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информационно-рекламное издание

«Я перфекционист»
Правила бизнеса Алексея Распутина
Руководитель ФСК «Родные Берега» Алексей Распутин живет в доме, который построила его компания. И это не только определенный знак каче-
ства для других дольщиков, но и возможность наблюдать за тем, как функционирует проект, глазами обычного жителя. Почему Алексей уверен, что 
идеал достижим? За счет чего удается на 100% попадать в потребности и возможности покупателей? Какие шаги предпринимает компания, чтобы 
успешно перейти на «новые правила»? Как оптимизировать все процессы и в итоге возводить дома, укладываясь в один строительный сезон?

«Один проект  
за один сезон  
– задача минимум»

Строительная отрасль – всегда на острие. 
Огромное количество внешних факторов опре-
деляет ее состояние, развитие, перспективы. 
Турбулентность, кажется, уже стала условием 
ведения бизнеса, а не форс-мажором. В 2018 году 
на затянувшуюся экономическую нестабиль-
ность наложились еще и существенные измене-
ния в законодательстве о долевом строитель-
стве. «Новые правила» изменят жизнь всех 
участников рынка – и застройщиков, и покупа-
телей. Как вы оцениваете эти нововведения?

– Позитивно. Объясню, почему. До принятия 
поправок в закон компании, не обладающие до-
статочным уровнем профессиональной компе-
тентности, управления денежными средствами, 
видением и пониманием смысла проектного фи-
нансирования, реализации проекта – от идеи и 
до успешного завершения, могли запросто выйти 
на рынок, объявить себя застройщиками и на-
чать привлекать деньги населения. Итогом этого 
становились недостроенные объекты, обманутые 
дольщики. 

Вполне закономерно, что на уровне законода-
тельства сейчас появились такие заградительные 
барьеры. Без профессионального опыта (не менее 
трех лет), без необходимого объема уже сданных 
квадратных метров (не менее 5000) работать в до-
левом строительстве будет просто невозможно. И  
это, безусловно, правильно.  

Что изменится в работе компании, в связи с 
переходом на новые правила?

– Все текущие проекты мы успеем завершить по 
старой схеме. А новые начнем с чистого листа. 

Мы – опытные застройщики. Но если раньше 
мы могли работать исключительно со средствами 
дольщиков – и мы умели это делать, четко отстроив 
процессы управления себестоимостью, создания 
продукта, который найдет свой спрос и получит 
стопроцентную реализацию на рынке – то теперь в 
схеме появляется новое лицо, неотъемлемая третья 
сторона процесса – банк. Проектное финансирова-
ние становится обязательным элементом процесса 
строительства с привлечением денег дольщиков. 
Поэтому сейчас для нас главная задача – грамотно 
выстроить отношения с банками, чтобы совмест-
ная работа шла гладко, без пробуксовок. 

Что вы для этого делаете? 
– Мы как строители уверены в своих силах, в 

том, что при наличии достаточного объема финан-

сирования построим качественно, в срок сдадим 
свои объекты. Теперь важно, чтобы и у банков в 
этом не было никаких сомнений. Для этого мы 
прорабатываем наши новые проекты, которые бу-
дем реализовывать после 1 июля 2019 года, таким 
образом, чтобы для банков они были абсолютно 
понятны и прозрачны.

Также работаем над оптимизацией всех вну-
тренних процессов. Ведь в наших интересах, что-
бы период пользования кредитными средствами 
был максимально коротким. Любой день просроч-
ки сдачи объекта – это уже колоссальные суммы 
процентов, которые платятся банку, проект легко 
может «уйти на дно» с точки зрения экономики.

Задача состоит в том, чтобы находить оптималь-
ный момент для старта проекта, для его заверше-
ния, синхронизировать работу подрядчиков. Есть 
немало находок, которые позволяют сократить 
сроки строительства, по максимуму вести процес-
сы параллельно, а не последовательно. 

Это, наверное, будет вести к росту себесто-
имости?

– Такие технологии действительно несколько 
дороже, но это небольшое удорожание будет легко 
«отыгрываться» на процентных платежах. 

Наша задача минимум – с каждым проектом 
укладываться в один строительный сезон. 

Это реально?
– Вполне. Даже 18-19-этажный дом можно по-

строить за сезон. Сейчас мы эти модели отрабаты-
ваем – и скоро представим банкам. 

«Предложение – меньше, 
цены – выше»

Наверняка, не все компании смогут адапти-
роваться к новым условиям. Как, по вашему 
мнению, изменится ландшафт отрасли? 
Ждать ли сокращения числа игроков, проек-
тов, предложения в целом?

– Однозначно, сокращение произойдет – по 
моим прогнозам, вдвое. Схема работы во многом 
не отработана, и на первых порах через новые  
«фильтры» будут проходить единицы. Думаю, 
некоторые компании в изменившихся условиях 
хозяйствования сами возьмут паузу или примут 
решение в принципе уйти с рынка. Банковское 
финансирование – это процентная нагрузка, 
ощущаемая каждую минуту. Не все компании к 
этому готовы. Но те, кто останутся – будут ра-
сти, наращивать объемы строительства. Хотя, 
конечно, это произойдет не сразу.

Пока новый механизм работы не будет до кон-
ца отлажен, нового строительства будет не мно-
го. 

На поведении дольщиков изменения в зако-
нодательстве уже как-то сказались? Торо-
пятся ли иркутяне покупать квартиры по 
старой схеме? 

– Мы видим заметный рост продаж, при-
чем не только в нашем регионе, это показыва-
ет статистика. Люди прекрасно понимают, что 
предложение сократится, а цена на квадратные 
метры неизбежно повысится. Понятно, что это 
не произойдет одномоментно, скачкообразно, но 
постепенно повышение цен себя проявит. Пом-
ните, как это было на автомобильном рынке, ког-
да доллар вырос вдвое? Конечно, никто сразу не 
умножил цены на два, но сейчас так и есть. Если 
до девальвации автомобиль стоил, условно, 2,5 
миллиона рублей, то сегодня – порядка 5 мил-
лионов. 

Насколько существенно подорожают квар-
тиры, скажем, к июлю 2020-го?

– Я жду повышения цен в среднем на 15%. 
Это вполне объяснимо: в новой схеме возникает 
третий игрок, на содержание, на прибыльность 
которого тоже нужно работать. В цене конечно-
го продукта будут все издержки застройщика, в 
том числе и оплата процентов банка… Проект-
ное финансирование – это 6-7 % годовых, проект 
реализуется в среднем за полтора-два года. Вот и 
получаем порядка 15 % в итоге.

«Нужно попасть 
в потребности и 
возможности клиента»

100 % квартир в ваших проектах, как пра-
вило, продаются к моменту сдачи. В чем суть 
вашего подхода, который позволяет так точ-
но попасть в потребности и возможности 
покупателей?

– Это основополагающий вопрос. И в страте-
гии это – основная задача, которая стоит перед 
менеджментом компании. 

Наверное, каждому знакомо ощущение удач-
ной покупки. Приобрели какую-то вещь – и по 
цене нормально, и сидит хорошо, и тенденции 
модные налицо, и носится долго. Внутреннее 
ощущение, что вы все правильно сделали. Мы в 
своей работе всегда стремились прийти к такому 
же эффекту. 

Прежде всего, начинаем с выбора локации. 
Мы строим в хороших местах – выбираем такие, 
чтобы людям нравилось, чтобы не приходилось 
объяснять, чем они хороши. Эстетика места, эко-
логия должны быть очевидны.

Дальше – садимся командой и начинаем ду-
мать: что на этом месте мы можем построить?

Мозговой штурм?
 – Да. Я убежден: работа над проектом – это 

командная работа, каждый может выступить 
со своей идеей, инициативой. Я всегда слушаю 
своих коллег. У отдела продаж самая живая, ак-
тивная обратная связь. Они прекрасно владеют 
текущей ситуацией, погружены в рынок, знают 
реальные потребности клиентов. Проектное 
бюро отслеживает тренды современной архи-
тектуры, которые повышают качество, комфорт-
ность жилья. Мы обязательно берем все это на 
вооружение и используем в наших проектах. 
Например, планировки у нас всегда тщательно 
выверенные – клиент получает максимум ком-
форта, не переплачивая за лишние квадратные 
метры, ненужные помещения, непонятную кон-
фигурацию. 

Вопрос цены тоже на самом старте обсу-
ждаете?

– Конечно. Он – один из самых важных. Пото-
му что продукт может идеально подходить под 
потребности, но по цене может быть абсолютно 
неподъемным. Мы еще в процессе проектирова-
ния определяем себестоимость и конечную цену 
продукта, которая будет приемлема для нашего 
покупателя. При этом мы не стремимся к самой 
низкой себестоимости в ущерб качеству. Напри-
мер, межкомнатные перегородки везде делаем 
из кирпича. И это находит отклик среди наших 
покупателей. Они знают: даже если это будет не-
дорогое жилье для студентов, на качестве строи-
тельства это не отразится. 
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«Диверсификация  
– путь к устойчивости»

Ваша компания работает в разных сегмен-
тах – клубный дом, жилье для студентов, 
жилой комплекс комфорт-класса. Эта сегмен-
тация обусловлена возможностями участков, 
потребностями клиентов или вы сознательно 
стремитесь к диверсификации?

– И то, и другое, и третье. Если участок рядом 
с рощей, с Ангарой – понятно, что клубный дом 
впишется хорошо. Если рядом с участком три 
вуза – ясно, что жилье для студентов будет наибо-
лее оптимальным вариантом в этом случае. 

Но и с точки зрения диверсификации бизнеса 
это разумно. Работая с разными сегментами, мы 
поддерживаем финансовое равновесие. В каждом 
секторе есть свои платежеспособные покупатели. 
Разнонаправленные векторы дают усредненную, 
стабильную выручку.

Кроме того, мы зашли и в строительство со-
циальных объектов. В прошлом году построили 
детский сад – начали в июне, сдали в декабре. 
Сознательно не стали заходить в какой-то гло-
бальный проект, но решили пройти весь строи-
тельный цикл в этом сегменте – от аукциона до 
сдачи. Опыт положительный – в 2019 году плани-
руем участвовать в новых аукционах, строить но-
вые социальные объекты. Это и на устойчивость 
компании хорошо влияет, и для развития нашего 
профессионализма полезно. Есть особенности 
строительства социальных объектов, которые, в 
том числе, повышают наши компетенции.

Правильно я понимаю, что каждый новый 
проект для вас – не просто очередная галочка 
в работе, но вызов, возможность роста, само-
образования? 

–  Да. Сейчас мы работаем над новым проек-
том, хотим создать очень красивый, запоминаю-
щиеся, доминантный с точки зрения архитектуры 
объект, который будет действительно заметен в 
городе, станет его украшением, вкупе с другими 
значимыми местами будет создавать образ Иркут-
ска. Это – действительно интересно.

А «потоковое» строительство – не для нас. На-
учиться строить один-два стандартных дома, с 
отработанной технологией, себестоимостью – и 
«штамповать» их? Не наша история. Мы хотим 
создавать действительно первосортное жилье.

«Да, это построили мы!»

Вы много говорите об архитектуре, об 
эстетике внешних пространств. Мне ка-
жется, ваша компания одной из первых в 
Иркутске стала уделять такое пристальное 
внимание местам общего пользования. Поче-

му это так важно для вас, почему не эконо-
мите на этом? 

– Многие меня спрашивают: зачем тебе эти 
лавочки, фонари, клумбы, деревья? Есть же стан-
дартный минимальный набор для того, чтобы 
сдать дом. Но это – наша идеология. Мы публич-
ная компания, мы приглашаем людей на доверии, 
говорим: мы для вас построим дом, в котором вы 
будете жить. И то, что вы будете видеть вокруг, 
будет в целом и ваше мировоззрение формиро-
вать, и качество жизни.

Понимаете, человек проводит значительную 
часть жизни дома – это его тыл. И крайне важно, 
чтобы человеку было приятно находиться и в сво-
ей квартире, и в подъезде, и во дворе.

Я по природе своей перфекционист. Стремление 
к идеалу – это такой «пунктик» для меня. Считаю, 
что идеал достижим. И уверен: успех или неуспех 
любого предприятия в целом зависит от того, на-
сколько хорошо ты что-то сделал для людей. Когда 
я привожу сына во двор, мне приятно, что он знает: 
это делается руками отца и его компании. И я могу 
с внутренней уверенностью и удовлетворением 
сказать: «Да, это построили мы!» 

Мне хочется, чтобы это было удобно, красиво, 
комфортно, и чтобы люди, которые здороваются 
со мной на улице, делали это от души и с удоволь-
ствием.

При этом для меня важно, чтобы созданное 
благоустройство сохранялось и развивалось. 
«Вот мы вам отдали в черновом варианте, а даль-
ше сами воюйте с управляющей компанией» – это 
не про нас. 

А у вас кто «воюет» с управляющей компа-
нией?

– В этом нет необходимости. У нас во всех про-
ектах управляющая компания – своя. 

Такое мы приняли правило в своем бизнесе: 
после того, как сдаем дома, мы берем на себя обя-

занность их содержать, за ними ухаживать. Мы 
сразу поняли, что критерии, по которым управ-
ляющая компания работает, должны задавать мы 
сами: сколько раз нужно мыть подъезды в кон-
кретном доме, сколько раз стены протирать, как 
нужно снег вывозить, когда подкрашивать ограж-
дения и прочее. 

