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информационно-рекламное издание

«Самая сложная задача – всегда думать  
наперед и принимать решения»
Торговой сети «Слата» в этом году исполняется 15 лет. За эти годы изменилось очень многое: страна пережила несколько валютных шоков  
и пару-тройку  экономических кризисов; модель поведения потребителей изменилась, а несколько региональных сетей закрылось. Как «Слате»  
в этих условиях удалось стать крупнейшей в регионе торговой сетью? Что изменилось с приходом федеральных игроков? Планирует ли компания 
выходить за пределы региона и верны ли слухи о скорой продаже бизнеса? Что ждет покупателей «Слаты» в юбилейный год?  На эти и другие  
вопросы Газете Дело ответил Председатель Совета Директоров ГК «Слата» Вячеслав Заяц.

«Ни зарплаты,  
ни сбережений,  
ни жилья» 

Вы родились в Украине. Как ока-
зались в Иркутске и почему решили 
остаться?

– В Иркутск я попал по распреде-
лению после военного училища, но 
постепенно стало ясно, что армия – 
не моё.  Уволился и решил остаться 
здесь: понял, что в Иркутске смогу 
построить дело. Для мужчины глав-
ное – обеспечить семью, а родное 
место – то, где человек может себя 
реализовать. 

С чего начинали бизнес в 90-е?
– После армии у меня не было ни 

зарплаты, ни сбережений, ни жилья. 
Все имущество – двое штанов и курт-
ка. Но я нашел, как заработать; занял-
ся торговлей, «челночил», сам торго-
вал на вещевом рынке.

Вы окончили элитное военное 
училище. Такая перемена в карьере 
не смущала?

– Это был осознанный выбор. То, 
что я делал, не расходилось с законом, 
и даже если мне не все нравилось – это 
не напрягало. Мама, правда, просила, 
чтобы я никому в селе не рассказывал, 
что на  рынке торгую (улыбается). 

Как долго торговали?
– 8 месяцев. Довольно быстро ста-

ло понятно, что нужно прекращать 
продавать самому, и пора переходить 
к поставкам. Какое-то время постав-
лял одежду, потом были табачные 
изделия, чай, и, наконец, продукты 

питания. Это было ново для нас, не 
было опыта и негде было учиться, 
но мы были молодыми, трудностей 
не боялись. И дело пошло, темп на-
растал. Все делал сам, не спал ноча-
ми, страшно уставал и однажды попал 
в аварию: заснул за рулем на плотине. 

Когда произошла авария?
– В 94-м. Ни грамма не пил, просто 

устал… Повезло. Скорая мимо про-
езжала, мне тут же оказали помощь. 
Это и спасло, а так бы на плотине и 
замерз. Вот тогда, во время лечения и 
реабилитации, я и осознал, что бизнес 
должен работать вне зависимости от 
моих физических возможностей. Сра-
зу после этого приняли решение о соз-
дании компании. 

«Раскрутить 
маховик» 

Идея создания торговой сети воз-
никла в те же годы? 

– Гораздо позже. Она стала логиче-
ским развитием бизнеса – мы ведь за-
нимались дистрибуцией. Постепенно 
приходило понимание экономических 
процессов. У меня нет экономическо-
го образования, только математиче-
ское, но тогда это было некритично; 
достаточно было успевать расти вме-
сте с рынком.

Решение о создании торговой сети 
принято в 2001 году. В Кемерово были 
знакомые, очень похожие на нас, тоже 
военные, та же история с увольнени-
ем из армии, так же торговали таба-
ком. Съездили, посмотрели, как они 

работают, а в 2002 мы основали сеть 
и открыли первый магазин на Безбо-
кова. 

Не было сомнений в правильности 
выбранного пути?

– Был такой момент. Мы были эф-
фективны в дистрибуции, а во вновь 
образованном бизнесе – в рознице – 
нет. Тогда я думал, что, может быть, и 
не стоило организовывать сеть. 

До 2006 года мы росли осторожно: 
открывали 1-2 магазина в год. К 2007 
году у нас было 7 магазинов.

Тогда я вновь поехал в Кемерово. 
Мы много общались, с утра до ночи 
ездили по магазинам, разговаривали. 
Я понял, что должен мыслить не толь-
ко как предприниматель и управле-
нец, но и как инвестор. Чтобы увели-
чить отдачу на капитал, необходимо 
было сильнее «раскрутить маховик» 
бизнеса. Мы решились на рывок: на-
чали стройки, купили землю и поме-
щения – всего десять новых объектов. 
Было семь – стало семнадцать. Но 
случился 2008 год. 

И?
–  Стройки стали затягиваться, отда-

ча от вложенных денег замедлилась. 
Это было похоже на рюкзак с кирпи-
чами за спиной, а идти нужно было в 
гору. Свободных средств не было, да-
вило кредитное плечо. Но постепенно 
мы вышли из этой ситуации: через 
год-два решили, что можем брать по-
мещения в аренду, а затем и покупать. 
Еще через год у нас было уже 20 объ-
ектов. Получается, что решение 2007 
года принесло плоды только к 2012 
года, но принесло. 

Но чтобы из 20 объектов за 5 лет 
сделать 178 – нужно было что-то 
еще? Что послужило толчком для 
взрывного роста? 

– Отчасти то, что к нам в команду 
пришел Ярослав Шиллер (исполни-
тельный директор ГК «Слата» – ред.); 
он смотрел шире и имел богатый опыт 
работы в сетях, в том числе и зару-
бежных. С его приходом мы изменили 
подходы, усилили команду, а недавно 
даже открыли свой корпоративный 
университет. Когда у вас двадцать ма-
газинов, а вы хотите построить сеть из 
двухсот, нужны другие компетенции.

«Мы бы и рады 
всех покупателей 
забрать, только 
этого не будет» 

Каковы основные тенденции в 
развитии ритейла сегодня?

– В нынешней экономической ситу-
ации покупатель стал более разборчив 
и рационален. Он требует качества, 
но не будет за него сильно перепла-
чивать. Модель потребительского 
поведения изменилась. Покупатель 
«караулит» скидки, сравнивает цены, 
в одном магазине берет одно, в другом 
– другое. Многие покупатели, напри-
мер, сегодня не торопятся пополнять 
свои холодильники впрок, как рань-
ше. Количество строк в чеке стало 
меньше.

Цена важна как никогда. Она долж-
на быть правильной для каждого 
формата и не должна выбиваться. 
Шутить с этим нельзя. Но в будущем, 
как говорит наш маркетолог Максим 
Маминов, цена станет фактором гиги-
еническим. Вы же не думаете утром – 
чистить зубы или нет. Так и здесь. Мы 
привыкнем к этим ценам. 

Насколько занят рынок ритейла, 
если сравнивать с началом 2000-х 
годов? Могут ли на нем появляться 
новые региональные игроки? 

– Если у компании правильная се-
рьезная бизнес-модель и правильный 
формат, то возможности есть всегда, 
как бы ни был насыщен рынок. Конеч-
но, наша торговая сеть сильно разви-
лась по сравнению с 2000-ми годами, 
когда появились первые супермаркеты.

Тут есть важный момент. На новых 
рынках всегда стартуют определен-
ные форматы, за ними в определенной 
последовательности запускаются дру-
гие. Обычно первым стартует супер-
маркет, затем – гипермаркет, и только 
потом начинают развиваться диска-
унтеры. В последнее время «специ-
алистов» стало больше, заметили? У 
этого формата большие возможности. 

Кто такие «специалисты»?
– Те, кто занимается только мясом, 

только фруктами и овощами. Специа-
лизируются на чем-то одном.

У каких форматов в регионе еще 
есть перспективы?

– Супермаркеты еще будут разви-
ваться, но по ним, как и по гипермар-
кетам, рынок близок к насыщению. 
Дискаунтеры сейчас и в среднесроч-
ной перспективе – самый растущий 
канал. Совсем не тронут с точки зре-
ния сетевой розницы формат магази-
нов у дома, и в какой-то момент он 
стартует. 

Когда?
 – Предпосылки, согласно исследо-

ваниям, достаточно серьезны. Но есть 
и сдерживающие факторы. У таких 
магазинов дороже логистика, и это 
нужно компенсировать маржой. Это 
должен быть такой магазин, куда мож-
но прийти в тапочках и купить самое 
необходимое. Но пока люди не готовы 
обменивать недостаток времени на 
более высокую цену. 

Чем объяснить такие различные 
судьбы розничных сетей у нас в Ир-
кутске? Почему одни сети закрыва-
ются, а другие нет?

– Успех и неуспех компаний срав-
нивают с успехом и неуспехом семьи. 
Все семьи счастливы одинаково, а 
несчастны по-своему. Так и здесь. 
Чтобы быть успешными, много па-
раметров нужно соблюсти. К неудаче 
могут привести неверные решения в 
разных областях. В 90-е и 2000-е годы 
многие ошибки прощались, потому 
что предприятия зарабатывали мно-
го. Сейчас цена ошибки очень велика. 
Все сжалось, потребление измени-
лось, маржа маленькая, зарабатывать 
стало сложнее.

В последние несколько лет на 
региональный рынок зашло сразу 
несколько федеральных торговых 
сетей. Как вы восприняли эту ситу-
ацию? 

– Были определенные опасения. Но 
у нас в команде есть люди с опытом 
работы в таких ситуациях. И одно 
дело, когда федеральная компания 
приходит в недалекий от Москвы го-
род, где местный ритейлер еще опе-
риться не успел, и его съедают с по-
трохами. А до нас еще доехать нужно, 
у нас расстояния, логистика, а мы на 
месте находимся, принимаем реше-
ния оперативно. Мы не заметили, 
чтобы приход федеральных игроков 
сильно отразился на нашей выручке.

К примеру, «Слата» в Ново-Ленино 
прекрасно стартовала и развивается, 
несмотря на близость «Метро»; ма-
газины находятся в 300 метрах друг 
от друга. При открытии «Метро» мы 
замедлились по выручке ровно на 
две недели, пока люди сходили и по-
смотрели, но потом большинство по-
купателей вернулось. В итоге объем 
выручки в этом магазине оказался в 
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два раза выше плана. И «Метро» ра-
ботает (улыбается), и мы продолжаем 
уверенно расти. 

Чем вы это объясняете?
– Рынку нужны разные форматы. 

Работают разные покупательские 
модели. Кто-то ежедневно закупает-
ся, кто-то раз в неделю. Даже один и 
тот же человек в разных магазинах 
по-разному себя ведет. Мы бы и рады 
всех покупателей забрать, только это-
го не будет. Нам нужно быть сильным 
в своих форматах. 

Появление федеральных сетей 
принесло пользу «Слате»? 

– Появление любого конкурента – 
шило в мягкую часть тела. Считается, 
что любой менеджер спит и видит, 
чтобы прожить какой-то отрезок вре-
мени без конкуренции. Это жирно, 
сладко, но неправильно. Поэтому по-
явление конкурентов – всегда хорошо, 
это на благо и покупателям, и рынку 
в целом. 

«Важно 
знать своего 
покупателя»

В чем вы сильны? Чем «Слата», 
с точки зрения покупателей, инте-
реснее федеральных сетей?

– В супермаркетах это сервис, ус-
луга,  справедливая цена и широкий 
ассортимент, продуманное располо-
жение магазинов. Мы ведь недвижи-
мость, как жемчужины, собираем, де-
сяток лет договариваемся, убеждаем. 

В дискаунтере важны, прежде все-
го, низкие цены. Должна быть силь-
ная логистика, которая подкрепляет 
наши форматы. У нас в продаже всег-
да есть свежие местные продукты с 
ежедневными поставками.

Но самое главное – хорошо знать 
своего покупателя. Два формата, ко-
торые мы развиваем, – супермаркеты 
«Слата» и дискаунтеры «Хлеб-Соль» 
– ориентированы на разных покупате-
лей, на разные привычки, на разный 
карман. 

