Тойотой Камри. 
Наличие машины позволяет 
проводить на базе боулинг-
клуба спортивные соревно-
вания и полноценно трени-
роваться.

«Поддержание обору-
дования в надлежащем со-
стоянии – это планомерный 
процесс, залог успеха, – уве-
рен Леонид. – Если делать все 

планово, закладывать аморти-
зационные расходы, то не при-
дется потом тратить огромные 
деньги на ремонт ‘неожидан-
но’ сломавшейся техники. Я 
много езжу по стране и видел 
боулинг-центры различного 
уровня, встречал примеры не-
умелого хозяйствования, когда 
через 3-5 лет ‘дворцы’ станови-
лись ‘сараями’». 

«Мечта – открыть 
боулинг-центр, 
насчитывающий 
более 30 дорожек»

«Есть у меня мечта, – де-
лится Усов, – открыть новый 
боулинг-центр, чтобы он на-
считывал более 30 дорожек. 
Ведь чем больше дорожек 
– тем более доступны они 
будут для клиентов. Если 
раньше в ’Стратосфере’ было 
шесть дорожек, то простые 
обыватели и мечтать не мог-
ли об игре в боулинг, цены 
были доступны не всем. А 
мне бы хотелось, чтобы бо-
улинг стал доступной игрой 
для всех горожан».

На вопрос, каким должно 
быть идеальное место для 
боулинг-центра, Усов отве-
чает: «Не надо строить его в 
центре города. Это должно 
быть место перспективное 
– с инфраструктурой, жилы-
ми домами вокруг, удобное 
с точки зрения подъездных 
путей, парковки. У нас, на-
пример, сейчас проблема в 
‘7 Миле’ – сделали развязку, 
дорогу перейти невозможно. 
Работаем над тем, чтобы сде-
лать пешеходный переход, 
светофор поставить».

Начинающим бизнесме-
нам Леонид Усов советует: 
«Когда начинаешь свое дело, 
поставь цель. Будет цель, бу-
дет желание – сразу родится 
план, проект, по ступенькам 
будешь идти, преодолевая 
трудности. И не стоит гнать-
ся за большой сиюминутной 
прибылью. Нужно всегда 
смотреть на перспективу. Тог-
да все получится».

Анна Масленникова,
Газета Дело

 
По программам «Кредит-Бизнес»  
и «Кредит-Инвест» 

1. Акция  для бизнеса. 2. Действует до 31.12.2013 года включительно. 3. Цель: пополнение оборотных средств, развитие бизнеса, оплата 
услуг, закупка товаров. 4. В рамках акции клиентам предоставляется кредит в форме возобновляемой кредитной линии по программам 
«Кредит-Бизнес» и «Кредит-Инвест». 5. Минимальная ставка действует для клиентов малого и среднего бизнеса1 с устойчивым фи-
нансовым положением. 6. Возможна отсрочка платежа на 3 месяца (при условии погашения основного долга ежемесячно равными 
долями). 7. При предоставлении продукта взимается комиссия в размере от 0,9%. Лицензия ЦБ РФ N 3251

предложения месяца для бизнеса
Данные на 02.12.2013, www.sia.ru

Процентная ставка (% годовых)

Сумма кредита
Cроки кредита

до 12 мес
от 6 до 9 млн.руб (вкл) 9,9%

(3952) 200-400ОАО «Промсвязьбанк»

Акция  «9 млн под 9,9% годовых»

Фото А.Федорова
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Илья Филиппенко, 
директор «Желтого такси 500-700»:

– Для развивающейся компании 
«Желтое такси 500-700» 2013 год был 
самым сложным, но и самым про-
дуктивным. Мы увеличили свой ав-
топарк вдвое, как и планировали: с 
68 машин до 150-ти. Начали покраску 
всего автопарка в желтый цвет и по-
строили собственную базу, о которой 
раньше только мечтали. Но и нервов 
и бессонных ночей в этом году было 
много потрачено: развитие – это всег-
да трудности выбора правильного 
пути и тотальная экономия на своих 
развлечениях и любимых делах. 
Удачи всем и развития!

Татьяна Шайдурова, 
директор компании по произ-
водству овощных полуфабри-
катов в вакуумной упаковке 
«Зеленый Август»

– 2013 год стал успешным для 
нашей компании. В первой полови-
не года завершился этап разработки 
технологического процесса, станов-
ления производства. 

Летом большая часть производ-
ства «переехала» в Иркутск – взяли в 
аренду хорошее, просторное поме-
щение. Работали над расширением 
производства овощных полуфабри-
катов – сегодня ассортимент сырых, 
вареных, сушеных овощей и смесей 
очень разнообразен. Кроме этого, 
как и планировали, запустили новое 
производство – выпускаем мясные 
полуфабрикаты, блины, пиццу.

Елизавета Зверькова, 
директор магазина оптических 
приборов «Четыре глаза» 
в Иркутске:

– В декабре нашей компании ис-
полняется полтора года. Нынешний, 
2013-й, год был для нас достаточно 
сложным. Выход на рынок, тем более 
с таким специфическим продуктом (а 
это оптическая техника: микроскопы, 
телескопы, бинокли и т.д.), – дело 
весьма нелегкое. Нужно было почув-
ствовать реальный спрос, скоррек-
тировать под него ассортиментную 
линейку, отстроить рекламную кам-
панию. Кстати, ассортимент за 2013 
год увеличился в два с лишним раза.

Из достижений – с июня удается 
удерживать первое место по про-
дажам среди коллег по франшизе в 
группе из 11 российских городов с 
населением от 600 до 900 тысяч чело-
век. Постоянно чувствуем «дыхание 
в затылок», но первенство держим.

Каким был  
2013 год  

для героев  
рубрики «Свое дело»?

– Дмитрий Борисович, ка-
ков лизинг в современном по-
нимании?

– Развитие экономики нуж-
дается в современных финан-
совых инструментах. Важно 
иметь надежные, удобные и 
эффективные решения для 
бизнеса. Сегодня всем этим  
параметрам соответствует ли-
зинг. С его помощью можно 
не только решать масштаб-
ные задачи по модернизации 
основных фондов, по по-
вышению рентабельности и 
конкурентоспособности, но и 
формировать рынок, откры-
вать новые сферы бизнеса и 
тем самым обеспечивать рост 
экономики.