Мы создаем продукт для людей, и он должен 
вызывать только положительные эмоции, обе-
спечивать комфортное проживание. Кроме того, 
мы понимаем, что недвижимость – это инвести-
ция. Недвижимость – это всерьез и надолго. И 
мы стремимся, чтобы наши объекты не теряли в 
цене, а росли, даже с учетом инфляции. 

Наш подход дает свои плоды в виде устойчи-
вого спроса. Когда ты делаешь добро – оно воз-
вращается. Мы вкладываемся в благоустройство 
и, может, теряем в марже в моменте, но это дает 
еще больший эффект с точки зрения экономики и 
репутации. 

Мне кажется очень важным «штрихом к 
портрету» тот факт, что вы и сами живете в 
доме, который построила ваша компания. Это 
сознательное решение? Не смогли не купить?

– Знаете, однажды я смотрел один старый со-
ветский фильм, в котором школьники делали 
табуретки на уроке труда. Отличник сделал хо-
рошую, а троечник весь урок пробалдел и в по-
следний момент сколотил какое-то сооружение. 
Учитель берет эту «табуретку», ставит – она ко-
е-как стоит, вот-вот развалится – и говорит: «Ну, 
садись, Васечкин». А тот морщится: «Да я луч-
ше как-нибудь постою…». Так вот – я абсолютно 
уверен в качестве постройки, в работе всех инже-
нерных коммуникаций в наших домах. 

Кроме того, позиция жильца – очень хорошая 
позиция для отслеживания работы управляю-
щей компании. Не «сломанный телефон» тебе 
доносит, что что-то сломалось, вышло из строя – 

Проектные декларации – на сайте rodnoy-bereg.ru

ты сам видишь, как все функционирует. Большая 
польза для дела. 

Но и для семьи тоже: переехав в «Родной Берег», 
мы получили много плюсов: панорамный вид, бли-
зость к реке, подземный паркинг, благоустройство. 
Сейчас как раз работаем над внутренним двором. 
Я сам как житель, сразу четко ощущаю недоста-
ток или, наоборот, наличие чего-либо. Такой вот 
индикатор. Дети у меня разного возраста, мама по-
жилая – каждому нужно свое. Здесь будут универ-
сальный корт на все сезоны, тренажеры, скверик с 
елями для мам с колясками, место под настольные 
игры, домино, площадка для выгула собак, амфи-
театр, где можно концерты устраивать... И, конеч-
но, все это будет сделано качественно, красиво с 
точки зрения архитектуры. 

Мы привлекаем лучшие силы: Ольга Жуйкова, 
Алиса Козак работают с нами. Регулярно консуль-
тируемся с главным архитектором города.

«Мы переломили 
ментальность места»

«Родной Берег» изменил представление об 
этом районе. Когда-то здесь было не самое 
благополучное место для жизни. Теперь все 
иначе. 

– Нам действительно удалось переломить 
ментальность места. И это только начало. В этом 
году мы полностью завершим работу над «Род-
ным Берегом»: замкнем контур микрорайона 
последними блок-секциями, благоустроим вну-
тренний двор. Но рядом – еще много земли под 
частным сектором, 80 % которого находится в 
аварийном состоянии. А между тем здесь – пря-
мой выход к воде, к острову Конный, к детской 
железной дороге. Половина Октябрьского рай-
она живет на берегу, а гулять ездит на бульвар  
Гагарина – странно ведь. Комфортное современ-
ное жилье, благоустроенная набережная, доро-
ги, тротуары здесь просто необходимы.

Нужно город преображать, чтобы он был со-
временным, удобным. Это нормальный процесс 
– когда мы сносим старье, которое вросло в зем-
лю, расселяем людей, строим новое, интересное, 
красивое. К этой большой цели мы сейчас по-
ступательно движемся. 

А на 2019 год какие задачи перед компанией 
ставите?

– Они абсолютно адекватны тем изменениям, 
которые происходят и в законодательстве, и в це-
лом в экономике. Я говорю о снижении платеже-
способного спроса, колебаниях валют, удорожа-
нии материалов и так далее. Задача – даже в этих 
условиях – расти,  вырваться в лидеры строитель-
ного сектора Иркутской области и оставаться на 
передовых позициях. Уверен, что нашей команде 
– очень сильной, современной, профессиональ-
ной и работоспособной – все это под силу. 

Елена Демидова, 
Газета Дело

Ф
от

о 
из

 а
рх

ив
а 

ко
мп

ан
ии

Ф
от

о 
из

 а
рх

ив
а 

ко
мп

ан
ии



4 | Газета дело | февраль, 2019новости компаний

Эвенкийский настенный календарь  
издан при поддержке ИНК
2019 год объявлен ООН Международным годом языков коренных на-
родов. В связи с этим департамент региональной политики Иркут-
ской нефтяной компании совместно с издательским домом «Приус» 
выпустили эвенкийский календарь.

Сбербанк внедряет безналичную оплату 
проезда в  городском транспорте Приангарья
Сбербанк подключил к безналичной системе оплаты более 400 транс-
портных средств в городах Иркутской области. Сегодня такой способ 
оплаты проезда доступен в Иркутске, Шелехове, Ангарске. Заплатить 
за проезд можно бесконтактной банковской картой любого банка, а 
также смартфоном с подключенным сервисом Apple Pay, Samsung 
Pay, Google Pay. 

В столице Приангарья на городских маршру-
тах работают «безналичные» автобусы, трамваи 
и троллейбусы. В Ангарске терминалами для 
приема оплаты картами оборудованы городские 
трамваи, а в Шелехове – маршрутные такси. 
Ежемесячно на всех этих видах транспорта уже 
более 123 тысяч платежей пассажиры проводят 
безналичным путем.   

«Общественный транспорт традиционно 
был преимущественно территорией наличного 
оборота, и лишь с недавних пор эта тенденция 
начала меняться. Мы намерены и дальше нара-
щивать количество городов, в которых будет до-
ступна безналичная система оплаты проезда. В 
частности, в Приангарье сегодня банк участву-
ет в реализации проектов по внедрению оплаты 
банковскими картами на транспорте Усолья- 
Сибирского и Вихоревки», – отмечает управля-
ющий Иркутским отделением Сбербанка Ната-
лия Цайтлер. 

Запуск бесконтактных платежей на транспор-
те дает возможность существенно сократить 
время обслуживания пассажира, делая поездку 
в общественном транспорте более комфортной. 
Перевозчикам сервис безналичной оплаты про-
езда позволяет повысить качество обслужива-
ния клиентов, снизить операционные расходы и 
увеличить собираемость выручки. 

Байкальский банк ПАО Сбербанк осущест-
вляет деятельность на территории Иркут-
ской области, Забайкальского края, Республи-
ки Бурятии, Республики Саха (Якутия). Банк 
занимает высокую долю на рынке вкладов 
населения, в области кредитования частных 

клиентов и юридических лиц. Предоставляет 
широкий перечень банковских услуг для населе-
ния и корпоративных клиентов. Осуществля-
ет корреспондентские отношения с банками 
Монголии, Китая, выступает поручителем во 
внешнеторговых сделках.

Генеральная лицензия Банка России на осу-
ществление банковских операций 1481. Офици-
альные сайты Банка – www.sberbank.com (сайт 
Группы Сбербанк), www.sberbank.ru.

Эвенки проживают на севере Иркутской об-
ласти, Якутии и Красноярского края, и ИНК 
тесно сотрудничает с представителями этого 
малочисленного народа по вопросам освоения 
лицензионных участков компании, расположен-
ных в этих регионах. Жизнь эвенков, как и мно-
гих других «кочующих» народов, зависела, пре-
жде всего, от природных условий. Сменой этих 
условий и определялся эвенкийский традицион-
ный календарь. В нем отражена, прежде всего, 
последовательная смена деятельности в зависи-
мости от природных условий, ритм хозяйствен-
ной активности эвенков в разные сезоны года. 
Судя по наиболее ранним записям, относящимся  
к 50-60-м годам прошлого столетия, эвенкий-
ский календарь состоял из 13 лунных месяцев. 
Поэтому и месяц у них называется «бега», что в 
переводе означает «луна». Позднее под влияни-
ем общепринятого календаря, заимствованного 
эвенками у русских, один месяц в эвенкийском 
календаре был утерян.

Также в рамках Международного года языков 
коренных народов при поддержке ООО «ИНК» 

23 марта 2019 года в рамках международного 
фестиваля «КнигаМарт» в Иркутске состоит-
ся научно-практическая конференция «Языки 
коренных народов Иркутской области: совре-
менное состояние и перспективы сохранения» 
(место проведения – государственная универ-
сальная научная библиотека им. И.И. Молчанова- 
Сибирского, расположенная по адресу:  
г. Иркутск, ул. Лермонтова, 253). В преддве-
рии конференции откроется фотовыставка 
«Коренные народы Приангарья: люди и среда 
обитания». Иркутяне смогут посмотреть более 
70 фоторабот известных фотографов и ученых- 
этнографов коренных народов Приангарья – 
эвенков, тофаларов, бурятов. 

Сегодня в мире насчитывается порядка  
7 тысяч языков, каждые две недели умирает 
один из них. 96 % лингвистического разнообра-
зия – это языки коренных народов, на которых 
говорит всего 4 % населения планеты. В соот-
ветствии с Атласом языков мира, находящих-
ся под угрозой исчезновения (составлен ЮНЕ-
СКО), 90 % всех языков находится в опасности.

Трудное десятилетие 2009-2018: стагнация или рождение нового мира?
Последнее десятилетие было непростым, и в новом, возможно, испытания для фондового рынка, а значит, и для инвесторов – продолжатся. Заместитель 
директора информационно-аналитического центра Альпари Наталья Мильчакова подводит итоги 2009-2018 годов и делится прогнозами на будущее.

Самыми главными событиями для России, да 
и для всего мира, по мнению Натальи Мильча-
ковой, стали следующие:

• два экономических кризиса: относительно 
несложный и недолгий кризис 2008-2009 годов 
и наиболее тяжелый кризис 2014-2016 годов;

• возвращение к власти Владимира Путина в 
2012 году;

• смена правящего режима на Украине и обо-
стрение отношений с Россией в 2014 году;

• возвращение Крыма в «родную гавань» в 
2014 году и последствия, как в виде экономиче-
ских санкций (2014 год), так и позитивные (ав-
томобильный мост через Керченский пролив, 
2018 год);

• антироссийские экономические санкции 
США и ряда западных стран, а также россий-
ский ответ на них в виде продовольственного 
эмбарго (2014 год);

• референдум по Brexit в Великобритании в 
2016 году;

• победа Дональда Трампа на выборах прези-
дента США в 2016 году.

Российский фондовый рынок на эти события 
реагировал неоднозначно. Но за последние 10 
лет валютный индекс РТС вырос на 138 %, а 
рублевый индекс Московской биржи, который 
еще несколько лет назад назывался так же, как 
и сама биржа, индексом ММВБ, вырос даже 
выше – на 350 %.

Напомним, что 2009 год был одним из самых 
успешных за десятилетие для российского фондо-
вого рынка, тогда оба российских биржевых ин-
декса как минимум удвоились. Однако в последу-
ющие годы таких рекордно высоких темпов роста 
на фондовом рынке не было. Самым провальным 
годом десятилетия для фондового рынка был 2014 
год, и обвал на фондовой бирже был связан сразу 
с тремя факторами: обвалом цен на нефть, миро-
вым экономическим кризисом и экономическими 
санкциями Запада против России. А 2016 год, ко-
торый был богат на события, негативные для са-
мого процесса глобализации (референдум о Brexit 
и победа Дональда Трампа на выборах президента 
США), для российского рынка оказался удачным: 
индекс РТС вырос на 65 %, индекс МосБиржи – 
на 33 %, да и рубль в 2016 году оказался одной из 
самых доходных валют в мире. Так что, несмотря 
на все потрясения, российский фондовый рынок 
выжил. В послекризисное время в России появи-
лось много нововведений для самого бизнеса и 
для клиентов.

Все больше россиян пользуются интернет-бан-
кингом и мобильным банкингом, совершают по-
купки в интернет-магазинах. Сегодня на фондо-
вом рынке можно торговать, не только не выходя 
из дома в офис брокера, но также не отрываясь от 
своего смартфона или иного цифрового гаджета, 
мобильные приложения доступны у многих про-
фессиональных участников фондового рынка.

Сравнительно недавно появились новые про-
рывные технологии (например, система распреде-
ленных реестров, более известная на финансовых 

рынках как блокчейн), она сейчас тестируется в 
ряде финансовых институтов, уже есть примеры 
выпуска облигаций с помощью технологии блок-
чейна. Инвесторам, в том числе частным, стали 
доступны новые финансовые инструменты, такие 
как индивидуальные инвестиционные счета и, 
конечно, криптовалюты, в первую очередь, разу-
меется, самая популярная из них в народе валюта 
– биткоин.

Криптовалюты стали одним из прорывов де-
сятилетия. Но биткоин к концу десятилетия стал 
также одним из самых громких разочарований 
криптовалютного рынка: аномально высокая до-
ходность операций и связанный с этим информа-
ционный «хайп» 2016-2017 годов очень быстро 
выдохлись после того, как в 2018 году стоимость 
этой валюты резко пошла вниз. Тем не менее, 
рынок криптовалют как цифровых активов во 
многих странах мира уже состоялся. У биткоина 
появились последователи-конкуренты, в том чис-
ле «выделившаяся» из него валюта Bitcoin Cash; 
в мире сегодня обращаются десятки криптовалют. 
Выбор большой, правда, ликвидных криптовалют 
очень немного. Но в России этот рынок пока по-
лулегальный, в течение последних нескольких 
лет закон о цифровых финансовых активах только 
начал разрабатываться и в 2018 году прошел пер-
вое чтение в Госдуме. Только с появлением регу-
лирования можно будет говорить о полноценном 
функционировании рынка криптовалют в Рос-
сии. Пока регулирование не заработало, биткоин 
и иные криптовалюты остаются инструментами 
повышенного (а еще точнее – экстремально высо-
кого) риска для инвесторов. Желающим вступить 
на очень опасный путь трейдера или инвестора на 
криптовалютном рынке нужно хорошо взвесить 
свои риски и понимать, что фактически ничем не 
обеспеченный финансовый актив не может расти 
бесконечно, рано или поздно он так же стреми-
тельно пойдет вниз, как и дорожал.