Как относитесь к критике от по-
купателей?

– Мы благодарны покупателям и за 
покупки, и за конструктивную крити-
ку. Мы внимательно за этим следим. 
Это позволяет нам становиться луч-
ше.

Товарам местных производителей 
легко попасть на полку «Слаты»? 

– Да попасть-то легко, другое дело, 
что местные производители – разные. 
Есть небольшие, а есть в хорошем 
смысле слова «монстры». Крупные 
региональные компании работают 
наравне с федеральными поставщи-
ками, а вот мелким иногда не хватает 
сил, чтобы удовлетворить потребно-
сти сети. Иногда они не поспевают 
за развитием ритейла и торговли в 
целом.

Собственная торговая марка 
(СТМ – ред.) – это ответ кризису? 
Как появился этот проект?

– Весь мир идет по этому пути, а 
кризис этот процесс только ускорил. 
Понятно, что СТМ дает более низкую 
цену за счет экономии на рекламе, 
услугах дистрибьютора. Еще это от-
стройка от конкурентов. Доля наших 
товаров СТМ существенно выросла за 
последние годы. Начинали с наименее 
брендозависимых товаров ежедневно-
го потребления: сахар, рис, непродо-
вольственные товары. Постепенно 
расширяем ассортимент. Сейчас в сег-

менте СТМ и молочные продукты, и 
консервация, и бакалея. Главное – со-
блюдать стандарты и контролировать 
качество. 

Говорят, что кризис прошел, но 
товары СТМ по-прежнему популяр-
ны. Почему? 

– Потому что кризис не прошел, 
точнее, это уже не кризис. Это пер-
манентное состояние, новое качество 
жизни. Мы в этой ситуации будем 
теперь всегда. Это нормально, нужно 
просто по-другому строить модели. 
Люди вынуждены адаптироваться к 
экономической ситуации.

«Пора задавать 
верхнюю границу, 
чтобы  
не ‘опрокинуло’»

2017 год у вас прошел под флагом 
дискаунтера «Хлеб-соль». Сколько 
магазинов сейчас в сети? 

– Сейчас общее количество ма-
газинов 178: 99 – «Хлеб-соль», 79  
– «Слата» и «Славный». «Славный» 
– это подформат «Слаты», с меньшей 
площадью и с меньшим ассортимен-
том. 

За 2017 год вы показали прирост 
по торговым точкам +50 %. Как 
управляете?

– Управляю не я, а команда профес-
сионалов. Я оппонирую и утверждаю 
решения, хотя самые важные стра-
тегические решения мы принимаем 
вместе. У ведущих менеджеров есть 
зоны ответственности. Собственники 
не пытаются «влезть во все узкие ме-
ста». Важно соблюдать принципы, по 
которым мы работаем, и тогда можно 
двигаться вперёд.

Есть проблемы роста? 
– Есть, и это не только проблемы 

управляемости организации. Мно-
гие вопросы из количественных пе-
рерастают в качественные. У нас в 
стратегии задан минимальный темп, с 
которым мы должны расти.

И каков минимум?
– Минимум 25 % в год по товароо-

бороту, но по факту он всегда выше. 
В 2017 году мы выросли на 38 %. Ду-
маю, пора обозначить верхнюю гра-
ницу, чтобы нас не «опрокинуло». Ду-
маю, 40% предельный размер, больше 
расти нельзя. В связи с ростом много 
вопросов появляется. Их нужно под-
креплять серьезной инфраструктурой 
и инвестициями. Например, мы за-
планировали строительство новой фа-
брики-кухни. Много работы предсто-
ит и в области логистики. Эта задача 
2019-2020 годов.

Аренда, строительство, покупка? 
Что сейчас для вас предпочтитель-
нее?

– Во всем были плюсы на разных 
этапах развития. 

Когда мы были меньше, покупка 
служила гарантией защиты, что нас 
не «выкинут» с аренды. 

Когда мы строим, плюс в том, что 
мы не приспосабливаем старое, сде-
ланное по другим нормам и правилам, 
помещение, а строим именно то, что 
нужно нам. 

Сейчас рынок недвижимости неу-
стойчив, ставки снижаются. Если мы 
покупаем магазин, например, «Сла-
ту», и запускаем в нем свою точку, то 
на эти деньги мы могли бы открыть 
три-четыре арендованных магазина. 
Сроки окупаемости недвижимости 
постоянно увеличиваются. Сейчас мы 

предпочитаем арендовать. До опреде-
ленной поры 60 % помещений «Сла-
ты» были в собственности. Потом, с 
выходом в другие города, этот про-
цент начал падать.

Интернет перестал быть прият-
ным дополнением для торговли. Вы 
готовы к новым вызовам?

– Смотрел на днях видеоролик про 
магазин без кассиров и вообще без 
персонала… Фантастика! Я, конечно, 
боюсь ошибиться, но у нас есть люфт 
по времени. До нас пока эта тенденция 
не дошла. Конечно, мы пользуемся так 
называемыми новыми медиа – соци-
альными сетями, мессенджерами для 
информирования клиентов и обрат-
ной связи. Также у нас есть интернет- 
магазин и планы по омниканальному 
развитию. Но пока психология наше-
го покупателя такова, что люди хотят 
видеть товар «живьем». Возможно, 
потому что еще не заданы идеальные 
стандарты качества. Наш интернет-ма-
газин – это, скорее, услуга, а не гене-
рирующие деньги подразделение. Мы 
держим руку на пульсе, ведь иногда 
перемены происходят стремительно. 

Что дальше? Планируете выход в 
новые регионы?

– Мы в какой-то мере искусственно 
удерживались на территории присут-
ствия, хотели максимально отстроить 
процессы на своей территории. Но в 
этом году планируем выйти в сосед-
ние регионы. Мы запланировали от-
крытие не менее десяти магазинов в 
Читинской области, получится боль-
ше – откроем больше. И в течение 
трех месяцев примем решение о вы-
ходе в другие регионы. 

А на запад смотрите?
– Смотрим, но сначала идем на вос-

ток.
Чем активнее растет бизнес, тем 

чаще поступают предложения о его 
продаже. Рассматриваете?

– Предложения поступают регуляр-
но, но мы их не рассматриваем и даже 
не обсуждаем. 

Чем в юбилейный год порадуете 
иркутян?

– Планируем праздник, и не один. 
Поскольку наш царь и бог – покупа-
тель, то основные активности наце-
лены на него. В планах и крупные, и 
малые мероприятия. В этом году ко-
личество наших магазинов вырастет 
до двухсот, на открытиях будут розы-
грыши призов. Кроме того, заплани-
рованы четыре акции «Счастливый 
чек» с разными призами – от бытовой 
техники, до квартиры, продолжим 
благотворительные и социальные 
проекты. 

«Всему свое время»

К 50-ти годам люди часто уста-
ют. К вам это, похоже, не отно-
сится? 

– Бывает, устаю (улыбается). Сей-
час чувствую себя прекрасно, и такое 
состояние мне очень нравится. 

А как отдыхаете?
– По-разному. Тайга, горы, поезд-

ки по заповедным местам планеты. 
Встречи с родственниками. Кулина-
рия. Очень люблю собирать семью 
и друзей и радовать их разными нео-
бычными блюдами. 

Если вернуться назад, что бы вы 
изменили в профессиональной дея-
тельности? 

– Конечно, было много и правиль-
ных, и неправильных решений. Ино-
гда я думал, что не надо было лезть в 
торговые сети, а заниматься дистри-
буцией. Еще я думал, что нужно было 
раньше уйти из армии, не терять на это 
время. Так или иначе, у жизни для все-
го свое время. 

Армия много дала?
– Да. Я думал, что она отнимала, но 

она и дала многое. Многое шло через 
ломку личности, причем на старте. Это 
где-то тебя меняет, ломает, но и учит. 

Ваша самая большая потеря в биз-
несе?

– В сентябре 1996 года у нас угна-
ли фуру с товаром в Москве и чуть не 
убили человека. Удар был жесткий. 
Человек, слава богу, остался жив, мы 
потеряли 40 % денег. В один день. Вот 
тогда мне тяжело давалось восстанов-
ление. Я не отчаялся, но руки опуска-
лись, и улыбки не было очень долго. 

Самые ценные обретения?
– Это, безусловно, люди – семья, 

дети, команда единомышленников, с 
которыми мне легко разговаривать, 
которые разделяют мои взгляды. Это 
очень ценно. 

Ваша самая сложная задача сей-
час? 

– Самая сложная задача – всегда – 
думать наперед и принимать решения. 
Когда решение принято – проще. Это 
работает и в жизни, и в бизнесе.

Татьяна Микова, 
Газета Дело
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Сбербанк признан самым дорогим 
российским брендом
Сбербанк – единственный российский бренд, который вошел в 
число 25 самых дорогих банковских брендов мира в ежегодном 
международном рейтинге Brand Finance.

Иркутская нефтяная компания:  
рекорды и достижения 2017 года
Флагманом роста нефтегазовой отрасли региона назвал Иркутскую 
нефтяную компанию председатель Законодательного Собрания  
Иркутской области Сергей Брилка.

Кроме того, Сбербанк признан самым доро-
гим российским брендом в мировом рейтинге 
Brand Finance Global 500. Стоимость брен-
да Сбербанка за прошедший год выросла на  
27,5 % (на 2,5 млрд долларов США) и состави-
ла 11,6 млрд долларов США.

«Высокое место нашего бренда в междуна-
родном рейтинге – это оценка усилий всей на-
шей команды по улучшению сервисов и услуг. 
Новая Стратегия развития Группы Сбербанк на 
период до 2020 года предусматривает дальней-
шее увеличение гибкости, скорости и клиентоо-
риентированности на основе внедрения новых 
технологий», – сказал Президент, Председатель 
Правления Сбербанка Герман Греф.

«В этом году Сбербанк достиг образцовых 
результатов с точки зрения ценности бренда и 

силы бренда. Пре-
имущества бренда 
стали еще более 
у б е д и т е л ь н ы м и 
в глазах россиян, 
как показали очень 
результаты ис-
следования Brand 
Finance в области 
капитала клиен-
тов, на котором 
основывается наша 
оценка. Стартапы 
и технологические 
экоcистемы вторга-
ются в отрасль фи-
нансовых услуг, но 
преимущественное 
положение Сбер-
банка с точки зре-
ния бренда обеспе-

чивает надежную основу для того, чтобы банк 
cмог адаптироваться и демонстрировать высо-
кие результаты», – заметил Дэвид Хэй, Гене-
ральный директор и Президент Brand Finance 
Plc.

«Сбербанк в очередной раз доказал свой 
мировой уровень. Ценность бренда усили-
вается активной инновационной политикой, 
смелостью и прагматизмом, умением акку-
ратно управлять рисками, умело формировать 
кредитный портфель, превращаться в одну из 
наиболее современных и развивающихся эко-
систем в мировом банковском ландшафте», 
– подчеркнул президент АКАР Алексей Ковы-
лов.

Результаты рейтинга доступны на сайте 
Brand Finance: http://brandfinance.com

Спикер регионального парламента упомянул 
о том, что помимо наращивания производствен-
ного потенциала ИНК вошла в число девяти 
лучших в стране компаний, организовавших 
экологически чистое производство. В конце 
прошлого года Иркутская нефтяная компания 
была отмечена наградой и дипломом победителя 
рейтинга хозяйствующих субъектов Иркутской 
области в номинации «Нефтегазохимический  
и фармацевтический комплекс».

Иркутская нефтяная компания второй год 
подряд удерживает статус крупнейшего налого-
плательщика региона: в 2017 году ИНК увели-
чила по сравнению с 2016 годом объем налого-
вых отчислений в региональную казну на 17 % 
до 13 млрд рублей. По прогнозным данным, 
доля отчислений ИНК в доходной части бюд-
жета Иркутской области по итогам 2017 года 
составит 10 %. Компания является привлека-
тельным и надежным работодателем – в груп-
пе компаний ИНК трудоустроено уже около  
7 тысяч человек (рост  
на 25 % за прошедший 
год).