Современный лизинг уже 
давно вышел за пределы тра-
диционных сегментов (ав-
тотранспорт, оборудование, 
спецтехника, подвижной со-
став) и дает уже более слож-
ные продукты. Сейчас есть 
потребность в специализиро-
ванном подходе, и все акту-
альнее становятся  дополни-
тельные услуги в отношении 
предмета лизинга, обслужива-
ние объектов «под ключ». Мы 
готовы обеспечивать такой 
комплексный подход и предо-
ставлять это клиентам на вы-
годных условиях, в том числе 
в регионах. Нам интересно, 
чтобы лизингополучатель был 
успешен в бизнесе, а под-
держка Сбербанка позволяет 
предлагать особые условия 
лизинга. Компания четко сле-
дует своей миссии – обеспе-
чивать поддержку бизнеса и 
экономики в координации со 
стратегией развития государ-
ства.

– Расскажите о ваших ли-
зинговых продуктах?

– «Сбербанк Лизинг» – уни-
версальная лизинговая ком-
пания, поэтому у нас есть как 
стандартизированные, так и 
индивидуальные предложе-
ния для клиентов. Классиче-
ские преимущества наших 
розничных продуктов – бы-
страя процедура оформления 
и низкие процентные ставки. 
Клиентам же корпоративного 
блока, крупному и крупнейше-
му  бизнесу мы обеспечиваем 
особые условия финансиро-

20 лет в интересах 
бизнеса и экономики

вания, с учетом особенностей 
каждого проекта.

Компания готова поддер-
жать бизнес во всех отраслях 
и регионах страны и благо-
даря многолетнему опыту ра-
боты на рынке представляет 
лишь эффективные, хорошо 
просчитанные финансовые 
решения, которые помогут 
достичь успеха. За 20 лет дея-
тельности мы подписали свы-
ше 30 тыс. сделок. Сегодня у 
нас можно взять в лизинг лег-
ковые и грузовые автомобили, 
строительную и специальную 
технику, вагоны и цистерны, 
оборудование для производ-
ства и недвижимость, мор-
ские и речные суда, самолеты 
и многое другое. Мы активно 

занимаемся инфраструктур-
ными проектами, с уверен-
ностью берем на себя услуги 
по сопровождению сделок, 
занимаемся созданием объ-
ектов «под ключ». К примеру, 
представляем комплексные 
предложения по объектам га-
зомоторной инфраструктуры, 
по технике и оборудованию на 
газомоторном топливе.

Для удобства клиентов 
продуктовая линейка ком-
пании доступна в широкой 
филиальной сети по всей 
стране. У нас 65 филиалов в 
России и дочерние компании 
в Казахстане, Украине и Бе-
ларуси.

– Есть ли особые предло-
жения в рамках 20-летнего 
юбилея компании?

– Мы постоянно работаем 
над совершенствованием на-
ших предложений. Специаль-
но в рамках юбилея компании 
в два раза увеличена сумма 
финансирования лизинговых 
проектов для малого бизнеса. 
Эксклюзивное предложение 
действует при приобретении 
легкового транспорта, грузо-
вых автомобилей и специаль-
ной техники в рамках продук-
та «Экспресс». Стоимость же 
имущества может достигать 
уже 24 млн. рублей. 

При этом клиент предо-
ставляет на рассмотрение 
всего шесть документов, а ре-
шение о выдаче лизинга при-
нимается в течение двух дней. 
Традиционно, он получает 
одни из самых низких про-
центных ставок на рынке, а 
также может воспользоваться 

ЗАО «Сбербанк Лизинг» на рынке 
лизинговых услуг с 1993 года. 
Компания входит в ТОП-3 круп-
нейших лизингодателей России. 
Об особенностях современного 
лизинга, о возможностях под-
держки бизнеса, о  перспективах 
компании рассказывает генераль-
ный директор ЗАО «Сбербанк  
Лизинг» Дмитрий Ерошок.

специальными программами 
от партнеров компании.

Работа по созданию более 
комфортных условий для ли-
зингополучателей продолжа-
ется, поэтому вскоре будут но-
вые выгодные предложения. 

– Какие цели развития сто-
ят перед компанией?

– ЗАО «Сбербанк Лизинг» 
является ведущим игроком 
лизинговой отрасли. Ком-
пания обеспечивает модер-
низацию производственных 
и технологических фондов 
предприятий различного 
профиля деятельности, под-
держивает как малый, сред-
ний, так и крупный, крупней-
ший бизнес. Накопленный 
опыт и деловая репутация 
открывают широкие горизон-
ты развития, и мы планиру-
ем наращивать компетенции 
в востребованных отраслях 
рынка, создавать новые точ-
ки роста.

Перед нами стоит цель не 
просто увеличивать объемы 
нового бизнеса и портфеля, 
поддерживать их сбалансиро-
ванность по качеству и объ-
ему, но и соответствовать со-
временным вызовам рынка, 
предлагать эффективные про-
граммы финансирования биз-
неса, следуя стратегии разви-
тия государства. И «Сбербанк 
Лизинг» продолжает совер-
шенствовать программы ли-
зинга для всех сегментов биз-
неса, поддерживая тем самым 
экономику страны. Мы знаем, 
как быть лучшими на рынке и 
помогаем становиться лучши-
ми всем нашим клиентам.

Специально в рамках 

юбилея компании в 

два раза увеличена 

сумма финансирования 

лизинговых проектов 

для малого бизнеса. 

Эксклюзивное 

предложение действует 

при приобретении 

легкового транспорта, 

грузовых автомобилей 

и специальной техники 

в рамках продукта 

«Экспресс». Стоимость 

же имущества может 

достигать уже 24 млн. 

рублей.
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Официоз

НОВОЕ В СИСТЕМЕ «КОНСУЛЬТАНТПЛЮС»

ЗАО “КонсультантПлюс в Иркутске”

Иркутск, ул. Красноярская, д. 31/1,

1 подъезд, 7 этаж

info@irkcons.ru, www.irkcons.ru

(3952) 22-33-33, 53-28-53

в кривых

«Сборник типовых ситуаций» для бухгалтера 
– новые практические материалы  

в системе КонсультантПлюс
В КонсультантПлюс включены материалы «Сбор-
ник типовых ситуаций» для бухгалтера. Это прак-
тические материалы с ответами на часто возникаю-
щие в работе бухгалтера вопросы.