Но самым главным итогом прошедшего десяти-
летия не только для России, а для мировой эконо-

мики в целом, является то, что глобализация стала 
постепенно вытесняться «регионализацией». От-
сюда торговые войны, санкции, эмбарго, протек-
ционизм, рост националистических настроений, в 
том числе в Европе, где несколько лет назад даже 
появился термин «евроскептик», которым называ-
ют людей, скептически относящихся к перспек-
тивам Евросоюза как наднационального образо-
вания. История уже доказала, что мир не может и 
не должен быть однополярным и однообразным и 
особенно работающим на условиях, которые ему 
диктует одна страна. Криптовалюты, если внима-
тельно присмотреться, –  это как раз способ уйти 
от такой несправедливой глобализации, избавив-
шись от центральных банков как эмиссионных 
центров. Несмотря на то, что этот рынок очень 
невелик по объему в мировых масштабах, со вре-
менем он станет одним из инструментов для под-
рыва господства доллара.

Дедолларизация мировой, и, в частности, рос-
сийской экономики, еще несколько лет назад счи-
талась невозможной и никому не выгодной. Но 
уже в 2017-2018 годах Россия и другие крупные 
кредиторы начали продавать гособлигации США. 
Китай, Россия, Турция и ряд других стран посте-
пенно отказываются от доллара в расчетах между 
собой. Пока прошедшее десятилетие считается 
периодом двух кризисов и замедления темпов ро-
ста мировой экономики. Но, возможно, со време-
нем оно будет характеризоваться как прорывное, 
потому что именно в этом десятилетии были за-
ложены основы для нового устройства мировой 
экономики, свободной от диктата доллара, евро, 
Международного валютного фонда, ВТО и «боль-
шой семерки» развитых стран.
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РУСАЛ тестирует инновационные ратраки 
отечественного производства
ОК РУСАЛ в рамках комплексной программы «На лыжи!» и при со-
действии Федерации лыжных гонок России реализует проект по созда-
нию первых современных ратраков российского производства. 

Число иркутских акционеров ВТБ  
выросло на 33 %
Количество акционеров банка ВТБ в СФО за год увеличилось  
на 44 % и на 1 декабря 2018 года составило 7,9 тысяч. Лидерами по 
росту числа миноритариев в регионе стали Новосибирская область  
(+52 %), Красноярский край (+44 %) и Иркутская область (+33 %). 
Общее количество миноритарных держателей акций банка достигло  
122 тысяч, увеличившись на 29 %. Из них 121 тысяча – частные ин-
весторы.

Дело в «облаках»

Андрей Березной,  
директор филиала МТС в Иркутской области

Как облачные технологии помогут оптимизировать бизнес в Иркутской области
Эксперты прогнозируют, что 2019 год принесет российскому бизнесу немало новых вызовов. Чтобы избежать сложностей, многие компании пере-
настраивают бизнес-процессы, в том числе используют облачные сервисы. Однако складывается стереотип, что это требует больших финансовых 
и технических вложений и доступно только для крупного бизнеса. Андрей Березной, директор филиала МТС в Иркутской области, утверждает: 
воспользоваться облачными технологиями сейчас может и средний, и малый бизнес. Во время онлайн-конференции на SIA.RU эксперт ответил 
на многочисленные вопросы предпринимателей о том, как облачный сервис поможет оптимизировать бизнес. Мы публикуем самые интересные  
из них.

Факторами, способствовавшими росту числа 
акционеров, стали успешное выполнение стра-
тегии группы ВТБ, привлекательная цена приоб-
ретения акций и дивидендная политика банка, а 
также уникальная программа привилегий, пред-
полагающая существенные преференции при 
оформлении банковских и финансовых услуг. 

Руководитель службы по работе с акци-
онерами ВТБ Владимир Хоткин отметил:  
«За прошедший год мы наблюдаем суще-
ственный рост количества акционеров во 
всех городах Сибири, их число растет бы-
стрее, чем в целом по России. Меняется их 
портрет: ими становится все больше молодых 
людей. Современные технологии, в том чис-
ле уникальные разработки службы по работе 
с акционерами, делают более доступным по-
лучение актуальной информации от банка и 
взаимодействие с ним. Возможность управ-
ления собственными активами и влияния на 
формирование стратегии развития банка так-
же положительно сказывается на росте числа 
акционеров в регионах». 

Банк ВТБ (ПАО), его дочерние банки и финан-
совые организации (Группа ВТБ) – международ-
ная финансовая группа, предоставляющая широ-
кий спектр финансово-банковских услуг в России, 
странах СНГ, Западной Европы, Азии и Африки.

Банк ВТБ предоставляет весь спектр банков-
ских услуг через разветвленную региональную 
сеть. Дочерние организации Группы предостав-
ляют услуги по страхованию, лизингу, факто-
рингу и другие финансовые услуги. 

Группа ВТБ обладает уникальной для россий-
ских банков международной сетью, которая 
насчитывает более 20 банков и финансовых 
компаний более чем в 20 странах мира. 

Группу ВТБ в Иркутской области представ-
ляют 33 точки продаж банка ВТБ, представи-
тельства «ВТБ Страхование», «ВТБ Медицин-
ское страхование», «ВТБ Регистратор», «ВТБ 
Лизинг», офисы «Почта Банка». Среди корпо-
ративных клиентов ВТБ в регионе предприятия 
всех отраслей экономики и бизнеса, а также 
муниципальные органы власти.

Основным акционером ВТБ является Прави-
тельство РФ, которому принадлежит 60,9 % 
голосующих акций.

С более подробной информацией можно озна-
комиться на сайте: www.vtb.ru 

В настоящее время первые опытные образцы 
машин для обустройства лыжных и биатлонных 
трасс переданы для тестирования и проведения 
испытаний в регионах, где проходят соревнова-
ния в рамках проекта «На лыжи!». По итогам 
опытно-промышленной эксплуатации на трас-
сах Красноярского края, Иркутской области, 
Республики Коми, Кемеровской области и Ха-
касии будут дорабатываться технические реше-
ния. После доработки прототипов будут прове-
дены повторные испытания. 

Для улучшения эксплуатационных характе-
ристик и снижения веса новых машин были ис-
пользованы детали, изготовленные из алюмини-
евых сплавов, в частности: детали ходовой части, 
капота, площадки для транспортировки грузов. В 
планах – увеличение доли алюминиевых деталей 
в ратраках и замена других элементов на инно-
вационные сплавы. Основным конкурентным 
преимуществом тестируемых машин будет цена, 
которая позволит большинству курортов и биат-
лонных стадионов России и зарубежья обновить 
свой парк ратраков.

При проектировании специалистами учитыва-
лись все нюансы: сложные условия эксплуатации, 
удобство операторов, удобство при эксплуатации и 

ремонтопригодность машин. Просторная кабина, 
удобное кресло с различными регулировками, мно-
гофункциональная панель и штурвал для удобства 
маневрирования машиной, современные элементы 
управления навесным оборудованием, система безо- 
пасности, различные автоматические режимы ра-
боты и другие преимущества позволят российским 
высокотехнологичным машинам со временем стать 
достойной заменой импортным аналогам.

«‘На лыжи!’ для РУСАЛа – не просто благо-
творительный проект. Это и социальная миссия, 
и ценности, которые мы совместно с другими 
участниками хотим продвигать в российских 
регионах. Занятие спортом должно быть доступ-
ным проведением  досуга для всех желающих, и, 
конечно, развитие современной инфраструктуры 
в регионах играет основную  роль в достижении 
этой цели. Создание российских производств 
специализированной техники для обустройства 
лыжных трасс – один из первых шагов в этом на-
правлении, а использование в технике алюмини-
евых деталей из сплавов не только способствует 
развитию кооперации отечественных компаний, 
но и повышает конкурентоспособность выпуска-
емой продукции», – отметила заместитель гене-
рального директора РУСАЛа Вера Курочкина.

Чем облачные технологии могут быть по-
лезны малому бизнесу?

– Во всём мире малый и средний бизнес – 
основные потребители облачных сервисов. 
Российский бизнес, в частности, малый бизнес 
Иркутской области, только начинает набирать 

обороты по использованию услуг облачных 
провайдеров. Те, кто перешел на облако, осво-
бождают свои площади от пыльной техники, а 
бюджет – от капитальных затрат на «железо» и 
программное обеспечение.

В первую очередь, для сегмента малого бизне-
са услуга полезна тем, что без дополнительных 
(разовых) затрат можно вводить в эксплуатацию 
такие системы, как 1С, размещать базы данных 
различных приложений и программ, информа-
ционные системы в виде CRM. Сегодня любому, 
а тем более малому бизнесу, нужна CRM. Это 
важный шаг в развитии бизнеса.

Во-вторых, это очень удобно. Данные в об-
лаке доступны из любой точки мира, с любого 
компьютера, был бы интернет. Соответственно, 
поддерживать и контролировать бизнес можно 
онлайн.

Что касается экономии, то главное – это то, 
что бизнесу нет необходимости закупать разом 
дорогостоящее оборудование для хранения ин-
формации и можно исключить расходы на ус-
луги IT-специалистов. Одно из наиболее явных 
преимуществ для малого бизнеса – быстрое 
масштабирование. Предположим, вы владелец 
интернет-магазина оригинальных подарков. В 
период праздников продажи увеличиваются, в 
остальное время – падают. Чтобы исключить ри-
ски поломки «железа» в пиковые даты продаж, 
и, как следствие, потерю клиентов, нужно доку-
пить оборудование. При этом вы понимаете, что 
большую часть времени оно будет простаивать. 

С «облаками» этот вопрос решается легко и бы-
стро.

Кто эти клиенты, которые уже пользуют-
ся «облаками», и на чем они выиграли? 

– Мы сотрудничаем с компаниями и пред-
приятиями, работающими в абсолютно разных 
сферах. При этом наибольшей популярностью 
облачные сервисы пользуются у представителей 
ритейла, на долю которого приходится около 
23 % реализованных проектов. Компании этой 
сферы переносят в облака интернет-магазины, 
клиентские онлайн-порталы, базы данных и вну-
тренние учетные системы.

На втором месте сфера финансов, которая за-
нимает около 20 %. Бизнес этого сектора пере-
носит в облака тестовые среды для разработки 
новых сервисов, сайты и CRM-системы.

На третьем – компании производственной от-
расли, доля которых в общем объеме проектов 
#CloudМТS составляет порядка 18 %. Предста-
вители этой сферы переносят в облака ERP- 
системы, внутренние корпоративные ресурсы, 
такие как hr-порталы, базы данных и почтовые 
сервисы, а также пользуются программным обе-
спечением по подписке. Хранить массивы дан-
ных у себя, содержать оборудование – недешево 
и не всегда безопасно. А в случае переезда офи-
са не нужно создавать все с нуля. То же самое 
в связи со сменой сферы бизнеса или принятия 
решения о его закрытии – не нужно думать, что 
сделать с ранее купленной и теперь уже ненуж-
ной техникой.

Сэкономить можно и на подстраивании биз-
неса, например, к сезонности. Предприниматель 
получит пакет услуг только тогда, когда он ему 
нужен, и платит, соответственно, только за функ-
ции, которые использует. Кроме того, бизнес 
легко масштабировать.

За счет перехода на «облака», по нашим под-
счетам, операционные бизнес-процессы в сред-
нем ускоряются до 25 %.

Можно ли хранить в облаках конфиденци-
альную информацию?

– В облачном сервисе всё устроено так, что 
данные доступны только клиенту и никому боль-
ше. Размещенная в облаке информация не может 
просто взять и исчезнуть. Наш облачный про-
вайдер #CloudMTS гарантирует защищённость 
данных клиентов. Крупные поставщики облаков 
строят свои решения на базе территориально 
распределенных центров обработки данных с 
разветвлённой сетью собственных магистраль-
ных и городских каналов связи.

Уже сейчас очевидно, что бизнесу нужно 
успеть адаптироваться к глобальной цифровиза-
ции: все больше данных и процессов становят-
ся цифровыми, что требует перенастройки не 
только ИТ, но и практически всех функциональ-
ных направлений бизнеса: маркетинга, продаж, 
логистики, HR... Меняется все. Многие компа-
нии Приангарья это понимают и обращаются 
к современным технологиям, так, например, за 
2018 год объем данных в «облаках» МТС вырос 
в семь раз. 
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«Покупатели за рубежом есть, ищите их смелее!»
Сбербанк запустил онлайн-сервис для выхода компаний МСБ на экспорт
Продавать свои товары за границу могут не только крупные фирмы, но и совсем небольшие. Кого ждут за рубежом? С какими проблемами сталки-
ваются предприниматели? С чего начать тем, кто только решил попробовать свои силы в экспорте? Об этом рассказали заместитель Председателя 
Правления Сбербанка Анатолий Попов и генеральный директор Российского экспортного центра Андрей Слепнев на конференции, посвященной 
официальному старту программы «Экспортный акселератор».