 В течение прошлого 
года ИНК значительно 
увеличила количество 
лицензионных участ-
ков – с 24 до 36, в том 
числе за счет приобре-
тения прав пользова-
ния недрами на участ-
ки в Красноярском крае 
– новой для компании 
территории. Кроме 
того, в 2017 году ИНК 
открыла три новых ме-
сторождения углеводо-

родного сырья на территории Иркутской обла-
сти и одно в Республике Саха (Якутия). Всего 
за последнее десятилетие активной работы по 
освоению недр Восточной Сибири геологи 
ИНК открыли 12 месторождений углеводород-
ного сырья. С момента подключения к маги-
стральному нефтепроводу «Восточная Сибирь 
– Тихий океан» в 2011 году добыча ИНК жид-
кого углеводородного сырья возросла в 7 раз  
до 8,5 млн тонн в 2017 году.

Следствием успешной работы Иркутской  
нефтяной компании является развитие смеж-
ных отраслей, рынка труда, повышение дохо-
дов консолидированного бюджета Иркутской 
области, решение социальных проблем север-
ных территорий. В 2017 году ИНК направила 
120 млн рублей на реализацию социальных 
проектов в Иркутской области и Якутии. За 
последние шесть лет затраты компании на фи-
нансирование социальных проектов выросли 
в пять раз.

«Ростелеком» помогает сибирскому бизнесу 
стать успешнее
«Ростелеком» обеспечил доступ к цифровым сервисам еще 14,5 тыс. 
корпоративных клиентов на всей территории Сибири. Для этого опера-
тор связи переключил каналы связи с медного кабеля на оптический и 
подключил к высокоскоростному интернету четыре тысячи объектов: 
бизнес-центров, предприятий малого и среднего бизнеса, образова-
тельных и социальных учреждений, федеральных структур и др.

В общей сложности в СФО за 2017 год «Ро-
стелеком» по программе модернизации сетей 
связи построил почти 1,3 тыс. километров оп-
тических линий. После переключения с меди на 
оптику у корпоративных абонентов появилась 
возможность увеличить скорость интернета с 3 
до 100 Мбит/с. Теперь клиенты компании име-
ют все возможности для цифровизации своего 
бизнеса.

200 километров новых оптических линий свя-
зи «Ростелеком» протянул в Иркутской области. 
В регионе компания обеспечила современной 
инфраструктурой 690 объектов, в которых на-
ходятся различные учреждения и организации.
Благодаря новым технологиям Главное управле-
ние МВД России по Иркутской области смогло 
организовать новые и расширить действующие 
каналы VPN, объединенных в единую защи-
щенную сеть с удаленным доступом к информа-
ционным и поисковым системам, единым базам 
данных и другим ресурсам.

«Наша компания является ключевым инфра-
структурным партнером государственной про-
граммы «Цифровая экономика РФ», – отмечает 
вице-президент – директор макрорегиональ-
ного филиала «Сибирь» ПАО «Ростелеком» 
Николай Зенин. – Обновляя сети передачи дан-
ных, мы готовим технологическую основу для 
внедрения цифровых инструментов, таких как 
облачные решения, индустриальный интернет, 
телемедицина. Именно за такими информаци-
онными технологиями будущее. У наших биз-
нес-клиентов есть возможность сделать это бу-
дущее реальным уже сегодня». 

Корпоративные абоненты компании после 
переподключения с меди на оптические сети 
имеют доступ к цифровым услугам, в том числе 
и на базе национальной облачной платформы 
«Ростелекома». В дополнение к скоростному 
интернету клиенты в одном пакете могут по-
лучить на выбор «Виртуальный ЦОД», «Вир-
туальную АТС», удаленное видеонаблюдение, 
публичный wi-fi, интерактивное ТВ и др.

Сервисы и облачные решения помогают ав-
томатизировать бизнес-процессы, минимизи-
ровать затраты на IT-инфраструктуру и орга-
низовать оптимальное взаимодействие между 
сотрудниками удаленных подразделений или 
общение с клиентами. Кроме того, оптические 
технологии позволяют передавать «тяжелый 
контент», доля которого в общем трафике по-
стоянно увеличивается.

Областной гарантийный фонд вошел  
в тройку лидеров по СФО 
После трехлетнего падения рынок кредитования МСП стабилизиру-
ется. Важнейшим драйвером этого процесса стала государственная 
поддержка, реализуемая через профильные министерства и Нацио-
нальную гарантийную систему. 

Основной задачей Национальной гарантийной 
системы (НГС), в которую входит АО «Корпо-
рация МСП», АО «МСП Банк» и Гарантийные 
фонды в субъектах РФ является оказание кредит-
но-гарантийной поддержки предпринимателям 
МСБ, в рамках которой предусмотрено снижение 
стоимости кредитования, рост объёмов кредито-
вания субъектов МСП в приоритетных отраслях 
и поддержка долгосрочного инвестиционного  
финансирования МСП. 

В Иркутской области представителем НГС 
является «Иркутский областной гарантийный 
фонд», с помощью которого предприятия могут 
получить необходимое финансирование за счет 
доступа к кредитным ресурсам на более выгодных 
условиях. Поручителем по договорам предостав-
ления заемных средств выступает Фонд.

По результатам деятельности региональных 
гарантийный организаций в России за 9 меся-
цев 2017 года предоставлено поручительств 
на общую сумму 28 888 512,2 тыс.  
рублей, благодаря чему предприни-
матели смогли привлечь в свой биз-
нес кредитных средств на сумму  
73 062 433,4 тыс. рублей. 

Иркутский областной гарантий-
ный фонд входит в тройку лидеров 
по Сибирскому федеральному округу. 
Фонд завершил 2017 год историче-
ски рекордным уровнем поддержки 
предпринимательства по сумме кре-
дитов, которые предприниматели при-
влекли в свой бизнес с участием по-
ручительства. С помощью выданных 
поручительств профинансированы про-
екты региональных компаний в объеме  

1 399 млн руб. Среди получателей гарантийной 
поддержки преобладают малые компании (53 %), 
на втором месте средние компании (27 %), на 
третьем – микропредприятия (20 %).  Большин-
ство компаний, получивших поддержку Фонда 
–  производственные предприятия,  направившее 
в свое развитие 544 млн. рублей. 

В Фонде не установлены ограничения по це-
лям кредитования субъектов МСП. Чаще всего 
предприятия обращались за поручительством 
для привлечения ресурсов на пополнение оборот-
ных средств (64,3 %) и  приобретение основных 
средств  (30,5 %).

Результаты гарантийной поддержки 2017 года в 
Иркутской области говорят о том, что банки оце-
нили надежность Фонда. Стоит учесть, что Фонд 
добросовестно исполняет взятые на себя обяза-
тельства перед партнерами и осуществляет вы-
платы по требованиям, предъявленным банками в 
связи с невыплатой основного долга заемщиками.
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«Клиенты к нам приходят по рекомендации»
«У состоятельных людей повышенные требования к качеству услуг», – говорит эксперт Евгений Богатырев. 12-летний опыт работы на фондовом рын-
ке позволил ему открыть собственный офис в формате «инвестиционного бутика». Он и его коллега и Партнер по бизнесу Евгений Хазеев под брендом 
«Богатырев и партнеры» успешно управляют сбережениями клиентов. Газета Дело попросила рассказать об этом формате работы.

Евгений Богатырев,  
Директор «Инвестиционного Бутика»

Евгений Хазеев,  
Партнер «Инвестиционного Бутика»

Тел.: 8 (3952) 68-00-11  
Моб.: +7 (902) 516-00-11
г. Иркутск, ул. Лапина, д. 8, оф. 13 (2 этаж)
E-mail: irkutsk_bdo@open.ru

Почему «инвестиционный бутик»? 
Евгений Богатырев: Мы проанализировали 

работу российских и зарубежных коллег: инвест-
банкиры часто оставляют стабильную работу и 
бонусы в крупных банках  ради дальнейшей ре-
ализации накопленного опыта в работе с капита-
лом клиентов. Мы увидели, что у такого формата, 
как бутик, есть преимущества. 

В чем плюсы?
Евгений Хазеев: Мы используем независи-

мую экспертизу, анализируем идеи наших коллег 
и предоставляем самому клиенту возможность 
участвовать в их обсуждении. На основании тща-
тельного анализа мы составляем инвестиционный 
портфель. Сейчас мы работаем с компаниями  
АО «Открытие Брокер» и ООО «АТОН». У ка-

ждой из этих компаний есть  направления работы, 
в которых они особенно сильны. При этом, не яв-
ляясь сотрудниками этих компаний, мы не привя-
заны к их планам продаж.

Есть ли минусы у этого формата? 
Евгений Богатырев: Это не минусы, а 

мифы, которые мы успешно развеиваем. Пер-
вый миф – что офис должен быть просторным 
и с большим количеством сотрудников. Как раз 
большой офис с «раздутым» штатом несет до-
полнительные расходы на содержание и зарпла-
ту, которые в последующем могут быть перело-
жены на клиента.

На первом этапе работы клиенты часто при-
езжают к нам с целью познакомиться и  оценить 
наш офис, расположенный в центре г. Иркутска 

на ул. Лапина. Но офис – далеко не главный ар-
гумент при выборе инвестиционного консуль-
танта.

Второй миф – строго регламентированный 
подход к работе. Штатные сотрудники банков и 
инвесткомпаний как правило, заканчивают ра-
боту в 19-00. Это часто доставляет неудобство 
при возникновении срочных вопросов от клиен-
тов.  Наш формат работы  подразумевает режим 
онлайн с помощью всех современных средств 
коммуникации (мессенджеры, чаты). Это позво-
ляет клиентам работать с нами из разных реги-
онов нашей страны и мира, и они очень ценят 
такую возможность. 

Третий миф касается тарифов. 
Некоторые считают, что наш формат работы 

требует больших расходов за совершаемые сдел-
ки.  Наши клиенты платят только за консульта-
ционный сервис в рамках стандартных тариф-
ных планов партнеров АО «Открытие Брокер»  
и ООО «АТОН».

 В данный тарифный план уже включены 
все издержки по подбору инвестидей, готовых  
финансовых инструментов и дальнейшему со-
провождению.

Как строится работа с клиентами?
Евгений Хазеев: Большинство инвесторов са-

мостоятельно за рынком не следят. 
Мы помогаем сформировать  портфель, исходя 

из предпочтений клиента по срокам вложений, 
соотношению риска и доходности. А затем пер-
сонально сопровождаем в ежедневном режиме.

А кто ваши клиенты? 
Евгений Богатырев: В основном  это дей-

ствующие и бывшие топ-менеджеры крупных 
компаний и состоятельные бизнесмены с капи-
талом от 50-100 тысяч долларов США (либо с 

портфелями от 2 млн рублей). Часто это быв-
шие вкладчики банков, неудовлетворенные 
текущими ставками по депозитам и ищущие 
альтернативы в облигациях и других финан-
совых инструментах. К нам часто приходят по 
рекомендации: клиенты, зафиксировав поло-
жительный результат по итогам работы за 1-2 
года, рекомендуют нас своим друзьям и знако-
мым.

Евгений Хазеев: Мы специализируемся на 
решениях для квалифицированных инвесто-
ров. А квалификация, согласно российскому 
законодательству, подтверждается наличием у 
инвестора суммы от 6 млн рублей или ее экви-
валента в валюте.

Сколько такой подход позволяет зарабаты-
вать?

Евгений Богатырев: Структурные Ноты по-
зволяют получать доходность на уровне 14-16 % 
в рублях и 10-12 % годовых в долларах.  Обли-
гации с фиксированным купоном позволяют по-
лучать доходность на уровне 8-10 % годовых в 
рублях, еврооблигации 5-6 % в долларах. Если 
использовать более спекулятивный подход, то, 
например, в прошлом 2017 году, клиенты, осно-
вываясь на наших рекомендациях, заработали 
порядка 20-25 % в рублях и долларах США.