«Типовые ситуации» 
содержат готовый поря-
док действий по таким во-
просам, как:
- исчисление и уплата ос-
новных налогов (НДС, 
прибыль, УСН, зарплат-
ные налоги и взносы);
- налоговый и бухгалтер-
ский учет типовых опера-
ций (учет ОС и МПЗ, арен-
ды, займов и кредитов, 
посреднических сделок, 
вкладов в уставный капи-
тал, начисление и выплата 
дивидендов);
- оформление счетов-фак-
тур, книг покупок и про-
даж, первичных докумен-
тов, в том числе кадровых 
и кассовых;
- представление отчетно-
сти и обязательных доку-
ментов;
- выплаты работникам 
(зарплата, командировоч-
ные, отпускные, пособия, 
выплаты при увольнении);
- типовые кадровые опе-
рации (прием, увольне-
ние, трудовая книжка, до-
кументооборот);
- налоговые проверки и 
др.

На все вопросы даны 
ответы с четким по-
рядком действий, осно-
ванным на положениях 
законодательства и пози-
циях госорганов. А также 
в «Типовых ситуациях» 
приведены бухгалтерские 
проводки, примеры, об-
разцы форм документов.

Из «Типовых ситуа-
ций» можно перейти по 
ссылке в Путеводители 
КонсультантПлюс, если 
есть нюансы, которые 
нужно прояснить, или тре-
буется подробная инфор-
мация. В Путеводителях 
рассмотрены различные 
варианты действий в рас-
сматриваемой ситуации 
и их последствия, а также 
представлены разверну-
тые и обоснованные ре-
комендации. Все типовые 
ситуации будут регулярно 
обновляться с учетом из-
менений законодатель-
ства.

Авторы «Типовых си-
туаций» – эксперты изда-
тельства «Главная книга» 
(выпускающего одноимен-
ный популярный журнал 

«Азбука права» – консультации  
по повседневным правовым вопросам  

в КонсультантПлюс 
В систему КонсультантПлюс включены консульта-
ционные материалы электронного журнала «Азбу-
ка права» с ответами на повседневные правовые 
вопросы. 

В консультациях даны 
инструкции, как действо-
вать, куда обращаться и ка-
кие документы заполнять.

Материалы будут полез-
ны самому широкому кругу 
пользователей, так как по-
могают быстро найти отве-
ты на житейские вопросы 
из надежного источника.

Рассмотрены следующие 
темы:
- автомобиль;
- воинская обязанность;
- выезд за границу;
- гражданство, миграция;
- жилье и недвижимость;
- защита прав потребителей;
- кредиты, вклады;
- медицина;
- налоги;
- наследование;
- образование;
- пенсии;
- семья;
- страхование;
- труд.

В каждой теме – короткие 
понятные ответы на распро-
страненные вопросы. Напри-
мер, в теме «Семья» – как полу-
чить пособия и выплаты при 
рождении ребенка, материн-
ский капитал и др.; в теме «Ав-

томобиль» – что грозит за про-
езд по «встречке», как пройти 
техосмотр или получить води-
тельское удостоверение и др. 
В ответе вы найдете не только 
четкий порядок действий со 
ссылками на законодатель-
ство, но и другую полезную 
информацию – сроки решения 
вопроса, возможные пробле-
мы и риски, важные нюансы, 
ссылки на сайты госорганов, 
формы документов.

Материалы электронно-
го журнала «Азбука права» 
включены в информацион-
ный банк «Бухгалтерская 

До 01.10.2014* успейте передать реестр 
специализированному регистратору!

• Опыт работы на финансовом рынке – более 18 лет
• Страхование,  годовой лимит ответственности – 100 млн. руб. **

• Собственный капитал превышает 180 млн. руб.
• Членство в  профессиональной ассоциации регистраторов,  

        трансфер-агентов и депозитариев
• «Лучший региональный регистратор года» ***

• Наличие филиала в Иркутске

*01.10.2013 г. вступил в силу  ФЗ «О внесении изменений в подраздел 3 раздела 1 части первой Гражданского кодекса Российской Федерации» № 142-ФЗ от 02.06.2013 г., в соответствии с п.5 ст.3 которого 
акционерные общества, самостоятельно ведущие реестры акционеров, до 01.10.2014 г. обязаны передать ведение реестра лицу, имеющему предусмотренную законом лицензию. ** 
ОСАО «ИНГОССТРАХ», годовой лимит ответственности - 100 млн. рублей , *** по результатам голосования российских профучастников финансового рынка.

Получите консультацию по телефону (3952) 66-24-59.    Иркутск, ул. Карла Маркса, 18

Вниманию акционерного общества!

Акционерный коммерческий банк «Радиан»
(открытое акционерное общество)

АКБ «Радиан» (ОАО)
В отчетности АКБ «Радиан» (ОАО) по форме 0409806 «Бухгал-

терский баланс» (публикуемая форма) на 01.10.2013 г., опублико-
ванной в газете «Газета Дело» № 11(26) от 08.11.2013 г., показатели 
строки 5 гр.3 следует читать следующим образом: «878042», строки 
9 гр.3 – «14826», строки 10 гр.3 – «1585073», строки 17 гр.3 – «11774», 
строки 18 гр.3 – «1315392».
Председатель правления	  В.М. Давыдова
Главный бухгалтер 	 Н.В. Денисова

10 декабря 2013 года в 10-00 часов (время местное) состоится внеочередное 
общее собрание акционеров. Форма проведения собрания акционеров – со-
вместное присутствие. Место проведения собрания: 664020, г.Иркутск, ул. 
Ленинградская, 65. Список лиц, имеющих право на участие во внеочередном 
общем собрании акционеров, составлен на основании данных реестра акцио-
неров ОАО «Автодорпроект» по состоянию на 19 ноября 2013 года. Начало ре-
гистрации акционеров или их доверенных лиц в 9-00 часов местного времени.
Повестка дня годового собрания акционеров:

1. Утверждение аудитора общества.
С информацией (материалами), подлежащей представлению лицам, имеющим 
право на участие во внеочередном общем собрании акционеров при подго-
товке к его проведению, акционеры (их представители) могут ознакомиться по 
адресу: 664020, г. Иркутск, ул. Ленинградская, 65 с 20 ноября по 9 декабря с.г. 
ежедневно, в рабочее время, кроме выходных и праздничных дней.