Что для 
экспортера 
хорошо

Цена и качество – то, за счет чего мо-
гут конкурировать товары, в том числе 
и на международных рынках. Для рос-
сийских компаний сегодня – крайне 
удачное время для того, чтобы начать 
активно осваивать экспортное направ-
ление. При этом зарубежные рынки 
открывают новые возможности, по-
зволяя значительно расширить спрос и 
«подстраховать» бизнесменов. 

Выход малого бизнеса на экспорт 
решает и задачи государственной важ-
ности. Объем несырьевого неэнерге-
тического экспорта к 2024 году дол-
жен вырасти практически вдвое – до  
250 млрд долларов. Такую цель по-
ставил президент в послании Феде-
ральному собранию. Чтобы достичь 
амбициозных показателей, в стране 
запущен отдельный национальный 
проект «Международная кооперация и 
экспорт», реализуются программы го-
споддержки компаний малого и средне-
го бизнеса, занимающихся экспортом.

Важным шагом по выводу россий-
ских компаний на международный 
рынок стало объединение усилий го-
сударственного агентства – Россий-
ского экспортного центра (РЭЦ) и 
крупнейшего банка России, Сбербан-
ка. В рамках партнерства был создан 
«Экспортный акселератор», задача ко-
торого – существенно увеличить число 
компаний-экспортеров. А тем, кто уже 
торгует за рубежом, – помочь освоить 
выпуск новой продукции, расширить 
свое присутствие или открыть для себя 
новые рынки. 

«Сегодня лишь 0,8 % от числа всех 
предприятий России являются экспор-
терами. Это порядка 40 тысяч компа-
ний, – отметил генеральный директор 
Российского экспортного центра Ан-
дрей Слепнев (на фото слева). – Наша 
задача, чтобы это число как минимум 
удвоилось за время национального 
проекта».

От оценки сил  
– к пошаговому 
плану

Если предприниматель решил по-
пробовать свои силы на международ-
ном рынке, в первую очередь ему стоит 
оценить экспортную готовность своей 
компании, посмотреть, по каким пози-
циям есть дефицит компетенций. Затем 
– составить план действий и прорабо-
тать слабые места. После этого можно 
искать партнеров для решения логи-
стических, продвиженческих, юриди-
ческих и прочих задач. Все это теперь 
можно сделать на сайте Банк биз-
нес-партнеров (bankofpartners.com), 
разработанном Сбербанком.

«Поддержка экспортеров – это во-
просы нашей повседневной повестки, 
– рассказал Анатолий Попов (на фото 
справа), – при регистрации на площад-
ке за компанией закрепляется персо-
нальный менеджер. Личный кабинет 
позволяет оставаться на связи с ним и 
с профильными специалистами. Если 
экспортеру необходимо кредитование, 
эти вопросы решает Сбербанк, а Рос-
сийский экспортный центр встраива-

МНЕНИЕ

Российская продукция лучше,  
чем думают наши производители

ется в цепочки со своими страховыми 
и субсидиарными продуктами».

Анатолий Попов рассказал, что для 
оценки готовности к экспорту компа-
ния заполняет анкету из 25 вопросов. 
В результате предприниматель полу-
чает отчет, где видит свои зоны ро-
ста и слабые места. Затем компания 
подписывает соглашение об участии 
в программе и получает пошаговый 
план развития.

«Простой пошаговый план развития 
– это очень важно, – уверен Анатолий 
Попов. – Мы помогаем составить его, 
и в случае, если компании необходим 
обучающий контент, мы предоставим 
его бесплатно. Для компаний-клиентов 
Сбербанка бесплатна как регистрация 
в «Экспортном акселераторе», так и 
целый ряд услуг. Например, помощь 
в подборе партнеров – компаний, свя-
занных с логистикой и юридическим 
сопровождением».

Анатолий Попов рассказал, что на 
площадке предприниматели смогут 
получить актуальные аналитические 
материалы по направлениям и странам 
экспорта. Это поможет оценить по-
тенциал продукции и рынков, уровень 
конкуренции.

Поддержка  
в режиме 24/7

Организаторы платформы акцен-
тировали внимание на том, что про-
ект работает в режиме 24/7. И даже 
небольшое региональное предпри-
ятие сможет воспользоваться этим 
решением. 

«Мы предлагаем компании не уни-
версальный шаблон, а план, который 
построен на основании ее профиля, – 
уточнил Андрей Слепнев. – Если вы 
хотите торговать, например, на рынке 
Китая, то недостаточно один раз съез-
дить в Китай или принять участие в 
выставке – нужно сделать определен-
ную систему шагов. И мы в этом гото-
вы помочь».

Андрей Слепнев рассказал, что сер-
вис предусматривает и более продвину-
тые формы поддержки. Это может быть 
мобилизация ресурсов торговых пред-
ставительств, которые помогут сфор-
мировать базу «теплых» контактов. Или 
помощь в оформлении контрактов, где 
требуется умение ориентироваться в за-
конодательстве другой страны.

Отвечая на вопросы журналистов 
о том, сколько времени может занять 
подготовка к выходу компаний на меж-
дународный рынок, Андрей Слепнев 
рассказал, что участникам тестовых 
программ понадобилось порядка 6-9 
месяцев на дополнительное образова-
ние, доработку продукта, выстраива-
ние маркетинговой стратегии, контрак-
тации. На такой срок он и предлагает 
ориентироваться компаниям с хоро-
шим исходным профилем. 

Кого ждут  
на площадке

Воспользоваться услугами площад-
ки может любая компания, независимо 
от размера. Но в первую очередь там 
ждут средние и малые предприятия, 
продукция которых конкурентоспо-
собна на мировом рынке.

«По нашим данным, примерно 50 
тысяч компаний, пользующихся сер-
висами и услугами Сбербанка, имеют 
мощный экспортный потенциал, – рас-
сказал Анатолий Попов. – Именно для 
его реализации и развития мы форми-
руем специальную экосреду участни-
ков ВЭД, частью которой призван стать 
наш совместный с РЭЦ акселератор».

Что касается  отраслей, эксперты 
видят большой потенциал у компаний 
аграрной сферы, лесопромышленного 
комплекса, машиностроения, произ-
водителей товаров народного потре-
бления. Они отмечают также интерес 
зарубежных компаний к российским 
услугам, в первую очередь, транспорт-
ным, туристическим. Также зарубеж-
ные компании заинтересованы в IT- 
решениях российских специалистов 
и высоко ценят нас как поставщиков 
комплектующих. 

«В плане поставки комплектующих 
мы начинаем переигрывать Китай, – 
заявил Андрей Слепнев. – А с учетом 
софинансирования и льгот, компании 
могут сделать неплохое финансовое 
предложение. Надо смелее искать по-
купателей, они есть за рубежом, про-
сто мы о них пока не знаем».

В других направлениях все зависит 
от того, найдет ли компания свою нишу.

«Если отрасль слабо структурирова-
на, как, например, сфера культуры, то 
нужно иметь особенно хороший про-
дукт, чтобы быть успешным. Тем не 
менее, удачные примеры есть и здесь: 
весь мир смотрит «Машу и медведя», 
«Смешариков», «Снежную королеву» 
и даже советскую классику», – пояс-
нил Андрей Слепнев. 

Еще одна целевая группа «Экспорт-
ного центра» – компании, которые 
обеспечивают экспорт. Это консуль-
танты, юристы, финансисты, логисты, 
а также компании, которые осущест-
вляют агентские торговые услуги и 
предоставляют складские помещения. 
Организаторы приглашают их реги-
стрироваться на платформе и предла-
гать свои услуги.

Наталья Понамарева,  
Газета Дело

ственных, компании-производители 
– репутацию надежных поставщиков. 
Это очень важно для восприятия про-
дукции за рубежом.

При этом мы видим, что с пробле-
мами при выходе на внешние рынки 
сталкиваются в основном небольшие 
предприятия – у крупных компаний 
под экспорт сформированы соответ-
ствующие структуры. Поэтому соз-
данная информационная  платформа 
поможет объединить участников ВЭД, 
показать  малому и среднему бизнесу, 
что экспорт – это реальность. 

Ничего мудреного здесь нет, но 
важно правильно сделать эту работу. 
Новый ресурс позволит адаптировать 
участников ко всем сложным процес-
сам международной торговли, найти 
партнеров по бизнесу и заключить 
экспортные контракты.

Платформа БАНК БИЗНЕС-ПАР-
ТНЕРОВ (www.bankofpartners.com) яв-
ляется первой в стране открытой бес-
платной электронной площадкой для 
поиска новых контрагентов, постав-
щиков и покупателей по всему миру.

Александр Абрамкин,  
председатель Байкальского банка 
Сбербанка

– Байкальский регион граничит с 
рядом государств и имеет возмож-
ность прямого выхода на зарубежный 
рынок. Потому создание «Экспортно-
го  акселератора» РЭЦ и Сбербанка 
– дополнительная возможность раз-
вития, в том числе, и для компаний 
нашей территории. 

Многие крупные предприятия уже 
оценили плюсы выхода на внешние 
рынки. После введения санкций це-
лый ряд отраслей российской про-
мышленности оказался в привилеги-
рованном  положении: себестоимость 
товаров по сравнению с аналогами за-
рубежного производства существенно 
снизилась, соответственно, повыси-
лась их конкурентоспособность. Осо-
бенно наглядно этот эффект проявил-
ся в агропромышленном комплексе и 
пищевой промышленности. 

Российские продукты имеют 
имидж экологически чистых и каче-
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«Видим перспективы в Монголии, Китае, Корее»
Иркутский малый бизнес уже начал присматриваться к международным рынкам. О своих первых шагах за рубеж и опыте работы на площадке 
Сбербанка Газете Дело рассказал Александр Касьянов, руководитель компании «Экофабрика». 

Расскажите немного о вашей ком-
пании. Почему вы решили выйти на 
зарубежный рынок?

– Наша компания была создана в 
2017 году. Основной вид деятельности 
– производство спортивного питания 
под торговой маркой Natural Nutrition.  
В 2018 году мы начали программу 
масштабирования бизнеса. Была цель 
усилить позиции в Иркутской области 
и по всей России. Для этого начали 
расширять дистрибьютерскую сеть – 
в Республике Бурятия, Красноярске, 
Москве и Краснодарском крае. Не 
могу сказать, что расширение бизнеса 
в России шло гладко, были определен-
ные проблемы.

Например?
– Российский рынок спортивного 

питания начал сокращаться. Боль-
шинство ингредиентов мы привозим 
из Европы, курс валюты растет – это 
сказалось на стоимости продукции для 
конечного потребителя. Когда цена вы-
росла,  покупатель в России сократил 
и частоту, и количество потребления 
спортивного питания, либо начал ис-
кать более дешевые аналоги или заме-
нители.

В связи с этим мы и обратили вни-
мание на близлежащие рынки Китая 
и Монголии. В 2018 году мы впервые 
приняли участие в международной 
выставке в Монголии. Оно оказалось 
очень плодотворным. По результатам 
был заключен контракт на поставку 
спортивного питания в эту страну. 
После такого успеха мы всерьез за-
думались о расширении бизнеса не 
только в России, но и на международ-
ной арене.

Потребление спортивного пита-
ния в России сокращается, а на меж-
дународном рынке такого не будет? 

– В отличие от нашего, рынок  за ру-
бежом растет. Более того, он перерас-
тает из рынка спортивного питания в 
рынок «Health and wellness» (красота 
и здоровье) и набирает популярность.

«Чтобы конкурировать на рынке, одной интуиции недостаточно»
Оксана Лобова о новых вызовах для бизнеса
Сейчас в экономике наступило такое время, когда предпринимателям просто на интуиции, на своем природном даре невозможно конкурировать 
дальше. Важно учиться, заявила Оксана Лобова, заместитель Председателя Байкальского банка Сбербанка. На третьем SBERTALKS она предста-
вила свой взгляд на текущие тренды в экономике.

Три вызова  
2018 года…

Оксана Лобова обратила внимание 
на три главных вызова 2018 года. Это 
непредсказуемость товарных и фи-
нансовых рынков, высокая скорость 
изменений и высокий уровень конку-
ренции.

– В реальности, где информация 
распространяется по миру менее, чем 
за сутки, высокая скорость изменений 
– один из главных вызовов, то, с чем 
приходится сталкиваться каждый день. 
Поэтому бизнесу требуется умение бы-
стро перестраиваться.

Цены на нефть, доллар и другие ба-
зовые активы настолько стремитель-
но меняются, что прогнозировать, 
составлять бизнес-планы более чем 
на полгода становится сложно. Мы 
видим, как товарные и финансовые 
рынки становятся все менее предска-
зуемыми.

Третий вызов касается конкуренции. 
Мы дожили до такого её уровня, когда 
не осталось ниш, где предприниматели 

жить – это низкая инфляция, отметила 
Оксана Лобова.

– Уже два года ситуация такова, что 
ставка по кредиту выше, чем инфля-
ция. Что это значит? Это значит, что 
деньги дорогие. Бизнес понимает, что 
нельзя просто взять кредит в банке, 
что-то купить и перепродать в два раза 
дороже. В условиях низкой инфляции 
это сделать сложно. Сейчас идет кон-

куренция за каждую сотую, за каждую 
десятую процента.

Такая же жесткая ситуация в ри-
тейле. Почему всех интересует цена 
нефть? Потому что, если цена на нефть 
поднимется, следом поднимутся цены 
на бензин, а цены на потребительские 
товары поднять сложно. Потребитель 
сегодня очень чувствителен к цене, 
хотя на графиках мы и наблюдаем не-
большой рост зарплат. Потребители 
экономят, и ритейлерам приходится 
биться за каждого покупателя.