ВТБ в Иркутской области подводит итоги 
сопровождения внешнеэкономической 
деятельности клиентов в 2017 году
По итогам 2017 года при сопровождении ВТБ объем внешне- 
экономических сделок корпоративных клиентов Банка в Иркут-
ске составил 6,5 млрд рублей (осуществлено 6,1 тыс. экспортно- 
импортных операций). Наиболее динамичный рост показателей  
зафиксирован в 4 квартале прошедшего года: увеличение произошло  
на 2 млрд рублей (более 2 тысяч операций). 

ИркАЗ первым из сибирских заводов  
получит международный сертификат ASI
В 2018 году Иркутский алюминиевый завод станет первым произ-
водителем алюминия в Сибири, который пройдет сертификацию по 
стандарту ASI (Aluminium Stewardship Imitiative). Об этом в ходе ви-
деоконференции с региональными СМИ рассказал директор депар-
тамента по экологии, охране труда и промышленной безопасности 
РУСАЛа Иван Ребрик.

В 2017 году компа-
ния РУСАЛ вступила в 
добровольную ассоци-
ацию производителей 
алюминия, что влечет 
за собой дополнитель-
ные обязательства по 
соответствию мирово-
му стандарту произ-
водства в этой отрас-
ли промышленности. 
Причем стандарт ASI 
касается не только во-
просов экологии, но 
распространяется на 
все сферы деятельно-
сти предприятий, от 
соблюдения трудовых 
прав сотрудников и 
обеспечения безопасности на производстве, до 
противодействия коррупции и устойчивого раз-
вития поставщиков оборудования и услуг. Сер-
тифицируется не только сам процесс выпуска 
алюминия на заводе, но и вся цепочка произ-
водства, начиная с добычи и подготовки сырья, 
подчеркнул Иван Ребрик.

В этом году РУСАЛ планирует провести пер-
вую сертификацию предприятий по стандар-
ту ASI, в их числе и Иркутский алюминиевый 
завод. Сертификаты также должны получить 
предприятие «Боксит Тимана» и Уральский 
алюминиевый завод РУСАЛа.

РУСАЛ (www.rusal.ru) – лидер мировой алюминиевой 
отрасли. В 2016 году на долю компании приходилось око-
ло 6,2 % мирового производства алюминия и 6,5 % глино-
зема. В компании работает около 61 000 человек. РУСАЛ 
присутствует в 20 странах мира на 5 континентах. 
Компания реализует свою продукцию преимущественно 
на рынках Европы, Северной Америки, Юго-Восточной 
Азии, в Японии, Китае и Корее. Обыкновенные акции 
РУСАЛа торгуются на Гонконгской фондовой бирже 
(торговый код 486). Глобальные депозитарные акции, 
представляющие обыкновенные акции РУСАЛа, торгу-
ются на Профессиональной площадке биржи Euronext в 
Париже (согласно Положению S, торговый код: RUSAL; 
согласно Правилу 144A, торговый код: RUAL). Обыкно-
венные акции РУСАЛа торгуются на Московской бирже 
(торговый код RUAL).

Руководитель корпоративного бизнеса банка 
ВТБ в Иркутской области Александра Макаро-
ва отметила: «ВТБ активно работает в области 
обслуживания внешнеэкономической деятель-
ности и подтверждает высокие компетенции в 
этой сфере. У представителей бизнеса есть по-
стоянная возможность получать оперативные 
экспертные консультации специалистов ВТБ по 
вопросам, связанным с валютным контролем, 
изменением законодательства, что помогает 
правильно оформить документы и контракты и 
таким образом минимизировать предпринима-
тельские риски».

Количество крупных внешнеторговых кон-
трактов на сумму, равную или превышающую 
50 000 долларов США (USD), открытых в 2017 
году, выросло на 40 % по сравнению с преды-
дущим годом. Абсолютными лидерами по ко-
личеству паспортов сделок – 52 % от общего 
количества – являются партнеры корпоратив-
ных клиентов ВТБ в Иркутске из Китайской на-
родной республики. Далее с большим отрывом 
следуют компании из Индии и Монголии. Сре-
ди европейских партнеров иркутского бизнеса 
преобладают предприятия из Германии, Вели-
кобритании и Белоруссии. 
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Castro Cafe: бизнес крепостью двойного 
эспрессо
Первую кофейню создатели сети Castro Cafe – братья Сергей и Артем Знаменские и их друг Тимур Даржаев – запустили в Иркутске еще в 2010 году. 
Все шло «как по нотам»: успешный старт, стремительное развитие, новые точки. А потом – драматичный декабрь 2014-го, падение доходов насе-
ления и кардинальная перестройка рынка общепита. Благодаря чему Castro Cafe удалось выстоять? Как помогло бизнесу кредитование? И зачем 
компании понадобилось собственное производство? Об этом нам рассказал один из основателей Castro Cafe Артем Знаменский.

Как все 
начиналось

Первая точка Castro Cafe появилась 
в ТРЦ «Джем Молл» в 2010 году. Си-
туация на рынке тогда была крайне 
благоприятной: федеральные игроки 
после кризиса 2008-го заморозили 
свое развитие и не спешили заходить 
в Иркутск, а торговым центрам нужны 
были арендаторы. Местным компани-
ям дали «зеленый свет».

Этим и восполь-
зовались молодые 

предприниматели, уже успевшие 
попробовать свои силы в общепи-
те. Москвичей презентация иркутян 
впечатлила: после десятков заявок о 
пиццериях и позных предложение от-
крыть кофейню показалось им инте-
ресным и свежим. Этот формат тогда 
был еще достаточно нов для Иркутска, 
но управляющая компания «Джем 
Молла» сочла его перспективным и 

выделила бизнесменам не маленький 
«остров», на который те рассчитывали, 
а просторное помещение в торговой 
зоне.

На открытие первой кофейни Артем, 
Сергей и Тимур потратили порядка 
полутора-двух миллионов рублей. На 
старте обошлись без кредитов – были 
средства от продажи предыдущего 
бизнеса (столовой), личные сбереже-
ния. Помогли друзья и родственники.

В названии «Кастро» предпринима-
тели объединили два слова – «кафе» 
и «бистро». Основу ассортимента ко-
фейни составили вкусный кофе, смузи, 

качественные сэн-
двичи и салаты, ко-
торые можно взять 
с собой. 

Формат попал 
«в точку» – бизнес 
стремительно по-
шел в гору. Вскоре 

предприниматели  открыли новую ко-
фейню в ТРЦ «Карамель», а затем – в 
Иркутском аэропорту и в историче-
ском 130-м квартале. 

К кризису 2014-2015 годов Castro 
Cafe подошла успешной и стабильной 
компанией. События в экономике, од-
нако, заставили пересмотреть взгляды 
на бизнес и многое изменить.

 Нужна 
диверсификация

Артем, вы по-прежнему работае-
те над Castro Cafe втроем. А как же 
постулат о том, что в бизнесе дол-
жен быть один хозяин? 

– На мой взгляд, верный постулат 
звучит несколько иначе: у каждого в 
бизнесе должна быть своя зона ответ-
ственности. Мы внесли в соответствии 
с этим небольшие организационные 
изменения: теперь я – директор Castro 
Cafe, Сергей отвечает за производство,  
а Тимур – за сторонние проекты. Так 
мы движемся к диверсификации. 

География точек Castro Cafe в 
последние годы тоже изменилась: 
например, из «Джем Молла» кофей-
ня перебралась в соседний «Сильвер 
Молл». Вы удовлетворены выбором? 

– Мы пока не можем диктовать свои 
условия, как крупные федеральные 
компании, однако нам удалось по-
лучить хорошее место – площадь на 
первом этаже в торговой зоне, где, в 
основном, расположены павильоны 
крупных брендов. 

Точка уже себя оправдала. Здесь 
большой потенциал для роста: хо-
роший трафик, кинотеатр, игровая и 
торговая зона. Однако, по сравнению с 

«Джем Моллом», в «Сильвере» острее 
конкуренция: внутри больше кофеен.

В 2017 году вы открыли еще одну 
точку – в ТРК «КомсоМОЛЛ». Поче-
му зашли туда не сразу?

– «КомсоМОЛЛ» открылся в раз-
гар кризиса, и, конечно, управляющей 
компании пришлось непросто. Мы 
ждали, когда заработают кинотеатр и 
зоны развлечений – все-таки для ко-
фейни нужен хороший трафик. Когда 
мы приняли решение зайти в ТРК, 
об аренде договорились буквально за 
пару месяцев.

Первые кофейни вы открывали на 
свои средства. Выручки по-прежне-
му хватает на развитие сети?

– Не всегда. В связи с активным от-
крытием новых точек нам потребова-
лись дополнительные средства. В 2017 
году мы получили кредит. 

Трудно было взять кредит?
– Нет. Нам повезло с партнером: у 

Альфа-Банка есть беззалоговый кре-
дит «Партнер» сроком на три года. Это 
очень удобный кредит: до шести мил-
лионов, на хороший срок, без залога и 
на любые бизнес-цели. Мы уже второй 
год работаем с этим банком по РКО, 
и получение заемных средств не со-
ставило труда. Банк пошел навстречу, 
решение было принято очень быстро, 
ставка по кредиту – комфортная. Важ-
но и то, что банк не ограничивает нас с 
целевым использованием средств. 

На что потратили заемные сред-
ства вы?  

– Кредит помог усовершенствовать 
собственное производство, которое 
мы запустили пару лет назад. Мы на-
правили деньги  на развитие точки в 
«КомсоМОЛЛе» и приобрели новое 
оборудование. Конечно, это дало до-
полнительный толчок развитию ком-
пании.  

Подушка 
безопасности

Собственное производство во вре-
мя кризиса – это в большей степени 
риск или «подушка безопасности»?

– Наличие производства важно и 
выгодно. Так мы можем контроли-

ровать качество 
продукции и 
себестоимость. 

Мы совершенствуем ассортимент: 
если раньше в меню Castro Cafe были 
только напитки, сэндвичи и салаты, то 
теперь к ним добавились и кондитер-
ские изделия.

Так что, конечно, это «подушка 
безопасности». Мне сложно предста-
вить, как возможно иначе работать на 
нашем рынке. На западе кофейни за-
казывают продукцию у поставщиков, 
у нас этого нет, да и экономика другая. 

Сейчас производственные мощно-
сти нашей фабрики-кухни загружены 
полностью, но мы планируем нара-

щивать обороты, чтобы обеспечивать 
продукцией собственного производ-
ства не только свои точки, но и сто-
ронние. Это будет отдельный бизнес 
и дополнительный источник дохода.

Как часто вы меняете ассорти-
мент?

– Каждый сезон у нас появляются 
новые напитки. Сейчас каждый ме-
сяц – новые десерты. Потом новинки 
десертов будут появляться сезонно. 
Однако популярностью неизменно 
пользуется классика – капучино, латте 
и чизкейки. Скоро в продаже появятся 
конфеты, несколько новых муссов и 
пироги. 

Кондитерский цех сейчас работает с 
полной загрузкой. Темпы роста такие, 
что сложно успевать. Надо расти каче-
ственно, и, чтобы эти объемы выпол-
нять, нужен новый персонал. 

Кадры обучаете сами?
– Да. Сейчас вузы не готовят бари-

ста, работников кухни, кондитеров, 
которые могут работать сразу, поэтому  
обучаем сами. Это должны быть люди, 
заинтересованные в развитии. В офис 
подбираем уже готовых специалистов, 
там команда сформирована, мы уже 
больше пяти лет работаем вместе. 

Падение 
остановилось

Сегодня многие говорят о том, 
что кризис закончился. Вы соглас-
ны? Чувствуете «потепление» в 
сфере общепита?