Совет директоров ОАО «Автодорпроект»

СООБЩЕНИЕ
О проведении внеочередного собрания акционеров

ОАО «Автодорпроект»

для бухгалтера), профес-
сионалы с большим опы-
том практической работы.

Новые материалы до-
ступны в информацион-
ном банке «Бухгалтерская 
пресса и книги» и в ре-
зультатах поиска помече-
ны «Типовая ситуация».

Наряду с «Типовыми 
ситуациями», в системе 
КонсультантПлюс бух-
галтеру доступна вся не-
обходимая информация. 
Прежде всего, это Путево-
дители КонсультантПлюс 
по налогам, сделкам, ка-
дровым вопросам. А еще 
консультации «вопрос-от-
вет» с позицией госорга-
нов и мнениями экспертов, 
схемы корреспонденций 
счетов, пресса и книги, 
судебная практика для 
бухгалтера и все необхо-
димое законодательство.

Более подробную инфор-
мацию о Сборнике «Типовых 
ситуаций» для бухгалтера 
можно узнать в региональ-
ном информационном цен-
тре Сети КонсультантПлюс 
ЗАО «КонсультантПлюс в 
Иркутске».

пресса и книги» (раздел 
«Финансовые и кадровые 
консультации») и в результа-
тах поискового запроса по-
мечены словом «Ситуация». 
Все консультации поддержи-
ваются в актуальном состоя-
нии и учитывают изменения 
законодательства.

Более подробную инфор-
мацию о консультационных 
материалах серии «Азбука 
права» можно узнать в реги-
ональном информационном 
центре Сети Консультант-
Плюс ЗАО «Консультант-
Плюс в Иркутске».

• Мое преимущество, когда я 
только начинал свой бизнес, заклю-
чалось в том, что я ничего не знал. 
Меня вела интуиция, очищенная от 
предвзятых мнений. 

• Для того чтобы неординарно 

мыслить, не надо быть гением, про-
видцем и даже выпускником универ-
ситета. Достаточно иметь почву для 
размышлений и умение мечтать.

• Иногда лучше не спрашивать 
и не слушать, когда люди говорят 
вам, что это невыполнимо. Я просто 
взял и сделал то, что задумал.

• Первое, что пришлось усвоить, 
– это взаимосвязь между количе-
ством неудач и усвоенных уроков: 
чем больше ошибок я совершал, 
тем большему успевал научиться.

• Пока все хорошо, очень легко 
решить, что вы непобедимы. Но это 
именно тот момент, когда вы слабее 
всего.

• Мне всегда казалось более 
естественным строить бизнес на 

основании реальных потребностей 
клиента, а не на нашем представле-
нии о них.

• Надо верить в то, что ты дела-
ешь.

• Если у тебя есть реальная кон-
цепция, не обращая внимания на 
тех, кто будет внушать тебе обрат-
ное, и нанимай сотрудников, пол-
ностью разделяющих твои взгляды.

• Всегда приятно делать то, что 
другие считают невозможным или 
даже невероятным.

• Эмоциональные решения без 
тщательного анализа, особенно в 
сложные моменты, неминуемо при-
ведут к краху.

• Будучи руководителем ком-
пании, неважно, большой или ма-
ленькой, вы не можете делать все 
в одиночку. На самом деле вы прак-

тически ничего не можете делать в 
одиночку.

• Я могу без предупреждения 
появиться в заводском цеху, чтобы 
поговорить с работниками и по-
нять, как на самом деле идут у них 
дела.

• Я придерживаюсь мнения, что 
большая часть неразберихи, про-
исходящей сегодня в крупных кор-
порациях, происходит из-за огра-
ниченности общения и сложной 
иерархической культуры.

• Просто завоевать клиента се-
годня мало, истинная задача в том, 
чтобы привести его в восторг, при-
чем не единожды.

• Не стройте из себя важных 
персон. Клиенты куда больше це-
нят доверительные партнерские 
отношения.

• Хорошо, когда друзья всегда 
рядом, а когда рядом поставщики – 
еще лучше.

• Если ваша доля рынка исчис-
ляется пока однозначным числом 
и вам приходится конкурировать с  
большими компаниями – вы либо 
научитесь диверсификации, либо 
погибнете.

• То, что другие считают недо-
статком, превратите в преимуще-
ство.

• Успех – опасная вещь, посколь-
ку в этот момент вы одновременно 
непобедимы и уязвимы.

• Не тратьте время на выбор 
идеальной возможности, так вы 
пропустите  верную дорогу.

Анна Касьян,  
ForbesRussia

Правила бизнеса Майкла Делла: «Приятно делать то, что другие считают невозможным»
Основатель компании Dell об ошибках, плани-
ровании, страсти и идеальных возможностях
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Проектная декларация на сайте www.maxstroy.ru

ЖК «Глазковская роща»

Отдел продаж: ул. Игошина, 3

Завершено строительство б/с №1 и №3!

Стоимость квартир: 

Современный жилой ком-
плекс «Глазковская роща» 
расположен в Свердловском 
районе, вблизи Кайской рощи 
и Курорта «Ангара».

«Глазковская роща» – жи-
лой комплекс повышенного 
комфорта, состоящий из трех 
семнадцатиэтажных зданий. 
Проектом предусмотрены 
одно- и двухкомнатные квар-
тиры общей площадью от 38 
до 58 кв.м. разных типов, что 
позволит будущим жильцам 
подобрать оптимальную пла-
нировку. Квартиры сдаются с 
черновой отделкой: стяжкой 
пола, штукатуркой стен, пла-

l Этажность: 
Семнадцать

l Срок сдачи:  
3 квартал 2014 года

l Расположение: 
г. Иркутск, 
ул. Маякоского, 69

стиковыми окнами, с засте-
кленными лоджиями, входной 
металлической дверью, счет-
чиками на воду и электриче-
ство, выводами под сантехни-
ку, чугунными радиаторами. 
Мы делаем только первый 
шаг для того, чтобы Вы могли 
реализовать весь творческий 
потенциал в отделке Вашего 
будущего жилья.