Это не кризис,  
но важно учиться

По мнению эксперта Сбербанка Ок-
саны Лобовой, текущую ситуацию в 
экономике нельзя назвать кризисом, 
сейчас наступил период стабилизации. 
Однако условия для бизнеса действи-
тельно изменились. Сегодня как никог-
да высока роль менеджмента и знаний.

– Основная часть бизнесменов – са-
моучки, но наступило такое время, когда 
на интуиции, которой было достаточно 

в 90-х, на своем природном даре пред-
принимателям невозможно конкуриро-
вать дальше. Важно учиться, учиться 
постоянно, ведь те методы, которые ра-
ботали вчера, сегодня не работают.

Встречаясь с бизнесменами, я вижу, 
что не все осознают важность управ-
ления продажами, финансами, сво-
ими расходами. Иногда, когда объём 
бизнеса становится больше, компания 
может не заметить, что получает убыт-
ки. Поэтому важно считать рентабель-
ность каждой торговой точки, каждого 
своего продукта, ведь, когда ситуация 
выходит на критический уровень, её 
сложно выправить.

У нас есть примеры региональных 
компаний, которые очень сильно ра-
стут. Те, кто умеет управлять, извлека-
ют большие плюсы из текущей ситу-
ации, они занимают освободившиеся 
рынки, они зарабатывают больше де-
нег. Я уверена, что те, кто пришел на 
SBERTALKS, пришли, прежде всего, 
за новыми знаниями.

Елена Демидова, 
Газета Дело

могут чувствовать себя спокойно, рас-
слабиться и ничего не делать. Рынок 
очень высококонкурентный.

…и низкая 
инфляция

Есть еще один фактор, с которым 
российский бизнес пока не научился 

Выбор Монголии понятен, этот 
рынок близок России. Но китайский 
рынок – не самый простой для освое-
ния. Так просто для «чужаков» его не 
открывают. Не боитесь?

– Нам уже поздно бояться. У нас есть 
цель, и мы к ней идем. Понимаем, что 
это будет долго, что будет множество 
переговоров, возможно, подводные 
камни. Мы знаем, например, как ки-
тайцы любят копировать продукцию, 
которую они покупают. 

Но мы видим перспективы. Азиаты 
любят российскую продукцию, счи-
тают ее высококачественной. Россий-
ские товары массово представлены в 
продуктовом сегменте Китая – конфе-
ты, мороженое. Даже овощи, фрукты 
китайцы предпочитают завозить из 
России, они продаются там намного 
дороже, чем собственного производ-
ства, так как считаются ЭКО-продук-
тами. Бренд «Made in Russia» – знак 
качества для китайского потребителя.

Недавно было объявлено о запуске 
Сбербанком и Российским экспорт-
ным центром (РЭЦ) акселератора 
для несырьевых экспортеров. Вы 
слышали об этой возможности?

– Не только слышал, но уже зареги-
стрировался.

Можете поделиться опытом?
– Когда мы начали прорабатывать 

всевозможные варианты поставки на-
шей продукции на экспорт, я увидел 
информацию, что РЭЦ и Сбербанк 
запускают единую платформу для по-
мощи малым и средним предприни-
мателям в организации поставок на 
экспорт. 

Мы уже имели положительный опыт 
работы с РЭЦ, они нам оказывали вся-
ческую информационную поддержку, 
помощь в организации выставок за ру-
бежом, но вот к Сбербанку я относился 
с предубеждением. Для меня это была 
такая большая организация, которая, 
как мне казалось, с опозданием реаги-
ровала на требования рынка. 

Но субъективному подходу в пред-
принимательской деятельности не 
место. Я как бизнесмен должен пробо-
вать абсолютно все варианты, поэтому 
я зарегистрировался на этой площадке. 
Далось мне это, честно скажу, нелегко, 
существуют определенные нюансы. 
Например, вы должны быть партнером 
Сбербанка. До момента регистрации у 
нас был открыт счет в другом банке, 
поэтому мне пришлось открыть счет, 
лично присутствовать в Сбербанке и 
заполнять некоторое количество бу-
маг. Я считаю, что на нынешнем этапе 
развития технологий подачу всех доку-
ментов можно было бы осуществлять 
дистанционно.

Вы вводили просто регистрацион-
ные данные?

– Кроме ввода данных, есть воз-
можность получить оценку экспорт-
ного потенциала. Эта фишка мне у 
Сбербанка очень понравилась. От-
ветив на вопросы, я получил воз-
можность оценить перспективы по-
ставок товаров на экспорт. Когда я 
прошел анкетирование в системе и 

получил результаты, увидел слабые 
стороны компании, которые необ-
ходимо подтянуть перед поставкой 
товара за рубеж.

Что именно рекомендовала систе-
ма?

– В одной из оценок было сказано, 
что надо усилить присутствие в род-
ном регионе, что я не исчерпал все воз-
можности собственного рынка, но уже 
думаю об экспорте. Но я это оценил с 
другой стороны – очень дорого и тя-
жело мне дается присутствие именно 
здесь, в России. Возможно, моя целе-
вая аудитория  находится за рубежом, и 
им я намного интереснее.

Еще один нюанс был по изменению 
вида упаковки, быстрому переводу 
текстов на упаковке товара на ино-
странный язык. Вот этот момент я не 
учел.

Именно эта оценка дала возмож-
ность правильно выстроить работу 
на ближайшие полгода – что необ-
ходимо сделать, чтобы оперативно 
реагировать на запросы зарубежных 
партнеров. 

То есть вы получили некую шпар-
галку действий?

– Да, что нужно сделать, чтобы при-
близить выход на экспорт.

Что дальше?
– Пока мы взяли паузу, чтобы устра-

нить замечания. Разработали план ме-
роприятий внутри компании. 

Мы заключили соглашение со 
Сбербанком, будем прорабатывать 
два рынка, интересных для выхо-
да нашего товара, для поиска биз-
нес-партнеров. Мы выбрали Китай и 
Корею. Повезло, что в 2018 году РЭЦ 
помог нам с аналитикой и информа-
цией по рынку спортивного питания 
в Корее и Китае, по кодам ОКВЭД, 
с информацией, кто наши потенци-
альные клиенты за рубежом. Все эти 
данные мы передали в Сбербанк, 
где специалисты прорабатывают ак-
туальность, готовят презентации на 
местных языках – корейском и китай-
ском. Сбербанк будет оказывать по-
мощь в рассылке презентаций нашим 
потенциальным клиентам и, главное, 
в получении обратной связи – инте-
ресен наш продукт или нет?

Через какой срок, вы думаете, ре-
ально можно выйти на зарубежный 
рынок?

– Изначально мы предполагали, что 
это 2-3 месяца. Но опыт работы с Мон-
голией показал, что это занимает год. 
Если при взаимодействии со Сбербан-
ком срок сократится, это будет здорово.

Я думаю, что Сбербанк, имея влия-
ние, авторитет и разветвленную сеть, 
может способствовать ускорению про-
цесса поставки товаров на экспорт. 
Возможно, будут найдены и финансо-
вые инструменты для стимулирования 
партнеров. Ведь я  заинтересован, что-
бы Сбербанк выступал и неким гаран-
том между мной и вновь найденным 
партнером, чтобы быть уверенным, 
что деньги поступят на мой счет. 

Иван Рудых, 
Газета Дело
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IPO 2019: кто готов ворваться на мировые фондовые биржи?
2019 год будет богат на интересные размещения, одновременно ожидается дальнейший роста рынка IPO, который переживает бум в последние не-
сколько лет. Среди самых интересных размещений – Uber, Lyft, Airbnb, Slack и Palantir. В чем особенности выходящих на биржу компаний, какими 
будут их IPO? Об этом рассказал Вадим Остапенко, директор филиала инвестиционной компании «Фридом Финанс» в Иркутске.

Когда мы говорим об IPO, на ум сразу приходят 
Facebook, Twitter или Alibaba. Последняя, кстати, 
по-прежнему лидирует по объему привлеченных 
средств – 25 млрд долларов. Именно ее рекорд, 
очевидно, намерена побить компания, про IPO ко-
торой говорят уже несколько лет, – Uber.

Международная онлайн-платформа по заказу 
такси и прочих транспортных услуг всего за де-
сять лет существования перевернула современ-
ное представление о сервисах, запустив целую 
волну повсеместной «уберизации». Сегодня ус-
луги Uber доступны в 600 городах, 77 странах, 
в компании работает порядка 3 млн водителей 
и более 16 тысяч специалистов, в 2017 году вы-
ручка составила 7,5 млрд долларов, а темпы ро-
ста – + 15 %. Uber – один из первых сервисов 
так называемой «sharing economy» (экономики 
совместного потребления), который выходит на 
IPO, и для инвесторов это действительно отлич-
ный шанс влиться в «уберизацию» и заработать 
на ней. 

В ноябре 2018 Morgan Stanley оценили пере-
возчика в фантастические по меркам рынка IPO 
$120 млрд, дав при этом позитивный прогноз по 
дальнейшему развитию бизнеса. Uber действи-
тельно есть, куда расти: компания инвестирует 
в аренду электросамокатов и велосипедов, ак-
тивно развивает направление доставки еды Uber 
Eats и планирует создание сервиса воздушного 
такси. Впрочем, представляется, что ключевой 
компонент успеха – это развитие беспилотного 
транспорта. 

Главный конкурент Uber – Lyft не так изве-
стен на российской рынке, однако мы считаем 
его предстоящее размещение также интерес-
ным. Lyft – это сервис заказа такси, основанный 

в 2012 году в США. Сегодня компания предла-
гает свои услуги в более чем 300 городах США, 
а пассажирооборот превышает 1 млн поездок в 
день. Конкуренция c Uber подстегивает дальней-
шее развитие перевозчика, который намерен по-
бороться за первенство среди транспортных сер-
висов. В 2017 году выручка составила $1 млрд, 
а темпы роста достигли уровня в 41 %. Оценки 
Lyft разнятся, однако предварительно я бы гово-
рил о $15 млрд.

В 2019 также ожидается первичное размеще-
ние Slack – разработчика сервиса для корпора-
тивной переписки с интеграцией множества 
сторонних сервисов. На сегодня в компании 
работает более 1500 человек, а ее доход в 2017 
году составил 200 млн рублей. Slack фиксиру-
ет постоянный рост пользователей – с сентября 
2015 по май 2018 их число увеличилось с 2 до 8 
млн человек, одновременно с марта 2016 по май 
2018 в три раза выросло и количество платных 
подписчиков. Это предполагает, что сервис ра-
ботает на перспективном направлении.

Кстати, в контексте технологий не могу не 
упомянуть Palantir – разработчика программ-
ного обеспечения, изначально работавшего на 
правительственные структуры США. Ключевая 
специализация – анализ и обработка больших 
массивов данных. Услуги Palantir востребова-
ны не только спецслужбами – большой интерес 
к ним проявляют и банки, а также хедж-фонды. 

Лицензии Банка России: № 045-13567-001000 на осуществление деятельности по управлению ценными бумагами; № 045-13561-100000 на осуществление брокерской деятельности; № 045-13564-010000 на осуществление дилерской деятельности; № 045-13570-000100 на осуществление депозитар-
ной деятельности. Все лицензии выданы на неограниченный срок. Информация об ООО ИК «Фридом Финанс». Источник: https://ffin.ru/about/company/requisites.php#ixzz5ejYgfCRQ. Не является 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.

Хотя Palantir – довольно закрытый игрок, экс-
перты высоко оценивают потенциал разработ-
чика при выходе на биржу – от $6 до $41 млрд. 

Наконец, есть вероятность, что 2019 готовит 
нам еще одно любопытное размещение, на этот 
раз из индустрии развлечений и отдыха. Airbnb, 
онлайн-платформа для аренды жилья по всему 
миру, планирует выйти на биржу. Сегодня сер-
вис работает в 190 государствах, в компании ра-
ботает почти 10 тысяч человек, чистая прибыль 
составляет $100 млн, а темпы роста в 2017 году 
превысили 70 %! Airbnb может стать вторым по-
сле Uber размещением по объему привлеченных 
средств. Предварительная оценка – порядка $30 
млрд. 

Конечно, в 2019 на биржу будут выходить и 
менее известные бренды, которые могут стать 
лидерами в своих сегментах. Мы пристально 
следим за трендами на рынках и готовы помочь 
сориентироваться на них. 
Узнать больше можно в офисе «Фридом  
Финанс» в Иркутске: ул. Горького 36-б оф. II-5,  
8 (3952)79-99-02. 

#10yearschallenge: как менялись ТЦ в Иркутске
За 10 лет рынок торговой недвижимости пережил глобальные перемены. Сегодня в торговые центры ходят не только для того, чтобы купить товар, 
но и за атмосферой, приятным времяпрепровождением. Основная тенденция – в уходе от простой торговли в развлекательный формат. Кроме того, 
работу ТРЦ осложняет онлайн-торговля, которая за последние годы стала серьезным конкурентом для классического ритейла. А ведь еще совсем 
недавно, 10 лет назад, в Иркутске появился первый торгово-развлекательный центр. Татьяна Галущенко, директор по маркетингу ГК «Актив», вспо-
минает, что произошло за эти годы, и каким проектам, увы, не удалось реализоваться в Иркутске.