– Главное – остановилось падение 
(улыбается). В целом, стало легче, но, 
на мой взгляд, должно пройти еще не-
сколько лет, прежде чем мы вернемся к 
комфортному уровню. 

Как изменилась рентабельность 
ваших точек?

– Общепит никогда не был высоко-
рентабельным бизнесом. Сейчас рен-
табельность – около 15 %. Но растут 
ставки аренды, зарплаты, закупочные 
цены ингредиентов. Непросто позво-
лить себе увеличивать цены для наших 
гостей в нынешних реалиях. Поэтому 
удерживать рентабельность на уровне 
– это задача высокого мастерства. 

Кризис все-таки заставил вас под-
нять цены?

– Сейчас кругом много дешевых, но 
некачественных 
продуктов. Мы 
идем путем со-
хранения и улуч-
шения качества, 
а цены стараемся 
удерживать на 
прежнем уровне. 

Если не получается – то повышать не-
значительно, не более 10 %. Очень по-
могает собственное производство: бла-
годаря ему, мы можем контролировать 
составы блюд, ингредиенты. 

Будущее Castro  
cafe – франшиза  
и новые проекты 

Говорят, что Иркутск перенасы-
щен торгово-развлекательными цен-
трами, и новые объекты такого фор-
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Нам повезло с партнером: у Альфа-Бан-
ка есть беззалоговый кредит «Партнер» 
сроком на три года. Это очень удобный 
кредит: до шести миллионов, на хороший 
срок, без залога и на любые бизнес-целиМы делаем ставку на производство каче-

ственных продуктов. На рынке их сейчас 
мало. У Castro Cafe появятся новые сер-
висы, будут открыты новые кофейни
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мата вводить больше не планируют. 
За счет чего будете расти вы? 

– Мы не исключаем роста кофеен 
вне торговых центров. У нас есть 
кофейня в 130 квартале, есть в аэро-
порту, есть в ТРЦ. Мы работаем по 
ситуации с разными форматами. На 
мой взгляд, в Иркутске много инте-
ресных мест для размещения кофеен, 
поэтому отсутствие новых ТРЦ не 
вызывает беспокойства. 

Еще одна точка роста для нас, без 
сомнения, – фабрика-кухня. Сегодня 
она уже осуществляет оптовые про-
дажи сторонним клиентам, возможно 
появление новых сервисов для гостей. 

Каким вы видите Castro Cafe че-
рез два-три года?

– Мы делаем ставку на производ-
ство качественных продуктов. На 
рынке их сейчас мало. У Castro Cafe 
появятся новые сервисы, будут от-
крыты новые кофейни. Есть в планах 
и другие проекты. 

Например? 
– Прошлым летом мы начали раз-

работку проекта пекарни, надеюсь, в 
этом году мы ее запустим. 

А франшизу делать будете?
– Будем. Как рас сейчас занимаем-

ся ее проработкой. Нужно все сде-
лать тщательно, ведь франшиза – это 
продажа готовой модели успеха, а не 
«кота в мешке». Главное – это ста-
бильная работа бизнеса с прибылью 
и передача культуры ведения дела 
«Кастро». Франшиз сейчас много, 

нужно показать и доказать, что твоя 
– классная, и она работает! 

Потенциальные франчайзи уже 
есть? 

– Да, у нас немало знакомых в дру-
гих регионах, готовых уже сейчас 
купить у нас франшизу. Но для этого 
пока не все готово, нужно подождать. 
В наших интересах гарантировать от-
личный результат франчайзи.

Никогда  
не сдавайтесь

Когда-то вы говорили, что кризис 
– лучшее время для предпринимате-
ля. Не изменили точку зрения?

– Кризис – это хорошее время для 
предпринимателя. Он каждый день 
заставляет думать о том, какие ин-
струменты задействовать, что пред-
принять… И еще это хорошая про-
верка на прочность. Мы ее прошли. 
Мы за два года переработали колос-
сальный объем информации и проде-
лали много работы внутри компании. 
Изменили подход и внутреннюю си-
стему. Пришлось отказаться от неко-
торых идей, чтобы с большей отдачей 
сконцентрироваться на других. 

И все же – это были годы разви-
тия или годы борьбы для вас?

– Тут все зависит от уровня опти-
мизма. Для нас эти годы – годы раз-
вития. Мы многому научились. Легко 
было работать в условиях стабильно-

сти, можно было рисковать. Сейчас 
реальность жестче, надо смотреть и 
принимать решения взвешенные, про-
веренные – либо опытом, либо иссле-
дованиями. 

Что вы можете посоветовать 
тем, кто собирается заняться биз-
несом?

– Хорошо подумайте о своих моти-
вах, спросите себя, зачем вам это нуж-

но. Бизнес – это серьезная работа, и 
заниматься им только для того, чтобы 
не работать на других – не получится. 
Очень важно найти единомышленни-
ков и надежных партнеров.

На начальном этапе желательно 
вкладывать в дело  свои деньги. По-
том, когда бизнес окрепнет – можно 
подумать и о кредитовании.  Устояв-
шемуся  бизнесу  кредит может дать 
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новый импульс, открыть новые воз-
можности и  горизонты. Мы в этом 
убедились сами. Полученный кредит 
в Альфа-Банке  помог предприятию 
выйти на новый уровень. 

Главное – действуйте, будьте увере-
ны в своих силах и никогда не сдавай-
тесь!

Иван Рудых, 
Газета Дело
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КОЛОНКА ЭКСПЕРТА

Долёвка:  
контроль ужесточается

Адрес: г.Иркутск, мкр. Ершовский, 26А, оф. 402
Тел. 8 (3952) 550-666. Сайт: riabenko.ru

24 января 2018 года на заседании Государственной Думы 
принят очередной законопроект, регулирующий деятель-
ность застройщиков. Юрист Адвокатского бюро «Рябенко 
и партнеры» Алина Берест рассказала Газете Дело о новых 
ограничениях, с которыми придется столкнуться строите-
лям. 

Контролеров будет больше
 В новом законопроекте содержится  норма, согласно ко-

торой надзорные органы получат полномочия по контролю 
финансового состояния застройщиков. Еще одним органом, 
получившим право такого контроля, станет Фонд защиты 
прав дольщиков. Более того: Фонд вправе будет иницииро-
вать процедуру приостановления государственной регистра-
ции новых договоров долевого участия (ДДУ) по проблем-
ным домам. 

С 28 января начала работу информационная система «Про-
ектные декларации долевого строительства». Пользоваться 
ей обязаны застройщики, привлекающие денежные средства 
участников долевого строительства в строительство много-
квартирных домов или иных объектов недвижимости. Про-
ектные декларации должны быть подписаны электронной 
цифровой подписью. Важно: данное требование касается и 
тех застройщиков, которые только планируют получить раз-
решение на привлечение средств дольщиков.

Финансирование без вариантов
Законодатели предлагают запретить привлечение денежных 

средств граждан путем создания жилищно-строительных ко-
оперативов либо выпуска сертификатов на постройку жилья. 
Предполагается, что деньги можно будет привлекать только 
через эскроу-счета в банках, отвечающих требованиям по ве-
дению таких операций. Деньги застройщик сможет получить 
только после исполнения своих обязательств перед дольщика-
ми в полном объеме. Таким образом, прослеживается четкий 
переход от многообразия форм привлечения денежных средств 
к единому подходу – проектному финансированию.

Изменения также коснутся и самой стройки – например, 
площадь застройки должна быть не менее 10 000 кв.м. 

Ответственность
Предлагается также ужесточить ответственность застрой-

щиков за ущерб, нанесенный гражданам, средства которых 
были привлечены для строительства многоквартирных домов. 
Собственник компании – застройщика теперь будет нести лич-
ную имущественную ответственность за срыв сроков строи-
тельства.

7 мифов об услуге  
«Автоплатеж»
Для того чтобы оплатить услуги ЖКХ, давно уже не нужно стоять в очередях. Сделать это мож-
но, не выходя из дома – с помощью интернет-банка или мобильного приложения. Или пойти 
еще дальше: подключить услугу «Автоплатеж», то есть поручить оплату счетов Сбербанку – и 
не тратить на это свое время. Популярность услуги растет год от года, однако мифов о работе 
«Автоплатежа» по-прежнему немало. Мы попросили развенчать основные из них Светлану 
Шкурченко, менеджера по работе с ключевыми клиентами управления платежных сервисов 
Байкальского банка Сбербанка. 

«Автоплатеж» в цифрах
• «Автоплатеж» действует в Сбербанке с 2013 года.
• В Байкальском банке Сбербанка услугой пользуются более 600 тысяч клиентов, 
из них 345 тысяч – в Иркутской области.
• 15 % всех объемов платежей по ЖКХ на территории Байкальского банка опла-
чиваются с помощью услуги «Автоплатеж». В количественном выражении доля 
«Автоплатежа» еще выше – 27 %.

«Смарт-платеж»
В 2017 году Сбербанк запустил еще одну услугу – «Смарт-платеж». Это сервис 
информирования о задолженности. Клиент получает смс с номера 900 с инфор-
мацией о сумме задолженности той или иной организации и предложением по-
гасить ее. «Если вы трижды принимаете это приглашение, банк предлагает вам 
подключить «Автоплатеж» и сделать оплату счетов еще более удобной, – поясни-
ла Светлана Шкурченко. – Такие сообщения банк отправляет не всем клиентам, а 
только тем, кому это может быть потенциально интересно. Система анализа кли-
ентской базы позволяет Сбербанку сделать такую выборку».

КСТАТИ

1. Чтобы подключить «Авто- 
платеж», нужно обязательно 
идти в банк

– Офис банка – лишь один из каналов. 
Вы вполне можете подключить «Автопла-
теж» без помощи банковского сотрудника: 
на устройстве самообслуживания, в интер-
нет-банке Сбербанк Онлайн и его мобиль-
ном приложении.

2. Деньги со счета будут списы-
ваться без моего ведома

– Это не так. Вы всегда будете в курсе 
всех операций и сможете их контролиро-
вать. «Автоплатеж» работает следующим 
образом: за сутки до установленной даты 
клиенту приходит сообщение о том, что 
завтра с его счета в пользу компании, для 
которой оформлена услуга,  будет списана 
определенная сумма. Если вы хотите отка-
заться от проведения операции, вы можете 
отправить код об отмене ответным сооб-
щением. Ваше «молчание» будет означать, 
что вы одобрили операцию – «Автопла-
теж» сработает, и средства будут перечис-
лены в пользу поставщика услуг. 

3. Если денег на счете будет не-
достаточно, я уйду «в минус» 

– Ни в коем случае. Если денежных 
средств на счете вашей банковской карты 
не будет хватать для проведения операции, 
«Автоплатеж» просто не пройдет. Чтобы 
такого не происходило, очень важно пра-
вильно определить удобную дату для спи-
сания средств. Если вы получаете зарпла-
ту десятого числа, нет смысла подключать 
«Автоплатеж» на пятое, например. 

4. Я не могу внести никаких из-
менений в работу «Автоплатежа»

– К сожалению, некоторые клиенты 
считают именно так и отключают «Авто-
платеж», если какие-либо параметры пла-
тежа меняются. На самом деле все можно 
настраивать. Например, изменить дату или 
сумму платежа (если фиксированная сум-
ма оплаты за интернет или домофон из-
менилась). Для этого даже не нужно идти 
в офис банка, все корректировки можно 
провести самостоятельно, через Сбербанк 
Онлайн.

5. Оплачивая услуги с помо-
щью «Автоплатежа», я останусь 
без чеков

– Для многих клиентов документ об 
оплате услуги крайне важен. По этой при-
чине многие производят оплату в офисе 
банка или управляющей компании – ведь 
там они сразу получают желанный чек. Но 
и оплачивая услуги с помощью «Автопла-
тежа», вы не останетесь без документа. 
Просто зайдите в Сбербанк Онлайн и рас-
печатайте его. Чеки по «Автоплатежам» 
хранятся в системе в течение трех лет.