По окончании строитель-
ства будет выполнено благо-

устройство придомовой терри-
тории: проложены проезды к 
дому, тротуары и пешеходные 
дорожки, построены детские 
площадки и зоны отдыха, вы-
полнено озеленение. 

Спешим сообщить радост-
ную новость о завершении 
строительства блок-секций №1 
и №3. Дома готовы и в ближай-
шем будущем будут введены в 
эксплуатацию. Работы по этим 
домам завершены досрочно.

www.maxstroy.ru
( (3952) 59-79-62

Комнат Площадь Цена
1-комн. 39 кв.м.

47 тыс. руб/кв.м.
2-комн. 42-53 кв.м.

Спецпредложения

l Этажность: 
девять

l Срок сдачи:  
2 квартал 2014 года

ЖК «ПАТРИОТ»  
Успевайте! Покупайте! Квартир все меньше!

l Расположение: 
г. Иркутск,  
ул. Баумана

Отдел продаж: ул. Карла Либкнехта, 239В

Проектная декларация на сайте www.281415.ru

www.281415.ru
( (3952) 28-14-15

Ново-Ленино – развитый 
и перспективный для даль-
нейшей застройки микрорай-
он. «Город в городе». Здесь  
есть все необходимое для 
проживания семьи: в шаговой 
доступности находятся дет-
ские сады, ясли, центр разви-
тия ребенка, средние школы, 
школа иностранных языков 
«Denis School», школа вос-
точных танцев, больница, по-
ликлиника, аптеки, отделения 
банков, магазины, автостоян-
ки, автосервисы, гаражи.

В микрорайоне сосре-
доточено огромное количе-

ство офисов крупных ком-
паний, представительств 
региональных фирм, опто-
вых баз. Отличный вариант 
для желающих купить квар-
тиру и найти поблизости 
работу.

Немалое количество 
рынков, торговых центров, 
в т. ч. построенных по са-
мым современным техно-
логиям, позволяют жителям 
не выезжать за пределы 
Ново-Ленино. Планируется 
благоустройство и самого 
Жилого комплекса: игровые 
и спортивные площадки, 

площадки для отдыха, озе-
ленение территории. Пря-
мо напротив ЖК находится 
остановка общественного 
транспорта для автобусов 
№№ 13, 24 н, 37, 25, 30.

Отсутствие огромного 
количества транспорта и, 
соответственно, пробок, хо-
рошо развитая инфраструк-
тура, наличие природных 
ландшафтов и главное – 
более доступная стоимость 
жилья – вот лишь некото-
рые причины для того, что 
бы купить квартиру в ЖК 
«Патриот 2».

Комнат Площадь Цена

1-комн. 

36,8 кв.м.

от 40 тыс. руб/кв.м.
39,12 кв.м.
40,24 кв.м.
41,36 кв.м.

l Стадия строительства:  
б/с №1 и №3 – готовы,  
б/с № 2 – 8 этажей

о  намерении реализовать недвижимое имущество

«РОСТЕЛЕКОМ» СООБЩАЕТ  
l Нежилое помещение, общей площадью 927,8 кв. метров и нежилое 
кирпичное здание дизельной, общей площадью 36,3 кв. метров по 
адресу: Иркутская область, г. Усолье-Сибирское, ул. Менделеева, 69. 
Начальная цена 7 170 тыс. руб.

l Здание ЛТУ, общей площадью 134,4 кв. метров и 2/3 доли в праве соб-
ственности на земельный участок площадью 874 кв. метров по адресу: 
Иркутская область, г. Киренск, м/р Центральный, ул. Пионерская, 6. На-
чальная цена 520 тыс. руб.

l Нежилое помещение площадью 1 391,4 кв.м, расположенное на 1,2,3,4 
этажах в 4-х этажном кирпичном здании по адресу: г. Иркутск, ул. Про-
летарская, 12 (вход с пер. Богданова, 8). Начальная цена 60 млн. руб.

l Административное кирпичное 4-этажное здание, общей площадью 
2104,30 кв.м. и земельный участок, общей площадью 1924 кв.м. по адре-
су: г. Иркутск, ул. 4 Железнодорожная, 34А. Начальная цена 75 млн. руб.

l Производственная база, общей площадью 1166,10 кв.м. и земельный 
участок, общей площадью 4104 кв.м. по адресу: Иркутская область, г. 
Черемхово, ул. Ленина, 83-2. Начальная цена 6  170 тыс. руб.

l Здание 2-этажное брусовое (база отдыха «Экран»), общей площадью 
597,3 кв.м. и земельный участок площадью 3 368 кв.м., расположенные 
по адресу: Респ. Бурятия, Тункинский р-н, п. Аршан, ул. Набережная, 47. 
Начальная цена 11 537,94 тыс. руб.

Справки по телефонам (3952) 200355; 243528  
или по адресу: 664011 г. Иркутск, ул.Пролетарская, 

12, каб. 307 отдел имущественных прав

Коммерческие предложения необходимо размещать  
на торговом портале Фабрикант (www.fabrikant.ru)

(3952) 200-355; 243-528 

l Стадия строительства:  
готовность 85%



(18)
д е к а б р ь ,  2 0 1 3

№ 12(27)

w w w . s i a . r u / d e l o                 г а з е т а  д е л о

Недвижимость

Тип Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

1 комн. кирпич 73,12 67,18 63,01 58,34 53,40

1 комн. панель 79,76 71,28 65,69 62,99 56,53

2 комн. кирпич 70,45 63,47 57,12 55,80 51,93

2 комн. панель 71,04 64,51 59,97 56,65 51,27

3 комн. кирпич 69,61 61,42 57,83 54,95 49,12

3 комн. панель 70,19 59,88 54,97 52,77 48,53

Средняя стоимость на 30.11.2013

68,87 62,98 56,92 54,63 50,94

Средняя стоимость вторичного жилья в Иркутске на 30.11.2013 (тыс. руб/кв.м)