– В 2008 году в нашем городе открылся 
первый торгово-развлекательный центр – 
«Jam Молл». Следом за ним, в 2009-м, от-
крылся еще один – ТРК «Карамель», совсем 
рядом с популярным на то время Торговым 
комплексом. Их появление определило пе-
редел рынка торговой недвижимости со 
смещением от просто торговых площадей 
к качественным торговым площадям, в гра-
ницах которых можно не только сделать по-
купки, но и провести свой досуг. 

Те территории и объекты, которые были 
востребованы сферой торговли ранее, на-
чали постепенно утрачивать свою значи-
мость. Это и вышеупомянутый Торговый 
комплекс, и торговые улицы, прежде всего, 
улица Урицкого. Ранее «сытые» владельцы 
торговых площадей, осознавая, что начи-
нают терять своих покупателей и, как след-
ствие, доходы, задумались о реконцепции и 
реконструкции объектов. К примеру, такую 
реконцепцию пережил Торговый комплекс.

  GBA GLA Открытие (год)
 Действующие ТЦ
1 ТРЦ «Jam Молл» (Свердловский р-н) 28 380 21 930 2008
2 ТРЦ «Карамель» (Октябрьский р-н) 26 090 18 260 2009
3 ТЦ «Mega Home» (Свердловский р-н) 25 000 18 750 2010
4 ТОЦ «Европарк» (Ленинский р-н) 11 427 8 590 2011
5 ТРК «Модный Квартал» (Октябрьский р-н) 35 764 27 000 2013
6 ТЦ «Торговый комплекс» (Кировский р-н) 28 800 23 040 2014 реконструкция
7 ТРЦ «Юбилейный» (Свердловский р-н) 23 300 18 000 2014
8 ТЦ «Цветной парк» (Октябрьский р-н) 6 900 5 300 2014
9 ТОЦ «Лермонтов» (Свердловский р-н) 9 662 4 500 2014
10 ТРЦ «КомсоМолл» (Октябрьский р-н) 75 000 47 707 2015
11 ТЦ «Оранж» (Октябрьский р-н) 18 000 13 500 2012-2015
12 ТЦ «Флагман» (Куйбышевский р-н) 6 021 4 516 2014
13 ТРЦ «СильверМолл» (Свердловский р-н) 108 500 58 400 2015
14 МТЦ «Новый» (Октябрьский р-н) 63 381 11 640 2016
15 ТЦ «Снегирь» (Свердловский р-н) 5 834 4 084 2017
16 ТЦ «Кипарис» (Ленинский р-н) 15 872 11 111 2018
17 ТЦ «Октябрьский» (Куйбышевский р-н) 10 767 7 537 2018
 Строящиеся ТЦ
18 ТРЦ «Аватар» (Октябрьский р-н) 10 200 5 700 2019?
19 ТЦ на ул. Костычева, 30/10 (Свердловский р-н) 6 500 4 875 2019?
20 ТЦ «БУМ» (Свердловский р-н) 11 698 7 030 2019

Действующие и строящиеся ТЦ с качественными торговыми площадями*

Следует упомянуть, что 2006-2009 – это 
те самые годы, когда формировались сами 
идеи строительства современных торговых 
центров в Иркутске. Многие из них так и не 
были реализованы. К примеру, был проект 
торгово-развлекательного центра на выезде 
из мкр. Синюшина гора. Консультанты GVA 
Saywer предлагали там, на участке площа-
дью 4 га, построить торгово-развлекатель-
ный центр в 87 тыс. кв. м. К слову, этот уча-
сток до сих пор пуст. 

А там, где сейчас благополучно распо-
ложен ЖК «Море солнца», в 2008 году 
разрабатывался проект ещё одного ТРЦ. 
Разработчик, компания DTZ, предлагал по-
строить там ТРЦ в 60 тыс. кв. м. 

Ну и как не вспомнить о заявленном 
именно в те годы ТРЦ «Фортуна Сити 
Молл», площадь которого должна была со-
ставить 125 тыс. кв. м. Увы, и этот проект 
остается нереализованным. 

Стоит вспомнить и нереализованные пла-
ны по строительству ТРЦ на территории 
стадиона «Автомобилист» (угол улиц Ко-
стычева и Стасова).

Можно уверенно сказать, 2008-2009 
годы – годы массового концептуиро-
вания крупных торгово-развлекатель-
ных центров в Иркутске. Любой боль-
шой кусок земли рассматривался тогда 
как потенциально пригодный для ТРЦ.  
А все потому, что конкуренции-то не было 
(улыбается). Сейчас в этом плане всё гораз-
до жестче.

К тому же торговые площади в 2008- 
2009 гг. были наиболее высокодоходным 
вложением в недвижимость – 12-14 % годо-
вых. Сейчас, чтобы найти торговый объект 
с такой доходностью, нужно изрядно потру-
диться. 

Иван Рудых, 
Газета Дело

Обеспеченность качественными торговыми площадями

*Данные предоставлены спикером. Отойдя от типового понятия качественного торгового центра, к таковым в Иркутске были отнесены объекты: 1) полезной площадью от 4 000 кв. м,  
2) имеющие в своих стенах досуговую составляющую,  3) и/или нескольких сетевых ритейлеров. GBA – общая площадь, кв.м. GLA – арендопригодная площадь, кв. м

Вадим Остапенко,  
директор филиала инвестиционной компании 
«Фридом Финанс» в Иркутске
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Большие дела большой команды
Итоги-2018 для Иркутской нефтяной компании
Крупнейший налогоплательщик региона, лидер рейтинга хозяйствующих субъектов Иркутской области, неоднократный участник рейтингов Forbes 
и РБК – кажется, все уже привыкли к громким достижениям Иркутской нефтяной компании. Восьмитысячная команда ИНК давно могла бы рассла-
биться и «почивать на лаврах», но, судя по итогам 2018 года, и не думает сбавлять оборотов – продолжает развиваться, открывать новые направле-
ния, налаживать международные контакты, поддерживать социальные проекты и ставить производственные рекорды.

Добыча:  
рекорды вопреки

Объем добычи углеводородного 
сырья в Иркутской нефтяной компа-
нии по итогам 2018 года превысил 
планку в 9 млн тонн. Результат ока-
зался на 5 % лучше итогов преды-
дущего года. Даже погода не смогла 
помешать нефтяникам: в декабре, 
несмотря на установившиеся про-
должительные низкие температуры, 
компании удалось выйти на макси-
мальный суточный объем добычи в 
27,98 тыс. тонн.

По мнению заместителя главно-
го инженера – директора департа-
мента добычи нефти и газа Руслана 
Салихова, достижение рекордного 
показателя стало возможным благо-
даря слаженной командной работе 
нефтяников. Сотрудники цехов до-
бычи нефти и газового конденсата 
совместными усилиями обеспечи-
вали бесперебойную работу всего 
фонда скважин и профессионально 
преодолевали трудности, которые то 
и дело возникали на пути выполне-
ния плана.

– Последние дни года дались осо-
бенно тяжело, – поделился начальник 
центральной инженерно-технологи-
ческой службы Дмитрий Зотов, – ска-
зывался в том числе груз ответствен-
ности за взятые на себя обязательства 
(9 млн тонн). Я понимал, что не вы-
полнить поставленной задачи мы не 
имеем права – дело чести. Спасибо 
коллегам из всех подразделений, что 
не опускали руки в сложных ситуа-
циях, не сдавались, это было непро-
сто. Когда меня спрашивали, как мои 
дела, я всем отвечал: «Скажу в 5 утра 
1 января». Мы выполнили постав-
ленную задачу, сделали свою работу 
и думаю, что сделали ее хорошо!

Бурение:  
новые скважины  
– новая нефть

Рост нефтедобычи не был бы воз-
можен, если бы параллельно не ве-
лась работа по поиску и разработке 
новых скважин. В 2018 году проходка 
в эксплуатационном и поисково-раз-
ведочном бурении на лицензионных 
объектах группы компаний ИНК со-
ставила 654,3 тыс. метров, было про-
бурено 173 скважины. В течение года 
была задействована 41 буровая уста-
новка: 24 ИНК-Сервис и 17 – других 
подрядных организаций. 

В 2019 году ИНК планирует еще 
больше увеличить объемы бурения 
скважин. Только по проходке рост к 
2018 году составит 121 % – компания 
намерена пробурить 792,5 тыс. ме-
тров. Количество запланированных к 
бурению скважин также увеличится – 
на 22,5 %, до 212 единиц.

Основной объем эксплуатационно-
го бурения, как и прежде, придется 
на Ярактинское нефтегазоконденсат-
ное месторождение. Но работы по 
строительству эксплуатационных и 
поисково-разведочных скважин будут 
продолжены и на других лицензион-
ных объектах группы компаний в Ир-
кутской области и Якутии. 

Социальные 
инвестиции: 
от культуры до 
здравоохранения

ИНК является крупнейшим нало-
гоплательщиком Иркутской области. 
По итогам 2018 года объем перечис-
лений компании в консолидирован-
ный бюджет региона составил 20,5 
млрд руб., а ее доля в формировании 
доходной части областной казны со-
ставила 12 %. 

Одними налогами компания, од-
нако, не ограничивается. Занимаясь 
производственной деятельностью, 
ИНК не забывает и о социальных 
обязательствах. В 2018 году компа-
ния полностью выполнила условия 
соглашения о социально-экономи-
ческом сотрудничестве с правитель-
ством Иркутской области. 

Успешная совместная работа 
предприятия и властей в этом на-
правлении длится уже 12 лет. За 
годы сотрудничества социальные 
инвестиции ИНК превысили 450 
млн рублей. При этом объемы инве-
стиций выросли в 50 раз – с 2,8 млн 
руб. в 2006 году до 140 – в 2018-м.

В течение прошлого года ИНК 
профинансировала более 80 раз-
личных социально направленных 
мероприятий в областном центре и 
четырех северных муниципальных 
районах – Усть-Кутском, Киренском, 
Нижнеилимском и Катангском. Об-
щая сумма поддержки составила бо-
лее 140 млн рублей. Это в 1,2 раза 
превысило показатели предыдущего 
года.

Наиболее заметным соцпроектом, 
реализованным ИНК в 2018 году, 
стало приобретение современно-
го диагностического оборудования 
стоимостью 52 млн рублей для об-
ластного онкологического диспан-
сера. Поддержка медицины – одно 
из традиционных направлений в 
работе. Так, в 2017 году на средства 
компании был приобретен цифровой 
операционный комплекс стоимо-
стью 42 млн руб. для Ивано-Матре-
нинской городской детской клини-
ческой больницы (Иркутск). Новый 
комплекс предназначен для выпол-
нения эндохирургических операций 
новорожденным и младенцам.

В северных районах области бла-
годаря поддержке Иркутской нефтя-
ной компании были отремонтирова-
ны и модернизированы учреждения 
культуры, образования и здраво-
охранения. Например, в Киренске 
благоустроен центральный сквер и 
территория историко-краеведческо-
го музея. В селе Ербогачен завершен 
капремонт здания районного крае-
ведческого музея им. В.Я. Шишкова; 
приобретены два автомобиля УАЗ 
для подразделений администрации 
Катангского района. В Усть-Кут-
ском районе была отремонтирова-
на система отопления Марковской 
участковой больницы и приобретен 
спецтранспорт для нужд ЖКХ.

Большое внимание компания 
уделяет и обучению специалистов 
для предприятий нефтегазовой от-
расли. Ведь в ИНК не понаслышке 
знают: кадры решают все.  В 2018 

году компания приобрела для гео-
логического факультета Иркутско-
го государственного университета 
(ИГУ) высокоточное лабораторное 
компьютеризированное оборудо-
вание. В Иркутском национальном 
исследовательском техническом 
университете (ИрНИТУ) были уста-
новлены тренажер по эксплуатации 
газовых скважин и макет установки 
электроцентробежного насоса для 
проведения практических занятий. 
Кроме того, специалисты Иркутской 
нефтяной компании в течение года 
вели лекционные и практические 
занятия для слушателей этих вузов. 
На базе школы № 9 в Усть-Куте был 
открыт профильный «ИНК-Класс», 
ученики которого наряду с обще-
образовательной программой име-
ют возможность более углубленно 
изучать точные науки. Все расходы 

по оборудованию помещения и ор-
ганизации дополнительных занятий 
с привлечением преподавателей ир-
кутских вузов взяла на себя ИНК. 
При поддержке компании в школе 
поселка Верхнемарково начала ра-
ботать «Школа юного геолога ИГУ».

Традиционно ИНК поддерживает 
крупные акции и события в сфере 
культуры: фестиваль «Поэзия на Бай-
кале», акцию «Северный десант», 
которая в 2018 году впервые прошла 
не только в Иркутской области, но и 
в Республике Саха (Якутия). Извест-
ные актеры театра и кино приняли 
участие в творческих встречах и кон-
цертах для жителей городов и посел-
ков северных территорий.

В 2018 году ИНК в шестой раз 
выступила генеральным спонсором 
фестиваля академической музыки 
«Звезды на Байкале», который стал 

В ЦИФРАХ

визитной карточкой не только Ир-
кутска, но и всего региона. Также в 
этом году при поддержке ИНК в Ир-
кутске и Якутске впервые прошла 
фотовыставка фестиваля «Первоз-
данная Россия». Компания оказала 
поддержку книжному фестивалю 
«Иркнига», который состоялся во 
многом благодаря иркутским волон-
терам.