6. «Автоплатеж» помогает эко-
номить время, но не деньги

– Смотря с чем сравнивать. Если с опла-
той услуг в Сбербанк Онлайн или мобиль-
ном приложении – то комиссия будет та 
же (в зависимости от условий договора с 

поставщиком услуг, от 0 до 1 %). Но если 
вы решите оплатить услугу в офисе, то ко-
миссия может составить до 3 %. Дистан-
ционные каналы действительно не только 
удобнее, но и выгоднее для клиента.

7. «Автоплатеж» нужен только 
для оплаты коммунальных услуг

– Основная доля платежей действитель-
но приходится на категорию ЖКХ: клиен-
ты оплачивают электроэнергию, отопле-

ние, интернет, домофон, телефонную связь. 
Однако спектр поставщиков, с которыми 
сотрудничает Сбербанк по «Автоплатежу», 
гораздо шире, и он постоянно пополняется 
новыми компаниями. Например, можно до-
верить банку платежи за детский сад, штра-
фы ГИБДД, налоги, а также оплату креди-
тов в сторонних банках.

Анна Масленникова, 
Газета Дело
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6-НДФЛ: новая форма и разъяснения  
в КонсультантПлюс
Расчет налога на доходы физических лиц за 2017 год нужно сдавать уже по новой 
форме 6-НДФЛ. Форму и разъяснения вы найдете в системе КонсультантПлюс по 
запросу: «6-ндфл».

Рекомендуем материалы по теме:
– приказ ФНС России и новая форма 6-НДФЛ;
– готовое решение «Как сдать форму 6-НДФЛ» – о том, кто 

сдает расчет, куда, в какие сроки и как проверить форму с помо-
щью контрольных соотношений.

 Узнать подробности о новой форме 6-НДФЛ в Системе 
КонсультантПлюс можно в региональном центре Сети 
КонсультантПлюс ООО «КонсультантПлюс в Иркутске». 

ЦБ РФ никого не удивил
Банк России по итогам очередного заседания принял решение снизить ключе-
вую ставку на 0,25 % до 7,5 %. Данное решение банк принял на основании сни-
жения инфляционных рисков. В своем релизе регулятор четко указывает на то, 
что уровень инфляции остается на стабильно низком уровне и в этом году вряд 
ли превысит 4 %. Инфляция за январь 2018 года еще не опубликована, однако 
мы предполагаем, что она вряд ли превысит 2,6 %.

Среди основных рисков, которые 
могут повлиять на дальнейшие ре-
шения банка относительно ключе-
вой ставки, банк выделил нарастаю-
щую нестабильность на глобальных 
финансовых рынках. На наш взгляд, 
если падение американского фондо-
вого рынка усилится и ознаменуется 
длительной коррекцией, банк может 
замедлить темпы снижения ставки. 

В целом банк планирует посте-
пенно смягчать кредитные условия, 
а значит, ставка будет понижаться. 
Из внутренних негативных фак-
торов регулятор отмечает падение 

деловой активности в 4-м квартале 
прошлого года. Это говорит о том, 
что сектора экономики восстанавли-
ваются неравномерно.

Российский рубль отреагировал 
ростом на решение банка: снижение 
ставки было ожидаемо и отыграно 
заранее. Спекулянты фиксируют 
прибыль.

В долгосрочной перспективе для 
рубля ничего не изменится, факти-
чески рублевые пары торгуются в 
коридоре, который очертили еще 
в мае 2017 года. Для пары доллар/
рубль это интервал 55,5 - 61 рубль, 

для пары евро/рубль 67 - 71 рубль. В 
ближайший месяц торги будут про-
ходить в пределах указанных кори-
доров.

Анна Кокорева,  
заместитель директора  

аналитического департамента 
Альпари

Динамика ключевой ставки и инфляции, %

КОЛОНКА ЭКСПЕРТА

Продать загородный дом премиум-класса в условиях падающего рынка не-
просто. Как показывает практика, дело не только и не столько в цене. О том, 
какие факторы нужно иметь в виду владельцам элитной недвижимости при 
их продаже, читателям Газеты Дело рассказал руководитель АН «Слобода» 
Дмитрий Щербаков.

ул. Байкальская, 105А (БЦ «Зеон»), оф. 201,  
тел. 230-300; ул. Свердлова, 25, тел. 333-926. 

www.sloboda38.ru

Продать дом-сказку: сложно, 
но можно

По каким причинам люди сегодня продают дома премиум-класса? Ведь вре-
мя для продажи не самое выигрышное?

– Причины и личные, и экономические. Кого-то подталкивают семейные об-
стоятельства, кому-то нужно уехать, а кому-то содержание загородного дворца 
становится не по средствам. 

Можно ли выделить основные типы таких домов по цене?
– Мы условно разбили дома премиум-класса на две группы: дорогие – от 17 до 

47 миллионов, и очень дорогие – от 47 до 250-ти и выше. Как ни странно, лучше 
продаются дома из второй группы. Тут действуют законы маркетинга предметов 
роскоши, которые, как известно, покупают вне зависимости от экономической 
ситуации. 

Можно ли сегодня, продавая такой дом, рассчитывать на возврат всех вло-
жений? 

– Однозначно нет. Когда люди обустраивают для себя такие дома, они создают 
уникальные объекты – и по концепции, и по наполнению. Зачастую в них вкла-
дываются целые состояния. Но хотя оформление и  предметы интерьера могут 
повлиять на решение  о покупке, выделить этот дом из других,   –  они не по-
влияют на стоимость. Внутренняя «начинка» в таких домах сегодня необходима; 
люди предпочитают покупать полностью готовый продукт.  Но если она и вклю-
чается в стоимость, то продается с серьезным дисконтом.

Что отличает дом премиум-класса?
– Место. Размер участка, качества дренажа и ландшафтного дизайна. Продви-

нутые инженерные системы. Грамотное зонирование, хозяйственные постройки, 
гаражи, бассейны, дома для гостей и персонала. Безупречное качество строи-
тельных материалов и работ. Сейсмобезопасность, эффективные технологии. 
Это всё должно быть премиум-класса. 

Каков средний срок экспозиции таких домов? 
– От года, и на этот фактор снижение цены не влияет. Просто дому нужно до-

ждаться своего покупателя. 
Наличие оригинального дизайна помогает? 
–  Зависит от моды на тот или иной стиль в дизайне.  Специфичный дизайн 

может и помешать, если он вне тренда. Сейчас в моде современные тенденции, 
дорогой минимализм. Но есть люди, предпочитающие классику и готовые за это 
платить.

Как вы находите покупателей? И как показываете такие объекты? 
– Для поиска покупателей используются личные связи и контакты. Таких 

людей в принципе немного, и нам очень помогает репутация и опыт работы в 
данном сегменте. К нам приходят по рекомендации. Показывают такие объек-
ты только после проверки человека на предмет платежеспособности и репута-
ции. Тут очень важны  вопросы  конфиденциальности, доверия друг к другу и к  
риелтору, а также юридическая безупречность сделки. 

Как формируется «реальная» цена объекта? 
– Сначала принимаются в расчет затраты продавца. Они не являются реша-

ющим фактором, но учитываются. Затем анализируются реальные цены сделок 
по аналогичным объектам, учитывается допустимое время экспозиции. Реаль-
ная цена – это всегда цена риелтора, эксперта. Надо понимать, что цены сделок 
известны именно риелторам, они не публикуются в открытых источниках и не 
афишируются. 

Что вам помогает в работе с такой недвижимостью?
– Тут главное  – доверие клиентов. Его непросто завоевать и еще труднее со-

хранить, но когда оно есть – сделка состоится.  Важно, чтобы на первом месте 
стояли интересы клиента, а не прибыль агентства. Еще важен индивидуальный 
подход к клиенту. Хорошим продавцом  можно стать за полгода – алгоритмы ос-
воить несложно. Но без личного отношения, без доверия, без душевности  никак, 
особенно в таких сложных сегментах. 

По данным ЦБ РФ и www.statbureau.org/ru
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Снежный плюс

(3952) 48-52-50

1. Выплата процентов ежемесячно (в дату, соответствующую дате внесения (поступления) де-
нежных средств на вклад. По выбору вкладчика проценты перечисляются на счет пластиковой 
карты, эмитированной банком /вклад «Кошелек»). 2. Капитализации процентов нет. 3. Попол-
нение не предусмотрено. 4. Предусмотрена возможность ежемесячного снятия части вклада в 
размере не более 20 % от суммы остатка по вкладу на 1-е число месяца, в котором производится 
частичное снятие средств, при условии сохранения неснижаемого остатка средств на вкладе в 
сумме: не менее 10 000 руб. для вкладов с первоначальным взносом от 10 000 рублей до 1 млн 
500 тысяч рублей; – не менее 1 млн 500 тысяч рублей для вкладов с первоначальным взносом 
от 1 млн 500 тысяч рублей. 5. Досрочное расторжение по ставке 0,01 % годовых. 6. Пролонга-
ция не предусмотрена, по истечении срока действия вклада, если вклад не будет востребован 
вкладчиком в последний день срока вклада, договор считается прекратившим свое действие, а 
сумма вклада перечисляется на вклад «Кошелек». Лицензия ЦБ РФ № 3006 от 22.01.2018.  Банк 
включен в систему страхования вкладов. Данные на 07.02.2018.

Процентная ставка (% годовых)
Сумма вклада/ 
                                      / Cрок вклада 91 день 181 день 370 дней
от 10 000 RUB 7,25 % 7,35 % 7,50 %
от 1 500 000 RUB 7,30 % 7,50 % 7,75 %

Иркутский филиал  
ПАО «АктивКапитал Банк»

Пенсионный Депозит

(3952) 78-78-77

1. Проценты выплачиваются по выбору клиента: причисляются к сумме вклада  
(капитализация); перечисляются на специальный карточный счет, откры-
тый в банке; перечисляются на текущий счет клиента, открытый в банке. 
2. Капитализация процентов возможна. 3. Минимальная сумма пополне-
ния 1 000 RUB. 4. Предусмотрено снятие со вклада (не более 100 000 RUB). 
5. При досрочном истребовании вклада: в период с 1 по 180 день срока 
действия вклада все ранее выплаченные проценты пересчитываются 
по ставке вклада «До востребования»; в период с 181 по 370 день сро-
ка действия вклада все ранее выплаченные проценты пересчитываются 
по ставке 5 %. 6. Пролонгация не предусмотрена. Лицензия ЦБ РФ N 554  
от 03.09.2014.  Банк включен в систему страхования вкладов. Данные  
на 07.02.2018.	

Процентная ставка (% годовых)

Сумма вклада/ 
                         / Cрок вклада

370 дней  
(При перечислении  

% на счет)

370 дней  
(При причислении  

% к вкладу)
от 1 000 RUB 8.25 % 7.75 %

 Филиал «Иркутский»  
ОАО КБ «Солидарность»

ВКЛАД МЕСЯЦА

От агента до руководителя  
направления

CENTURY 21 – международная сеть агентств недвижимости, объединенных все-
мирно известным брендом, едиными стандартами качества обслуживания и со-
временными технологиями ведения бизнеса. Копания была основана в 1971 году. 
Сегодня это около 8000 офисов в 79 странах мира. Каждые 45 секунд в мире аген-
тами CENTURY 21 совершается новая сделка. О том, как в этом мобильном и 
ответственном бизнесе строится работа с кадрами,  рассказывает менеджер по 
управлению персоналом компания «CENTURY 21 Недвижимость мира»  Валерия 
Щукина.