Срок сдачи Кировский
район

Октябрь-
ский

район

Свердлов-
ский

район

Куйбышев-
ский

район

Ленинский
район

Готовое 70,99 47,68 42,61 - 41,00

Срок сдачи - 2 полугодие 2013 года - 55,57 43,50 - 45,00

Срок сдачи - 1 полугодие 2014 года 90,00 49,02 43,04 50,00 41,00

Срок сдачи - 2 полугодие 2014 года 
и позже - 51,45 46,29 42,50 43,25

Средняя стоимость на 30.11.2013

80,50 51,42 44,81 45,00 42,86

Средняя стоимость строящегося жилья в Иркутске на 30.11.2013 (тыс. руб/кв.м)

По данным REALTY.IRK.RU

Назначение Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

склад (продажа) 44,83 41,52 32,63 24,98 22,52

склад (аренда) 0,67 0,42 0,31 0,32 0,22

магазин (продажа) 81,24 49,15 49,7 31,38 37,46

магазин (аренда) 1,01 0,73 0,64 0,46 0,50

офис (продажа) 82,05 52,49 51,00 38,85 40,99

офис (аренда) 0,95 0,66 0,57 0,49 0,43

Средняя стоимость коммерческой недвижимости в Иркутске  
на 30.11.2013 (тыс. руб/кв.м)

Новостройки: 

Неблагоприятная экономическая ситуация в стране пока никоим образом не сказывается на развитии 
рынка недвижимости. Напротив, для Иркутска этот год стал богатым на новые проекты. Можно ли 
говорить о строительном «буме»? Куда перемещается спрос? Разбираемся вместе с участниками рынка.

Новое и разное

СМИ без умолку гово-
рят о кризисных тенден-
циях в российской эко-
номике: ВВП не растет, 
промышленность стагни-
рует, население все боль-
ше и больше погрязает в 
кредитах, ходят слухи о 
замедлении кредитова-
ния бизнеса. Но все эти 
явления, похоже, пока 
никоим образом не вли-
яют на иркутский рынок 
строящегося жилья. Бан-
ки поддерживают строи-
тельную сферу, помогая 
ей кредитными средства-
ми. «Кредитный порт-
фель Байкальского банка 
Сбербанка строительной 
отрасли в октябре 2013 
года превысил 10-милли-
ардный рубеж, – сообщи-
ли в пресс-службе банка. 
– В 2013 году при участии 
Байкальского банка в фи-
нансировании проектов 
строительства жилой и 
коммерческой недвижи-
мости введено в эксплуа-
тацию 80,9 тыс. кв.м, в том 
числе, 49,7 тыс. кв.м – это 
жилая недвижимость. До 
конца 2013 года плани-
руется к вводу еще 101,5 
тыс. кв.м, в том числе 90,9 
тыс. кв.м жилой недвижи-
мости». 

По данным Комитета 
по градостроительной по-
литике Администрации 
Иркутска, на середину 
ноября количество вы-
данных разрешений на 
строительство достигло 

231 (для сравнения: в 2011 
году было выдано 144 раз-
решения, в 2012-м – 167). 

Очевидно, 2013 год для 
иркутского рынка нового 
жилья стал вполне «уро-
жайным», «выстрелив» 
большим количеством но-
вых проектов и предложе-
ний. По данным портала 
о недвижимости REALTY.
IRK.RU, в этом году откры-
ты продажи более чем в 
двадцати новых проектах. 
Для сравнения – в 2012-м 
их было в два раза мень-
ше, одиннадцать, еще го-
дом ранее, в 2011-м, – все-
го семь.

Показательно, что 
предложения эти – разные 
по формату: и элитные 
(ЖК «Статус», «MORGANS 
SIX»), и эконом-класса. 
Строительство идет как в 
городе, так и за его преде-
лами, причем там строят-
ся не только малоэтажные 
дома (ЖК «Молодежный» 
в пос. Молодежном, ЖК 
«Сокол» – за м/р Перво-
майский), но и многоэтаж-
ные: в ЖК «Бриз» стро-
ятся девятиэтажки, в ЖК 
«Стрижи» запланировано 
строительство 16-18-этаж-
ных домов. Есть в списке 
такой гигант, как микро-
район «Союз» (строитель-
ство ведет Универстрой, 
учредители – Новый го-
род, Гранд-Строй, Сибави-
астрой, ДомСтрой) на 130 
тыс. кв.м. Есть и неболь-
шие проекты, на 3-4 тыс. 
кв.м. 

Еще одной любопыт-
ной тенденцией является 

выход на рынок компа-
ний, которых раньше мы 
в числе застройщиков 
не видели: СК «Пчелы» 
(ЖК «MORGANS SIX»), 
Авиценна-Строй (группа 
жилых домов на бул. Ря-
бикова), ФСК «Восход» 
(ЖК «Сокол»). 

Конкуренция с давни-
ми игроками рынка, одна-
ко, не пугает новеньких. 
«Конкуренция, конечно, 
есть, куда без нее, – гово-
рит Екатерина Гончарова, 
менеджер отдела продаж 
ЖК ‘Сокол’. – Тем более 
что мы работаем в по-
пулярном у покупателей 
ценовом сегменте недоро-
гого качественного жилья. 
Однако для нас конкурен-
ция – это стимул сделать 
что-то более интересное. 
Люди уже не хотят поку-
пать голые квадратные 
метры, им нужна концеп-
ция, инфраструктура. Все 
это мы постарались учесть 
в своем проекте».

С чем связан 
строительный бум  
в Иркутске? 

2013 год может пока-
заться годом строитель-
ного бума. Однако нужно 
понимать, что многочис-
ленные проекты, выстав-
ленные на продажу в 
этом году, начинали про-
ектироваться гораздо 
раньше – в 2012 и даже 
в 2011 году, когда кризис 
отступил и рынок снова 

стал интересным и без-
опасным с точки зрения 
застройщиков. 