В 2019 году сотрудничество ИНК 
и региональных властей продолжит-
ся. Перечень социально-экономи-
ческих мероприятий на основании 
заявок администраций районов на 
2019 год уже составлен и сейчас 
проходит процедуру согласования. 
Как и в других направлениях, ком-
пания ставит перед собой новые, бо-
лее масштабные задачи. А в том, что 
они будут выполнены, сомнений нет. 
Ведь это – «дело чести».
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Успешный бизнес: пять правил от Сергея Бояринцева
Основными принципами  работы по созданию успешных проектов в сфере услуг поделился на SBERTALKS Сергей Бояринцев. К советам биз-
несмена определенно стоит прислушаться, ведь он открыл в Иркутске не одно заведение. За плечами ресторатора – два филиала семейного кафе 
«Песто Тесто», три точки бургерных «Бабр Бургер» и два филиала гастропаба «Жадина-говядина». А в свое время Сергей работал директором по 
маркетингу в сети Sushi Studio, пироговой «Румяново» и ресторанах «Рассольник» и «Бигуди».

Правило №1.  
Составьте 
портрет целевой 
аудитории

– Любая сфера услуг живет на так 
называемых «возвращенцах», людях, 
которые к вам вернутся вновь и вновь. 
Поэтому, если вы задумали проект в 
сфере общественного питания, вы 
должны ответить на главный вопрос: 
для кого это нужно? Есть ли эти люди 
в нашем городе? Много ли их?

Я призывают всех проводить ан-
кетирование, опросы, делать анали-
зы рынка: сколько в вашем городе 
людей, которых заинтересует ваше 
предложение, будут ли они к вам воз-
вращаться.

Необходимо составлять портрет це-
левой аудитории. Мы со своей коман-
дой всегда это делаем. Лучше всего 
это получается с помощью опросов. 
Останавливайте на улице людей, под-
ходящих для вашего бренда, и опра-

шивайте. Чем больше вы таких пор-
третов соберете, тем проще вам будет 
дальше строить свой бизнес.

Это поможет вам как при обо-
значении самой услуги, ее значи-
мости и востребованности, так и 
при дальнейшем ценообразовании, 
построении рекламной кампании, 
таргетинга и определении вектора 
развития компании. Вы будете по-
нимать, какими каналами нужно 
пользоваться, в какие целевые ауди-
тории нужно идти с тем или иным 
предложением.

Правило №2.  
Упакуйте чек  
на 500 рублей  
в тысячу

– Этим правилом я пользуюсь всег-
да. Ощущения и впечатления гостей 
и клиентов от посещения вашего за-
ведения должны всегда превосходить 

ожидания. Это касается любой сферы 
услуг, будь то парикмахерская, гости-
ница или автосалон.

Заведение со средним чеком в 500 
рублей мы не можем упаковать в пять 
тысяч рублей. Допустим, в нашем 
кафе «Песто Тесто» не может быть 
серьёзного и брутального названия и 
сверхдорогого интерьера. Однако, не-
смотря на средний чек, обслуживание 
в таком заведении должно быть хоро-
шим, еда – качественной. Всё должно 
соответствовать и чуть-чуть превос-
ходить ожидания. Тогда вероятность 
того, что гости к вам вернутся, гораз-
до выше.

Правило №3.  
Найдите как 
можно больше 
точек касания

– Чем больше точек касания в ва-
шем бизнесе будет проработано, тем 
выше вероятность, что люди о вас за-
говорят и вернутся к вам.

Точки касания бывают трёх видов: 
визуальные, тактильные и аудиаль-
ные. Это пути, по которым ваши го-
сти и клиенты соприкасаются с ва-
шим брендом. Чем больше этих точек 
будут нестандартными, интересными, 
запоминающимися, тем больше веро-
ятность, что начнет работать правило 
сарафанного радио. Нужно садиться 
и расписывать их. Для любого бренда 
можно придумать не менее 150 точек 
касания. Чем их будет больше – тем 
лучше.

Приведу примеры: гости гастро-
паба «Жадина Говядина», открывая 
дверь в заведение, берутся не просто 
за дверную ручку, а за рукоятку на-
стоящего топора. А приходя в «Румя-
ново», они волей-неволей пожимают 

руку дверной ручке, выполненной в 
форме человеческой кисти.

Важно всё, начиная от фасада и за-
канчивая тем, что напоследок видит 
клиент, когда уходит из вашего заве-
дения. Простор для фантазии огром-
ный: музыка, звуки, запахи, интерьер 
– всё это стоит делать  более запоми-
нающимся и приятным.

Есть в сфере общепита три основ-
ных направления: качество обслу-
живания, качество кухни и качество 
упаковки (интерьер, блюда, посуда, 
столы и т.д.). Лет десять назад доста-
точно было открыть заведение просто 
с хорошей кухней,  чтобы люди туда 
пошли. Или же достаточно было про-
сто красиво его «упаковать» и органи-
зовать великолепное обслуживание, 
оставив в стороне кухню. Люди бы 
тоже пошли. Потому что там приколь-
но, атмосфера, а по пятницам потан-
цевать можно.

Сейчас же заведения общепита 
должны соответствовать всем трём 
вышеназванным направлениям одно-
временно.

Правило №4.  
Запомните, что 
никто вам ничего 
не должен

– Этим правилом, к сожалению, очень 
часто пренебрегает большинство биз-
несменов. Нередко они рассуждают 
следующим образом: «Я даю вам рабо-
ту. Будьте добры исполнять то, что я от 
вас прошу». Это так не работает.

В первую очередь, как сказал один 
человек, при построении любого ново-
го заведения задумайтесь о том, как бу-
дет выглядеть туалет для вашего пер-
сонала. Если там чисто, тепло и уютно, 
то ваш сотрудник на работу будет при-

Коллаборация и ревитализация
Евгений Ефремов – о задачах креативного кластера «Доренберг»
На месте построенного в конце XIX века Федором Доренбергом Знаменско-Подгорненского пивоваренного завода сейчас располагается креатив-
ный кластер, в котором проводятся мероприятия городского масштаба. Как арт-завод «Доренберг» задает иркутскому обществу мировые тренды, 
как иркутяне к нему относятся, и почему важно реставрировать старые здания, а предпринимателям – объединяться, рассказал на SBERTALKS 
Евгений Ефремов, основатель арт-пространства.

Родом из США

– Что такое арт-завод «Доренберг»? 
Во всем мире это называется кре-
ативным кластером, а в Иркутской 
области этот термин «заходит» очень 
тяжело.  Мы над этим работаем, хоть 
это сложно и долго. Это место для ра-
боты и отдыха.

Креативный кластер как формат 
был придуман для развития неблаго-
получных районов. Так повелось, что 
в США заброшенные районы, старые 
заводы и другие здания бесплатно 
отдавали художникам, уличным ар-
тистам… И вокруг этого постепенно 
появлялась новая жизнь.

Есть две основные задачи, которые 
мы хотим решить с помощью «Дорен-
берга» в Иркутске. Это коллабора-
ция* и ревитализация**.

Ревитализация,  
а не разрушение

– Начнем с ревитализации.  Это 
преобразование старых зданий в но-

вые. Вместо того, чтобы старые стро-
ения сносить, их можно как следует 
восстановить. Бывшие складские 
помещения в центре Иркутска, бла-
годаря нам, стали новыми проектами 
и приносят пользу людям. В «Дорен-
берге» проводятся разного рода меро-

приятия, начиная от ярмарок и закан-
чивая корпоративами.

В бывшем магазине запчастей и кра-
сок сейчас обустроены ресторан и бар, 
где иркутяне могут отдыхать с друзья-
ми, проводить время семьями. Старые 
некрасивые офисы, сделанные абсо-

лютно безвкусно, обрели новый формат 
– лофт. Чем-то для Иркутска он нов, хотя 
для мира уже в принципе устаревает. 
Но Иркутск отстает от Москвы на пять 
лет, а от мира, к сожалению, ещё боль-
ше. Однако я очень надеюсь, что когда- 
нибудь мы их не только догоним, но и 
перегоним.

Абсолютно старые некрасивые зда-
ния превратились в кофейни, интерес-
ные магазины, бутики. Чаще всего, что 
самое классное, люди делали эти места 
собственными руками. Сами предпри-
ниматели, не нанимая подрядчиков, 
просто семьями приходили и делали 
бизнес для себя.

Коллаборация,  
а не конкуренция

–  Один из наших резидентов, Вик-
тория, основала студию подарков руч-
ной работы «Ведмедъ». И это показа-
тельный пример коллаборации.

Коллаборация – это, пожалуй, самый 
главный термин, которым мы пользу-
емся. Это совместное производство 

продукта. «Ведмедъ» – один из при-
меров, когда наши резиденты познако-
мились и начали заниматься одним де-
лом. Один человек занимается кожей, 
другой – рисует крутые иллюстрации 
на деревянных ящиках. Вместе они 
разработали уникальный продукт. И 
мы вот за это, и мы в принципе про это. 

Чем быстрее предприниматели нач-
нут делиться опытом, пытаться подру-
житься, рассказывать про свои лайф- 
хаки и фишки, тем быстрее рынок будет 
расти. Чем дольше все сидят за забора-
ми и говорят: «Вы конкуренты, мы вам 
ничего интересного не расскажем», тем 
медленнее мы будем развиваться.

* Коллаборация, или сотрудничество – про-
цесс совместной деятельности в какой-либо 
сфере двух и более людей или организаций для 
достижения общих целей, при которой проис-
ходит обмен знаниями, обучение и достижение 
согласия.

** Ревитализация в контексте урбанистики 
обозначает процесс воссоздания и оживления 
городского пространства. Основной принцип 
ревитализации заключается в раскрытии новых 
возможностей старых территорий и построек.

Елена Демидова,  
Газета Дело

ходить, как домой. Соответственно, 
он этой работе будет отдаваться на все  
100 %.

Раньше гостей всегда ставили на 
первое место. «Клиент всегда прав» и 
всё такое. На втором месте были под-
рядчики или поставщики, и только на 
третьем – сотрудники, которые «и так 
обязаны выполнять свою работу».

Сейчас дело обстоит несколько 
по-другому. Сотрудник – это главный 
инструмент продаж, который прино-
сит и зарабатывает для вас деньги. 
Если для него вы создадите стопро-
центно хорошие условия, то и он будет 
отдаваться всей душой.

Естественно, гость – на втором ме-
сте, а поставщик – он и так подождет, 
он и так заинтересован работать с 
вами.

Правило №5.  
Не конкурируйте,  
а будьте 
коллегами

– И последнее, больше философ-
ское. Часто слышу заблуждения 
подобного рода: «один для меня 
конкурент, другой конкурент»... Я 
призываю всех, кто работает в сфере 
услуг, относиться к этому так, будто 
никакой конкуренции не существует. 
Есть только коллеги, которые зани-
маются такими же услугами. И когда 
этих услуг с каждым днем, с каждым 
месяцем и с каждым годом будет ста-
новиться больше,  тогда люди, ко-
торые пользуются этими услугами, 
будут обращаться к таким услугам 
гораздо чаще, а это, в свою очередь, 
будет гораздо прибыльнее для вас.

Елена Демидова,  
Газета Дело
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Агентство недвижимости – это компания-оркестр
Зачеркни «вчера» и «завтра», действуй сейчас. Такой совет дает иркутянам, желающим купить или продать недвижимость, руководитель агентства 
Century 21 Недвижимость мира Роман Семенов. Почему не нужно ждать «лучших времен» для совершения сделки? Зачем обращаться за помощью 
в агентство? Каким должен быть современный риелтор? И в чем преимущества международного бренда для агентов и их клиентов?

г. Иркутск, ул. Горького, 27, 
ул. Чкалова, 15, 6 этаж, 

 ул. Розы Люксембург, 176 в/1. 
(3952) 43-03-64, 909-144. 

www.century21.ru

Не надо ждать

Рынок недвижимости в 2018-м в 
очередной раз «штормило»: меня-
лось законодательство о долевом 
строительстве, банки то снижали 
ставки по ипотеке, то поднимали 
их. Как вы оцениваете минувший 
год? Каким он был для компании? 

– Для нас год был спокойным: новые 
офисы, новые агенты. Но основным до-
стижением я считаю признание нашей 
компании не только в Иркутске, но и на 
федеральном уровне. Нас приглашали 
спикерами на крупные отраслевые ме-
роприятия – например, поездка на Жи-
лищный конгресс в Санкт-Петербург, 
проведение обучающего семинара для 
агентов, участие в различных сессиях. 
Считаю это большой заслугой коман-
ды, рывком, который мы сделали. Так-
же в 2018 году мы начали официально 
сотрудничать с международной компа-
нией в области коучинга в сфере недви-
жимости The Mike Ferry Organisation. 
Для тех, кто не в рынке, поясню: это 
как Bentley среди автомобилей в плане 
коучинга агентов недвижимости. Мы 
теперь являемся партнерами, работаем 
с агентами и руководителями во Вла-
дивостоке, Хабаровске, Москве – кон-
сультируем, рассказываем о том, как 
достигать высокой результативности в 
недвижимости.

Что касается отрасли в целом, то год, 
конечно, был интересным – в первую 
очередь из-за принятия нового закона 
о долевом строительстве. Все ждали 
какой-то реакции рынка. Но это вооб-
ще традиция русского человека – че-
го-нибудь ждать. Регулярно слышу от 
клиентов: «Вот сейчас будут выборы / 
пройдет Олимпиада / еще что-нибудь 
случится – и все изменится. Либо об-
валится, либо поднимется». Любое бо-
лее-менее значимое событие в стране 
– и люди замирают в ожидании. 