Компания «CENTURY 21 Недви-
жимость мира»  работает в Иркутске 
с  2011 года. Современные подходы в 
продажах, юридическая грамотность 
сотрудников и помощь партнеров 
позволяют ей быть лидером и совер-
шать успешные сделки, полностью 
удовлетворяющие клиентов. Агент-
ство работает как с физическими, так 
и с юридическими лицами и решает 
для клиентов задачи любой слож-
ности: от подбора помещений до 
инвестиционного консалтинга и де-
велопмента.  В сфере  его интересов 
жилая, офисная, загородная, торговая 
и складская недвижимость в России 
и за ее пределами. 

На сегодняшний день в ком-
пании работают 130 специали-
стов по продаже недвижимости, 
а офисы расположены в удоб-
ных для клиентов районах (ул. 
Горького, 27; Байкальская, 206,  
БЦ Лисиха; ул. Летописца Нита  
Романова, 3).

В агентстве действует продуман-
ная система подготовки кадров. 
Для специалистов выстроен спла-
нированный пошаговый алгоритм, 
позволяющий успешно развиваться 
и достигать поставленных целей. 
Каждое утро в компании начинает-
ся с обучения, потому что ее мис-
сия – «соблюдая доброжелательное 
и этичное отношение к сотрудни-
кам, клиентам и партнерам, предо-
ставлять качественный сервис всем 
участникам рынка». 

Не менее важными факторами 
успеха компании служат принци-
пы  наставничества  и эффективная 
система обучения в бизнес школе 
Century 21 «Золотой стандарт про-
фессионала рынка недвижимости». 

В компании установлен высокий 
уровень вознаграждения сотрудников, 
действуют современные мотиваци-
онные программы, адаптированные  
для федерального и международного 
уровня. Многопрофильная система 
развития персонала включает эффек-

Система обучения кадров как залог успеха

г. Иркутск, ул. Горького, 27,  
(3952) 43-03-64,  
www.century21.ru

Пожарная безопасность: 
выбрать подрядчика  
и не «прогореть» 

КОЛОНКА ЭКСПЕРТА

Безопасность здания – 
понятие многоплановое, 
но пожарная безопасность 
регламентируется особен-
но жестко. Это может 
создать владельцам недви-
жимости дополнительные 
трудности?

– Может. Тем более, что 
требования к пожарной без-
опасности все время растут.  
Наша задача – помочь вла-
дельцу недвижимости при-
вести объект в соответствие 
техническому регламенту 
123-ФЗ, чтобы быстро и без 
проблем пройти все провер-
ки с минимальными затра-
тами. 

Проверки без проблем? 
Это возможно?

– Конечно, если выбрать 
правильного подрядчика.  

В нашем городе не менее десяти компаний с подобной специализацией. Как 
выбрать подрядчика и не ошибиться? 

– Критериев несколько. В первую очередь это наличие лицензии МЧС на дея-
тельность по монтажу, обслуживанию и ремонту средств обеспечения пожарной 
безопасности. 

Важно, чтобы у компании был реальный успешный опыт и квалифицирован-
ные  специалисты в штате. Проверить наличие опыта нетрудно: посмотрите на 
сайте компании список её клиентов, изучите их отзывы, наконец, позвоните реко-
мендателям и наведите справки. Не лишним будет и посмотреть результат работ 
«вживую».

Проанализируйте аспекты сервиса: что именно и в каком объеме готов  сделать 
для вас потенциальный подрядчик? Решит ли он нестандартные задачи, если они 
проявятся, и насколько оперативно? Есть ли послепродажное обслуживание и в 
каком формате? Кстати, каков гарантийный срок? У нас, например, есть практика 
по сопровождению клиентов во время проверок. Наши сотрудники выезжают на 
объект и сами демонстрируют работу оборудования. Еще один критерий – ком-
плексность оказываемых услуг.

Что вы имеете в виду?
– Для иллюстрации я опишу стандартный алгоритм. Нам звонит потенциаль-

ный заказчик и сообщает о Предписании МЧС (или риске его получить). Нам этих  
данных достаточно. Далее мы всё делаем сами: выезжаем на объект, отсматрива-
ем имеющиеся документы, формируем техническое задание, причем так, чтобы 
исключить для заказчика проблемы с проверками не только в этом году, но и в 
будущем. Мы знаем, где и какие именно нужны двери, окна, перегородки и прочее, 
а ведь тут масса нюансов, которые неспециалисту не отследить. Составляем опти-
мальную для заказчика смету, согласовываем и подписываем всего один договор.  
С этого момента заказчик может ни о чем не  беспокоиться. Мы все сделаем сами. 
И за оборудование, и за все работы, включая дополнительные, мы возьмем на себя 
полную ответственность.

А если понадобятся узкоспециализированные работы? 
– У грамотного и опытного подрядчика есть пул надежных и проверенных пар-

тнеров – поставщиков, субподрядчиков, сторонних экспертов. Важно, что ответ-
ственность за результат работы всех привлеченных специалистов подрядчик возь-
мет на себя, сэкономив заказчику и время, и деньги.

Деньги? Но если подрядчик привлекает сторонние организации, его ценник 
должен быть выше? Он же закладывает в смету свой «интерес»?

– Это один из мифов, который мы не устаем развенчивать. Наши сметы не ра-
стут, даже если мы привлекаем сторонние  организации. Наши партнеры готовы 
снижать для нас цены: клиенты нужны всем.  «Правильный» подрядчик – своего 
рода агрегатор заказов для партнеров, специализирующихся в более узких обла-
стях. И умный заказчик это знает.

А как же прибыль подрядчика? 
– Грамотный подрядчик и сам без прибыли не останется, и поможет сэкономить 

заказчику. Довольные клиенты, добрая репутация, честные отношения с партнёра-
ми обязательно сгенерируют доход.

Представляем читателям эксперта в области систем безопас-
ности зданий и сооружений, руководителя компании «РС-Техно»  
Наталью Домрачеву. 

ООО «РС-техно» с 2011 года специализируется на установке про-
тивопожарных и других защитных конструкций. Опыт компании  
будет полезен всем, кто имеет дело с эксплуатацией объектов недви-
жимости, проверками МЧС и других контролирующих органов.

Иркутск, ул.Сергеева, 3/1, 317 офис  
(здание ГК Элит Лайн) 

Телефон/факс:  8 (3952) 487-260 
E-mail: pozharka38@yandex.ru 

Viber, Telegram: +79647390057 
Сайт: http://rs-techno.ru 

Лицензия МЧС РФ № 38-Б/00162 от 18.03.15

тивные профессиональные тренинги, 
доступ к эксклюзивной базе знаний, 
участие в различных проектах и воз-
можность создания собственной ко-
манды. Каждый агент при желании 
может вырасти до руководителя опре-
деленного направления в работе с не-
движимостью.  

Мы инвестируем в наших со-
трудников и в наш общий успех! 
На каждом шагу наших новых 
агентов поддерживает одна из 
самых сильных команд на рын-
ке недвижимости – «Century 21  
Недвижимость мира».

«Century 21 Недвижимость мира»  
– надежный партнер для работы в 
сфере продаж недвижимости. 
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КОЛОНКА ЭКСПЕРТА

Больше,  
чем лестница

Управляющая компания «Система АМТ» 
(3952) 559-641. www.systemamt.ru

Задумывались ли вы о том, что лестницу 
можно использовать очень по-разному? Сидя 
на ней, можно поговорить «по душам». Под-
нявшись по ступеням чуть выше остальных, 
можно привлечь внимание семьи или гостей 
и донести до всех важную информацию. 
Лестницу можно использовать как сцену 
для домашних торжеств и как площадку для 
эффектного появления. Но все это возмож-
но только в том случае, если она, во-первых, 
правильно сконструирована и выполнена, а 
во-вторых, правильно «вписана» в простран-
ство дома. О том, как лучше расположить 
лестницу в доме рассказывает генеральный 
директор  ООО УК «Система АМТ» Антон 
Кондратьев.

– Лестница в современном доме – боль-
ше, чем инженерный элемент, соединяющий 
этажи, и даже больше, чем часть интерьера. 
Правильно расположенная, она может стать 
важным функциональным центром, вокруг 
которого будет организовано жизненное про-
странство семьи. Если же лестницу, какой бы 
красивой и качественной она ни была, рас-
положить неправильно – она будет пустой и 
«мертвой», и не объединит, а разделит дом и 
протекающие в нем процессы.

Лестница должна занимать ключевую пози-
цию в доме, находиться в его центре и быть 
хорошо заметной. При проектировании дома 
и его интерьера желательно сделать так, что-
бы лестница образовывала единое целое с 
помещением на первом этаже. Если лестница 
расположена вдоль стены, над серединой лест-
ничного марша не помешает окно: оно будет 
привлекать внимание и обеспечит лестнице 
естественное освещение. Если ступени в ниж-
ней части сделать чуть более широкими, они 
станут удобными для сидения. 

Но это возможно только в тех случаях, ког-
да лестница открыта навстречу находящемуся 
внизу помещению, или когда она огибает его, 
спускаясь по стене и образуя смежное с ком-
натой пространство. Лестницы, заключенные 
в изолированные лестничные клетки, не отве-
чают этим требованиям. 

Лестница является ключевым элементом 
для передвижения в доме, поэтому она долж-
на быть видна от парадной двери. Однако если 
она будет находиться слишком близко к две-
рям, это ограничит ее функциональность; лю-
дям будет некомфортно задерживаться на ней. 

При определении местоположения лестни-
цы важно учитывать ее размер и форму. Есть 
люди, которые считают, что лестница занимает 
слишком много места и делают ее максималь-
но компактной. Такой вариант тоже имеет пра-
во на жизнь. 

В проектных решениях поселка «Горизонт» 
мы стараемся найти компромисс между красо-
той, удобством и размером площади, которую 
занимает лестница. Это позволяет формиро-
вать максимально комфортное жизненное про-
странство. 

Недетские задачи «детской» 
ипотеки
С 1 марта в стране начнет действовать социальная, или как ее еще называют «детская»  ипотека - государ-
ственная программа, направленная на решение социальных и экономических задач. Где можно получить 
ипотеку под 6 % годовых? Стоит ли ожидать взрывного роста ипотечного рынка, и не приведет ли новая 
программа к его перегреву? Как это отразится на рынке недвижимости? На вопросы SIA.RU и Газеты 
Дело ответили представители строительного комплекса и банков.

Что такое «детская» 
ипотека 

В рамках этой программы на ипотеку под  
6 % годовых для покупки нового жилья могут 
рассчитывать семьи, где в период с 1 января 
2018 г. до 31 декабря 2022 г.  родится второй 
или третий ребенок. 

Есть ряд условий, которые заемщикам необ-
ходимо будет соблюсти. Льготная процентная 
ставка будет действовать только первые три 
года (если в семье родится второй малыш) и 
еще пять лет (если родится третий). Потом про-
цент вырастет, но будет фиксированным и  не 
превысит размер ключевой ставки плюс 2 п.п., 
если условия фиксации прописаны в договоре.  

Первоначальный взнос по ипотеке в 
рамках программы равен 20 % от сум-
мы кредита; для этих целей может ис-
пользоваться и материнский капитал (на 
сегодняшний день это 453 тыс. рублей). 
Сумма кредита не должна превышать  
3 млн рублей, за исключением Москвы, 
Санкт-Петербурга, а также Московской 
и Ленинградской областей; там лимит –  
8 млн рублей. Как отметил министр стро-
ительства РФ Михаил Мень, «задача  
государства – поддержать семьи, которые 
хотят приобрести стандартное жильё. Не 
наша прерогатива помогать тем, кто мечтает о 
дорогих элитных квартирах». Что важно, в рам-
ках  программы можно будет рефинансировать 
и уже действующий ипотечный кредит. 

На реализацию программы из бюджета вы-
делят порядка 600 млрд рублей, и воспользо-
ваться ей готовы, по данным исследований,  
620 тыс. семей. Еще 630 тыс. семей смогут  
рефинансировать кредит. 