Строительный цикл 
– процесс не быстрый. 
Нужно получить землю, 
создать проект, получить 
разрешение на строи-
тельство… «Многие долго 
не могли получить разре-
шения на строительство. 
Поэтому это просто со-
впадение, что в нынеш-
нем году так много новых 
предложений», – уве-
рен Дмитрий Щербаков,  

«Если раньше по при-
обретению квартир была 
пропорция 25 на 75 (25% – 
новостройки, 75% – старое 
жилье), то сейчас эта про-
порция – 60 на 40 (60% – 
новостройки, первичное 
и новое вторичное жилье, 
40% – старое жилье)», – де-
лится своими наблюдени-
ями Дмитрий Щербаков из 
«Слободы».

Спрос на квартиры в но-
востройках растет, подтверж-
дают в Азиатско-Тихоокеан-
ском банке. «В Иркутске мы 
работаем практически со 
всем застройщиками, выда-
чи ипотечных кредитов про-
исходят и на приобретение 
новостроек. Спрос на них 
вырос. Клиенты стали боль-
ше доверять строительным 
компаниям, которые нара-
ботали себе имя на рынке и 
имеют за плечами уже по не-
сколько сданных объектов», 
– считает Татьяна Полевач, 
директор Банка АТБ по Ир-
кутской области.

«Смещение спроса в 
сторону первичного жилья, 
хоть и отмечено в текущем 
году, но не является суще-
ственным, – считают специ-
алисты Байкальского банка 
Сбербанка. –  Если в 2011 
году ипотек на первичное 
жилье было 32,9% от обще-
го числа ипотечных креди-
тов, то в 2012 году таких 
сделок было лишь 28,3%. В 
2013 году наблюдается рост 
сделок на рынке первично-
го жилья в сравнении с 2012 
годом до 34%».  

«Из новых квартир по-
требитель предпочитает 

директор агентства не-
движимости  «Слобода».

Застройщики верну-
лись на рынок – очевид-
но, считая время для это-
го благоприятным. И это 
действительно так, ведь 
спрос – основной фак-
тор, который стимулиру-
ет строительный бизнес, 
по-прежнему не удовлет-
ворен.  

«Спрос рождает пред-
ложение, – говорит Екате-

рина Гончарова, ЖК ‘Со-
кол’. – Еще не так давно 
в Иркутске был дефицит 
новостроек. Новый Ир-
кутск начал строиться 
недавно. И потребность 
в новом жилье остается». 

Одна из современных 
тенденций рынка – стрем-
ление иркутян переехать 
из старых «хрущевок», 
купив новое жилье – на 
стадии строительства 
либо готовую новую 
квартиру (так называе-
мая новая вторичка). 

По данным Управле-
ния Федеральной службы 
государственной реги-
страции, кадастра и кар-
тографии по Иркутской 
области, количество за-
регистрированных дого-
воров долевого участия в 
строительстве в 2013 году 
выросло. Если в 2011 году 
их было 8883, в 2012-м – 
8283, то на ноябрь 2013 
года эта цифра уже до-
стигла 9084.

Количество зарегистрированных договоров долевого  
участия на территории Иркутской области

Данные Управления Федеральной службы государственной регистрации, кадастра и картографии по Иркутской области на ноябрь 2013г.

8883

8283

9084
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Недвижимость

бум или не бум?
готовые (введенные в экс-
плуатацию, и лучше – уже 
отремонтированные), не-
жели в еще строящихся до-
мах, – рассказывает Дми-
трий Самсонов, директор 
Агентства недвижимости 
‘ЕВРОПА’. – Несмотря на 
то, что банки сейчас пред-
лагают очень выгодные 
ставки и программы на 
строящееся жилье, люди 
предпочитают, в большин-
стве своем, не рисковать. 
И на нашей практике – до 
половины квартир на пер-
вичном рынке (договоры 
долевого участия) – поку-
паются инвесторами».

Так или иначе, спрос на 
новое жилье – новостройки и 
новую вторичку – далеко не 
насыщен. И темпы ввода жи-
лья пока позволяют утверж-
дать, что насытится он еще 
очень не скоро. По данным 
Комитета по градостроитель-
ной политике Администра-
ции Иркутска, в 2013 году, по 
соглашению, подписанному 
между мэром и министром 
строительства области, за-
планировано ввести 361 тыс. 
кв.м жилья (в 2011 году было 
введено 412,8 тыс. кв.м, в 
2012-м – 482, 3 тыс. кв.м). До 
планки «по метру в год на че-
ловека», установленной фе-
деральными властями, еще 
расти и расти. Поэтому не 

Евгений Савченко, 
Начальник МУП «УКС города 
Иркутска»:

– 2013 год для строительной 
отрасли получился успешным. 
Иркутск переживает бум стро-
ительства, который ознамено-
вался появлением большого 

числа предложений на рынке недвижимости. В этом году 
действительно многое удалось претворить в жизнь – начал 
выполняться курс на комплексное развитие города, более 
точно учитываться баланс территорий, были разработаны 
проекты социальных учреждений – детских садов и школ, 
по некоторым из них уже началось строительство. Осо-
бенно активно развивается сектор жилой недвижимости. 
Об этом свидетельствуют объединения застройщиков по 
строительству крупных объектов, в т.ч. микрорайонов, что 
в целом должно позитивно сказаться на облике города. 
Активно набирает ход и проект по развитию застроенных 
территорий – уже в 2014 году введут в эксплуатацию пер-
вые блок-секции в Октябрьском округе. В целом, ведется 
большая совместная работа, и строительная отрасль по-
степенно выходит на новый уровень своих возможностей.

Для УКСа год также сложился удачно. Сейчас мы ак-
тивно  занимаемся заселением построенных объектов 
– вводим в эксплуатацию целых шесть блок-секций в ЖК 
«Алмазный» и две блок-секции в ЖК «На Баумана» и на-
деемся, что люди, купившие квартиры, хорошо оценят 
нашу работу. За этот год МУП «УКС города Иркутска» по-
участвовало во всевозможных конкурсах и мероприятиях, 
получило большое количество наград (призовое место на 
общегородском карнавале, победа на тематических вы-
ставках), что также, безусловно, приятно. Высокая оценка 
как со стороны коллег и партнеров, так и со стороны горо-
жан подталкивает и мотивирует нас еще на более важные 
проекты. Однако заметим, что для нас и для Иркутска все 
только начинается. Мы воспринимаем этот год как затишье 
перед самыми важными делами, о которых вы узнаете уже 
в Новом Году. 

С наступающими праздниками, дорогие иркутяне!

исключено, что в следующем 
году новых проектов и пред-
ложений будет еще больше.

«В 2013 году админи-
страция города начала про-
водить аукционы по прода-
же земли, таким образом, 
появились новые площадки 
для строительства», – отме-

чает Сергей Курмазов, ге-
неральный директор строи-
тельной компании «Танар». 

Как поведут себя 
цены?

Вопрос о том, как отреаги-
руют цены на происходящие 
на рынке события, конечно, 
волнует потребителей. 

«Для того чтобы пред-
ложение хоть как-то на-
чало влиять  на цену, оно 
должно удовлетворять 
или превышать спрос, а в 
нашем регионе подобной 
тенденции не намечается, 
для этого нужно строить 
в несколько раз больше»,  

– уверен Сергей Курмазов, 
СК «Танар».

В практике риэлторов, 
однако, есть уже примеры, 
когда предложение превы-
сило спрос, что привело к 
снижению цены. «Такая тен-
денция явно наметилась на 
рынке новостроек в микро-
районе Ново-Ленино, по ул. 
Баумана, – отмечает Дми-
трий Самсонов, АН ’ЕВРО-
ПА’. – Там снижение цен на 

новые квартиры, введенные 
в эксплуатацию за послед-
ние 3-4 месяца, достигло не-
скольких процентов»

В целом же по рынку си-
туация пока остается преж-
ней. «Новостройки будут 
продолжать расти в цене. 
Качественное не может 
быть дешевым. А качество 
строительства – залог хоро-
шей репутации застройщи-
ка, – говорит Екатерина Гон-
чарова, ЖК ‘Сокол’. – Вот на 
вторичном рынке цены мо-
гут приостановиться».

«Жилье с пониженными 
характеристиками станет 
пользоваться все меньшим 
спросом. Продавать ‘хру-
щевки’ становится сложнее. 
Может, на них цены чуть-
чуть снизятся, но ненамно-
го, на 10-15%», – предпола-
гает Дмитрий Щербаков из 
АН «Слобода».

«Старый, изношенный 
жилой фонд становится ме-
нее востребован, его сто-
имость растет медленнее 
‘свежей вторички’, а неко-
торые его сегменты, напри-
мер, ‘хрущевки’, в ближай-
шие месяцы и вовсе могут 
подешеветь», – считает 
Дмитрий Самсонов, дирек-
тор АН «ЕВРОПА».

Елена Демидова,
Газета Дело

Изменение цен на новостройки и вторичное жилье  
в Иркутске. 2011-2013 годы

По данным портала недвижимости RELTY.IRK.RU

ты
с
.р

у
б

 з
а
 к

в
.м

.

Каким был 2013 год  
для строителей? 

вторичное жилье

новостройки
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Каждый день на сайте REALTY.IRK.RU:
 – Новостройки Иркутска и области
 – Вторичное жилье
 – Коттеджи
 – Коммерческая недвижимость
 – Земельные участки

Актуальные предложения  
по продаже и аренде  

недвижимости   
всегда на сайте  

REALTY.IRK.RU

Реклама Вашей недвижимости в Газете Дело и на сайте REALTY.IRK.RU – тел. (3952) 701–303

classified

Для новогоднего стола!

www.GreenAugust.ru

Продукция компании «Зеленый Август» 
для новогоднего стола: свекла вареная,  
заготовки для салатов – оливье, сельдь под 
шубой, винегрет. 

Коттедж с видом на залив!

Роскошный коттедж! 386 кв.м., кирпич, уча-
сток  15 сот., баня. В доме сауна, зимний сад, 
кинозал. Мебель, встроенная техника. Ланд-
шафтный дизайн. Торг!

ТСЖ Молодежное

606-54435 млн.руб. 

Займы под залог недвижимости

Займы под залог недвижимости:
l квартиры
l дома, дачи, 
l земельного участка
l коммерческой недвижимости
l срочный выкуп недвижимости

ул. Дзержинского, 32, оф. 313

МФО "МосЗАЙМ" предлагает упрощенную
систему получения кредита! Справки и по-
ручители - не требуются!

www.moszaim.com; тел. 61-11-12

Офисы в аренду. Сквер Кирова
ул. Ленина, 6

872 руб./кв.м

Собственник сдает офисы в администра-
тивном здании. 23,2 и 23,8 кв.м. Круглосу-
точная охрана, телефон, интернет. Большая 
парковка. 

34-22-39

Площади в новом бизнес-центре

Продаются торгово-офисные помещения! От 260 
кв.м. до 1800 кв.м., с отделкой. Центр города, 
прекрасная транспортная доступность и инфра-
структура!

ул. Дзержинского

61-89-61, 68-23-68

Площади от 25 кв.м. на 2 этаже и в цоколе. Сфор-
мировавшаяся торговая зона. Густонаселенный 
район, прекрасная транспортная доступность. От-
крытие 1 февраля 2014г. Предложение ограничено!

Аренда торговых площадей!
ул. Волжская/Партизанская

61-89-61, 68-23-68 

Помещение в центре города!

Продаю помещение в цокольном этаже, 
площадь 568,8 кв.м., вход с улицы Карла Маркса. 
Исторический центр города.

ул. Карла Маркса

99-82-2844 тыс. руб/кв.м.

Здание в центре города!

2198 кв.м., 6 этажей, не требует вложений, хорошая 
доходность, основная часть помещений сдана в арен-
ду. Парковка на 40 а/м.  Возможна продажа по этажам, 
300 - 400 кв.м. Здание и участок в собственности.

ул. Литвинова

533-333, 422-333200 млн.руб.

Продажа здания

Административное здание с земельным участком 
в Свердловском р-не, общая площадь 2104 кв.м., 
зем. участок 19 соток, первая линия, парковка. 

ул. 4-я Железнодорожная

533-333, 422-333

Подарок для Ваших любимых! 

Продаю красивый элитный бизнес! Помещение 
в собственности, 156 кв.м. Достойное местополо-
жение. 

ул. Октябрьской революции

533-333, 422-33375 млн. руб. 28 500 тыс.руб.