Как это отразится  
на рынке новостроек

Делая ипотеку более доступной, программа 
может оказать позитивное влияние на рынок но-
вого жилья, причем в данных условиях можно не 
опасаться что возникнет «ипотечный пузырь»; 
готового к продаже жилья на рынке достаточно, 
чтобы удовлетворить платежеспособный спрос.

Вместе с тем, ожидать,  что программа «про-
давит» цены вниз, по мнению экспертов, не 
стоит: влияние последних изменений в зако-
нодательстве о долевке и общеэкономических 
тенденций будет сильнее. Если и стоит ожидать 
снижения – то именно для процентной ставки 
по ипотеке, а это, в свою очередь, может вы-
звать рост продаж, тем более что с помощью 
ипотеки совершается до 55 % сделок. 

Комментируя влияние программы на рынок 
жилья, руководитель отдела продаж и марке-
тинга ООО «Гранд-Строй» Светлана Брагина 
подчеркнула: «Программа интересная, но ее 
результат мы сможем полностью оценить толь-
ко через несколько лет. Как она будет работать 
– увидим через 3-4 месяца. Она, конечно, мо-
тивирует на ипотеку, делая ее более доступной 
для семей с несколькими детьми. Но снижение 
ставки вряд ли повлияет на цены в сравнении 
с влиянием 214-го и 218-го ФЗ и ростом себе-
стоимости. Я думаю, что программа пресле-
дует две цели: поддержка рынка и увеличение 
рождаемости. Ипотека теперь для таких семей 
будет дешевле, это может увеличить спрос на 
квартиры и поддержать рынок». 

Ипотечный импульс

Представители банков солидарны в том, что 
«детская» ипотека оживит ипотечный рынок.

ВТБ начал прием заявок по новой программе 
господдержки 11 января 2018 года.

Как сообщила пресс-служба ВТБ, за первую 
неделю там получены десятки обращений кли-
ентов за консультацией по всей стране. «Кли-
ентам необходимо время на подготовку доку-
ментов. В самое ближайшее время ожидаем 
поступления заявок. Также в настоящее время 
банк находится в процессе оформления заявки 
в Минфин на участие в программе». 

Владимир Данилов, управляющий РОО Ир-
кутский банка «Российский капитал», отметил: 
«Введение ипотеки с субсидированной ставкой 
для семей с детьми приведет к росту спроса на 
ипотеку, так как она затрагивает основную ка-
тегорию ипотечных заемщиков – молодые се-
мьи, для которых покупка жилья станет доступ-

нее. На фоне программы увеличится 
интерес к жилью в новостройках. 

При этом низкая ставка для такой категории 
заемщиков также может положительно повли-
ять на их выбор в плане увеличения комнат 
или площади квартиры. За счет сокращения 
ежемесячных платежей такие семьи смогут пе-
ресмотреть бюджет покупки и, соответствен-
но, решиться на более крупную сумму займа. 
И в итоге вместо планируемой однокомнатной 
квартиры купить двухкомнатную».

Управляющая операционным офисом Абсо-
лют Банка в Иркутске Ирина Маджара также 
считает, что введение государственной про-
граммы по субсидированию процентной ставки 
даст ипотечному рынку дополнительный им-
пульс для роста. «По официальной статистике, 
около 44 % семей имеют потребность в жилье, 
прежде всего, по причине стесненных условий 
проживания. Как известно, величина финансо-
вой нагрузки на семейный бюджет – один из 
ключевых факторов при принятии решения о 
покупке квартиры. Благодаря тому, что часть 
процентов по ипотечному кредиту в течение 
первых трех или пяти лет будет выплачиваться 
из федерального бюджета, финансовая нагруз-
ка на заемщиков существенно снизится. Соот-
ветственно, приобрести жилье смогут семьи, 
которые давно откладывали покупку. Также 
они смогут купить квартиру большей площади 
или в более удобном районе».

Банки на «низком 
старте»

В Иркутске уже три банка – ВТБ, «Абсолют 
Банк» и «Российский капитал» приступили к 
приему заявок по данной программе.  В сере-
дине февраля к программе намерены подклю-
читься и другие банки, в том числе Сбербанк и 
Россельхозбанк.

В тех банках, где уже начат прием заявок, 
ипотека на льготных условиях востребована. 
Региональный ЦИК (Центр ипотечного креди-
тования) банка «Российский капитал» активно 
консультирует обратившихся с вопросами кли-
ентов. Банки готовы принимать заявки граж-
дан. В банке «Российский капитал» в рамках 
программы заемщики могут использовать не 
только материнский капитал, но и программу  
«Проще простого» (ипотека по двум докумен-
там), а также подтвердить доход справкой о до-
ходах по форме банка.

«Новая программа государственной под-
держки ипотечных заемщиков вызовет допол-
нительный интерес к новостройкам. ВТБ наме-
рен принять в ней активное участие. Считаем 
ее реализацию крайне важной, так как наличие 
комфортного жилья является одним из основ-
ных условий для развития семьи» – проком-
ментировала пресс-служба ВТБ.

В Абсолют Банке тоже отмечают интерес к 
программе, причем как среди существующих 
заемщиков, так и среди потенциальных. «К нам 
уже поступали обращения от клиентов. Как 
правило, от момента обращения до оформле-
ния заявки проходит несколько дней. По усло-
виям программы, второй или третий ребенок 
должны родиться после 1 января 2018 года. 
Конечно, такие семьи в Иркутске уже есть, но 
за новой квартирой и ипотекой они, наверняка, 
пойдут в банк чуть позже. Сейчас, образно го-
воря, эти семьи «на низком старте», – отметила 
Ирина Маджара. Она также отмечает, что 60 % 
их ипотечных заемщиков – это семьи с одним 
ребенком и более. Так как нагрузка на семей-
ный бюджет будет ниже, чем при оформлении 
ипотеки на стандартных условиях, количество 
«семейных» клиентов может увеличиться. То, 
что по программе можно приобрести жилье 
только на первичном рынке, не станет сдержи-
вающим фактором для большинства заемщи-
ков. Поскольку целевая аудитория программы 
– семьи с детьми, у них преимущественно уже 
есть собственное жилье, в котором они смогут 
проживать до завершения строительства.

Пузыря не будет

Как  считает Ирина Маджара (Абсолют 
Банк), «600 млрд рублей, планирующихся на-
править на реализацию данной программы, не 
приведут ни к перегреву рынка, ни к образова-
нию «ипотечных пузырей». Так, за прошедший 
год объем предоставленных ипотечных креди-
тов составил около 2 трлн рублей. При этом 
ожидается, что дальнейшее снижение ставки 
будет способствовать увеличению объемов 
ипотечного кредитования. Рост объема выдач 
кредитов по сравнению с 2017 г., может при-
близиться к 50 %.

При этом необходимо отметить, что ипотеч-
ный рынок пока не достиг своего «насыще-
ния», так как объемы покупок в кредит не-
движимости пока составляют около 50 %, что 
существенно ниже показателя развитых евро-
пейских стран. Объем ипотечных кредитов к 
ВВП в России  составляет всего около 6-8 %, 
да и объемы выданных ипотечных кредитов не 
столь значительны – в год ипотеку берут чуть 
более 1 млн заемщиков (не столь впечатляющая 
цифра для 145 млн. жителей страны). То есть 
рынку есть куда расти без опасения, что он мо-
жет «перегреться».

Владимир Данилов  (Банк «Российский Ка-
питал») с коллегой согласен, но подчеркивает, 
что взрывного роста выдач не будет ввиду до-
вольно жестких требований к заёмщикам:

«Ипотечное кредитование нужно обязатель-
но развивать, так как это создает хороший сти-
мул для всей экономики и, что еще более важ-
но, решает насущные социальные проблемы. 
При стабильном экономическом росте риски 
образования пузыря минимальны.

Действительно, благодаря программе, ипо-
тека для многих семей становится еще более 
доступной, однако, учитывая достаточно кон-
сервативный подход к андеррайтингу, которого 
сейчас придерживаются на рынке ипотеки, при-
чин для образования ипотечного ‘пузыря’ нет».

Татьяна Микова, 
Газета Дело, SIA.RU

Первоначальный взнос по ипотеке 
в рамках программы равен 20% 
от суммы кредита; для этих целей 
может использоваться и материнский 
капитал. Сумма кредита не должна 
превышать 3 млн рублей

Проектная декларация на сайте novigrad.site
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ПАО «РОСТЕЛЕКОМ»
реализует недвижимость в Иркутской области

г. Иркутск, ул. Мира, 94
l Нежилое здание, 6 этажей (подземных 
этажей – 1) общей площадью 5607,1 кв. м 
с земельным участком 5096 кв. м в аренде. 
Цена: 79 950 000 руб. Торг.

 Нежилое здание:

e-mail: anna.v.parilova@sibir.rt.ru
или по адресу: 664011, г. Иркутск, ул. Пролетар- 
ская, 12, каб. 307, отдел имущественных прав

Справки по тел.:  
8(3952) 200-355 
8(3952) 203-501

Тулунский р-н, д. Булюшкина 
l Производственная база (монтерский домик  
из бруса 98,8 кв. м, дизельная – кирпичное здание 
132,4 кв. м, земельный участок 9947 кв. м в аренде). 
Цена: 723 700 руб. Торг до 615 145 руб.

Производственная база:

Техническое помещение:
г. Тайшет, ул. 19-го Партсъезда, 27-1Н 
l Техническое помещение УП, общей площадью 49,4 кв. м. Цена: 243 080 руб.  
Торг до 121 540 руб.

г. Братск, П 10 80 00 00 (мкр. Строитель) 
l Производственная база (склад 121,4 кв. м, земельный 
участок 20 748 кв. м).  
Цена: 6 265 400 руб. Торг до 5 325 600 руб.

Производственная база:

г. Усолье-Сибирское, ул. Октябрьская, 3 
l Производственная база (здание гаража 193,05 кв. м, 
2-этажное здание АТС 1138,75 кв. м, здание склада  
196,3 кв. м, дизельная 42,92 кв. м, земельный участок 
3126 кв. м – аренда). Цена: 4 279 843 руб.  
Торг до 3 540 000 руб. 

Производственная база:

Срок сдачи Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

Готовое 81,70 54,36 51,53 44,39 39,51
Срок сдачи – 1-е полугодие 2018 года - 61,55 41,07 44,60 41,11
Срок сдачи – 2-е полугодие 2018 года - 59,83 52,35 48,50 39,91
Срок сдачи – 1-е полугодие 2019 года и позже - 64,90 50,74 39,12 -
Средняя стоимость 81,70 61,05 50,24 45,24 39,79

Средняя стоимость строящегося жилья в Иркутске на  09.02.2018 г. (тыс. руб./кв. м)

По данным REALTY.IRK.RU. По вопросам подписки на бюллетень «Рынок недвижимости» обращайтесь: тел. 701-303

Назначение Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

склад (продажа) 44,07 - 25,66 18,33 10,11
склад (аренда) 0,50 0,60 0,26 0,25 0,37
магазин (продажа) 90,08 56,85 51,50 32,36 26,49
магазин (аренда) 0,99 0,92 0,60 0,63 0,35
офис (продажа) 85,21 63,44 56,35 48,17 25,24
офис (аренда) 0,78 0,68 0,57 0,53 0,35

Средняя стоимость коммерческой недвижимости в Иркутске на  09.02.2018 г. (тыс. руб./кв. м)

Тип Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

1 комн. кирпич 65,12 62,95 54,71 53,66 49,11
1 комн. панель 78,42 62,50 56,26 68,18 49,69
2 комн. кирпич 70,76 60,87 56,21 54,88 45,81
2 комн. панель 69,68 58,58 53,02 51,88 49,56
3 комн. кирпич 71,48 62,24 53,31 58,23 43,28
3 комн. панель 61,94 57,02 49,69 49,90 45,28
Средняя стоимость 68,92 61,93 52,97 53,63 47,06

Средняя стоимость вторичного жилья в Иркутске на  09.02.2018 г. (тыс. руб./кв. м)

В ЦИФРАХ