А ждать не надо?
– На рынке были продажи и когда 

мы видели ипотечные ставки под 13-
14 %, и когда они опускались до 7-8 %. 
Рынок недвижимости – один из самых 
понятных и стабильных, потому что 
люди всегда будет жениться, рожать 
детей... Все это, так или иначе, связа-
но с недвижимостью, на определенном 
этапе возникает необходимость купить 
квартиру побольше и т.п.

Конечно, профессиональные инве-
сторы рассуждают по-своему: просчи-
тывают рынок, анализируют. Но если 
речь идет об обычной покупке или 
продаже квартиры, если ты хочешь 
что-то изменить в своей жизни – ме-
няй. Зачем ждать? Зачеркни «вчера» и 
«завтра», а «сегодня» – оставь. Делай 
сейчас, что задумал, и живи. 

Риелтор – не 
«человек-оркестр»

В современном мире роль риелто-
ра не так очевидна. Любой человек 
может выставить объявление о 
продаже квартиры на онлайн-доску, 
рассказать об этом в соцсетях. Зачем 
обращаться к специалисту? 

– Все верно: более 50 % покупате-
лей и продавцов изначально не хотят 
сотрудничать с агентствами недвижи-
мости, желая сэкономить на комис-
сионном вознаграждении. Но есть и 
обратная статистика: более 80 % сде-
лок закрываются именно с помощью 
посредников. 

Рынка недвижимости не существо-
вало бы, не было бы такого количества 
специалистов, если бы они не вносили 
свой вклад в сделки между покупате-
лями и продавцами. 

Но это понимание приходит не сразу. 
Рынок недвижимости в России, в Ир-
кутске еще не находится на том долж-
ном, качественном уровне, как на Запа-
де. И не так часто, например, мы читаем 
в СМИ о том, какие риелторы хорошие, 
как они помогли. Гораздо чаще слы-
шим: «черные риелторы», «серые ри-
елторы»... Не важно, что случилось с 
квартирой. Даже если это обычные мо-
шенники или воры, журналисты всегда 
приплетут слово «риелтор». Так и соз-
дается негативный фон.

Можно ли сказать, что потре-
битель риелторской услуги сегод-
ня ждет от агента большего, чем 
просто «купить-продать»? Юри-
дическое сопровождение, ипотека, 
предпродажная подготовка объ-
екта – потребностей ведь гораздо 
больше…

– Я считаю, что в этом и состоит про-
блематика рынка. В том, что в риелторе 
видят и юриста, и ипотечного брокера, 
и продажника, и человека, который 
коробку с вещами перенесет, а после 
сделки еще и кухню приберет (улыба-
ется). Этакий человек-оркестр.

Я же склонен к тому, чтобы разделять 
труд. В нашей компании есть юристы, 
которые постоянно поддерживают и 
повышают свою квалификацию. Есть 
ипотечный брокер, который разбирает-
ся в условиях банков, ипотечных став-
ках. Есть профессиональные интерьер-
ные фотографы и другие специалисты. 

Агент по недвижимости – это в 
первую очередь продажник, человек, 
который знает технологию продаж, 
переговорные техники, который пони-
мает рынок, может защитить интересы 
своего клиента. 

Каждый должен заниматься своим 
делом. 

Получается, не человек-оркестр в 
вашем случае, а компания-оркестр?

– По сути, да. И так, я считаю, долж-
на работать профессиональная риел-
торская компания. 

Вы, кроме всего прочего, еще и 
внешние силы привлекаете. Я имею 
в виду МФЦ, которые работают на 
базе ваших офисов. В итоге еще бо-
лее комплексная услуга получается, 
«под ключ»?

– Мы стремимся к этому. С каждым 
годом нарабатываем все новые серви-
сы. 

Мы одними из первых в России до-
говорились с МФЦ о сотрудничестве. 
И для многих клиентов это до сих пор 
шок. Некоторые недоумевают, боятся: 
как можно сдать документы в риелтор-
скую компанию?! Приходится доста-
вать официальный договор, показывать, 
объяснять, что никакого подвоха нет, 
все, наоборот, для удобства клиента. 

Консультанты  
для застройщиков

Основной сферой деятельности 
агентств недвижимости традици-
онно считается вторичный рынок. 
Но у вашей компании есть опыт ра-
боты и с первичным сектором… 

– Все верно. Реализация квартир в 
ЖК «Перспектива» в Иркутске – для 
нас определенная гордость и визит-
ная карточка. Мы не просто продава-
ли квартиры. Проект был согласован с 

нами от планировки до внешней стили-
стики. По ценообразованию мы также 
консультировали застройщика. Анали-
зировали конкурентов, их продажи, то, 
что первую очередь пользуется спро-
сом. И, исходя из этого, делали такую 
«раскладку» на этаже, которая затем 
позволила быстро продать квартиры.

Планируете продолжать работу с 
новостройками? 

– Да, мы нацелены на долгосрочное 
партнерство и по другим объектам. 
Думаю, и застройщикам такое сотруд-
ничество интересно. У нас есть ана-
литика, мы находимся в постоянном 
контакте с потребителями, понимаем, 
что им нужно сегодня. Даже проведя 
некоторые фокус-группы среди своих 
специалистов, показав им планировки 
на начальном этапе проектирования, 
мы можем сказать – вот это будут по-
купать, исходя из опыта, а это поку-
пать не будут. 

Не секрет, что многие строительные 
компании делают красивый, но нево-
стребованный, неудобный для потреби-
теля продукт. Выводят объект на рынок, 
а потом тратят огромное количество де-
нег на его продвижение. Но ведь если 
ботинки тебе не удобны, ты их не ку-
пишь, правильно? Так и с квартирой.

Дисциплина  
и мотивация

Ваша «компания-оркестр» год 
от года становится все больше. 
Что привлекает специалистов в 
Century 21?

– К нам на собеседование часто при-
ходят риелторы, которые уже по 5-9 лет 
отработали на рынке самостоятельно. 
Спрашиваю: «Почему пришли?». Отве-
чают: «Мы ограничены в потоке инфор-
мации, в обучении, в дисциплине».

В дисциплине?!
– Более 60 % агентов, которые к нам 

приходят, идут именно за дисциплиной. 
Хоум-офис – это хорошо, но не у каждо-
го хватает силы воли, чтобы регулярно 
совершать звонки, назначать встречи. 

Рано или поздно – по себе знаю – ты 
расслабишься. Поэтому внешний моти-
ватор, который будет тебя подталкивать, 
всегда нужен. Это как работа с трене-
ром. Все мы ходим на тренировки. По-
тому что знаем, что обычно случается 
с беговыми дорожками или велотрена-
жерами, которые мы покупаем домой. 
Первые две недели ты пользуешься ими 
по назначению, а потом они начинают 
служить вешалкой для белья (смеется). 
Если есть внешний мотиватор, опреде-
ленные обязанности, цели, если с тобой 
работают – результат будет. В нашем 
бизнесе коучинг, постоянное развитие 
навыков – вообще главное.

Это подход Century 21?
– Скорее, это подход того, кто нахо-

дится у руля, и команды управленцев. 
Я видел много покупок разных фран-
шиз, но это не панацея, как многие 
считают. Покупка бренда – это покуп-
ка опыта, вопрос: ты будешь им поль-
зоваться и делать свой вклад или пу-
стишь все на самотек? Международная 
сеть дает большие преимущества, но 
есть и обратная сторона медали. Если 
какой-то агент сети в другом городе, в 
другом регионе допустил ошибку, по-
вел себя некорректно, то негативные 
отзывы отразятся на репутации всей 
сети. Поэтому для нас особенно важно 
обучать агентов.

Чему вы их учите?
– Существуют навыки продаж, таких 

у риелтора должно быть порядка 20. 
Четкий набор знаний и умений, кото-
рые он должен развивать. Недостаточно 
прослушать какой-то очередной семи-
нар по продажам. Если дальше ты не 
«прокачиваешь», не тренируешь то, что 
тебе на этом семинаре дали, то в чем его 
смысл? Мы уделяем большое внимание 
практике. Агенты обучаются ежедневно, 
в том числе и на онлайн-платформе сети 
агентств Century 21, сдают экзамены. 

За 40 лет возражения у клиентов осо-
бо не поменялись: «дорого», «приво-
дите сначала покупателя на квартиру, 
потом с вами встретимся», «я работаю 
с десятью агентствами – так я быстрее 
продам квартиру» и так далее. Все это 

было, есть и будет. Наша задача – до-
вести навыки до такого автоматизма, 
чтобы на бессознательном уровне вы-
давать определенную реакцию и от-
вет клиенту. Агент не должен тратить 
энергию на поиск формулировок. Он 
должен быть занят другим: анализи-
ровать, кто перед ним сидит, какой это 
тип личности… Нужно уметь подстра-
иваться. Если агент не будет гибким, 
ему закрытых сделок и подписанных 
договоров не видать.

Но речь ни в коем случае не идет о 
манипулятивных техниках. Научить 
манипуляциям – это несложно, но 
люди же понимают, что ими манипу-
лируют. Мы должны своих клиентов 
обучать, консультировать. Клиент дол-
жен понимать, что к нему пришел не 
«барыга», который хочет быстро, без 
особого напряжения «срубить» денег 
с его квартиры, а грамотный, опытный 
специалист, который объяснит, как 
наиболее выгодно провести сделку. 

Все ли агенты «приживаются» в 
компании? 

– Нет, конечно. Бизнес в сфере не-
движимости – один из самых обо-
рачиваемых. Если мы посмотрим 
американскую статистику, то там – сто-
процентная оборачиваемость коллекти-
ва за год. У нас в компании статистика 
совершенно другая, одна из лучших в 
сети.

За счет чего?
– Компанией, по сути, управляют 

«сержанты» – руководители отделов 
продаж. Я как руководитель могу толь-
ко задать тренд, замотивировать. Но 
именно они определяют успех ком-
пании. Чтобы сохранять коллектив, 
нужно быть психологом. 50 % успе-
ха работы агента – это образ мыслей. 
Если у тебя плохое настроение – ты не 
сможешь провести встречу правильно 
и с нужным результатом. Работа руко-
водителя – в том, чтобы помогать аген-
там всегда быть в хорошем расположе-
нии духа, подбадривать их, развивать 
навыки, поддерживать должный на-
строй и ставить четкие и достижимые  
бизнес-цели. 

У тебя может быть очень крутой 
офис, отличная обстановка, вся необхо-
димая материальная база, но если твой 
непосредственный руководитель, кото-
рый каждый день работает с тобой, не 
будет тебя поддерживать, наставлять, 
помогать – ничего не получится абсо-
лютно.

Какие задачи ставите перед коман-
дой на 2019 год?

– Мы не идеальные, и понимаем это. 
Поэтому основная задача – работать 
над эффективностью, над качеством 
знаний, над качеством услуги. Как и 
в любом бизнесе, в нашем высокий 
сервис определяет высокие прибыли. 
Вопрос ведь не в количестве агентов. 
Их может быть 200 человек, но абсо-
лютно некомпетентных. А может быть 
меньше – но это будут классные специ-
алисты, супер-команда, нацеленная на 
развитие и результат. Если уровень 
профессионализма будет повышаться 
– будет расти и количество сделок.

Елена Демидова,  
Газета Дело
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«Мы решили строить свой дом!»

(3952) 62-01-01   
patronipark.ru 
г. Иркутск, ул. Ширямова, 32,  
3 этаж, оф. 3Объектом рекламы являются подрядные работы на строительство индивидуальных жилых домов в поселке «Патроны Парк»

Как молодая семья из Иркутска решила переехать за город
Иркутяне Денис и Анастасия Филиппские с апреля 2018 года строят дом в загородном поселке «Патроны Парк». Каждую неделю они приезжают 
смотреть, как растет и воплощается в жизнь их мечта. Журналист Газеты Дело встретился с Анастасией и узнал, как городские жители решились 
на переезд за город, какие сомнения и страхи пришлось преодолеть и не жалеют ли они о своём выборе.

Свой дом в лесу

Анастасия, расскажите про вашу 
семью.

– Она пока небольшая (улыбается). 
Муж, я и дочка Лиза, сейчас ей четыре 
года. Денис работает в компании, за-
нимающейся строительной техникой, 
а я – в дорожном холдинге. 

Вы давно мечтали жить за горо-
дом?

– На самом деле, загород изначаль-
но не был нашей целью. Мы жили в 
поселке Березовом Иркутского райо-
на в обычной двухкомнатной студии 
площадью 64 кв. м. После рождения 
Лизы начали думать о расширении 
жилплощади и о переезде в Иркутск 
или его пригород. Хотели квартиру 
порядка 100 кв. м. 

Рассматривали современные жи-
лые комплексы. Их инфраструктура 
выглядит привлекательной, но нам не 
нравилось, что застройщики сейчас 
по максимуму используют земельные 
участки в погоне за количеством до-
мов. Ни детских площадок, ни нор-
мальных парковок, ни газонов, ни 
аллей. 

Поэтому мы параллельно с кварти-
рами начали смотреть и загородные 
дома. И решили, что идея загородной 
жизни нам нравится больше.

Долго искали подходящее место?
– Очень долго. Рассмотрели больше 

десятка вариантов. Одни участки на-
ходились слишком далеко от города, 
другие – в неэкологичных районах, 
третьи – не подходили по площади, 
четвертые – были неудобные, пятые – 
не соответствовали нашему вкусу. 

Таунхаусы сразу не понравились: 
смущали соседи за стенкой и отсут-
ствие собственного участка достаточ-
ной площади. 

Но в итоге вы нашли подходящий 
вам вариант?

– Да, причем там, где не ожидали – 
на Байкальском тракте. Мы думали, 
что там очень дорогие участки и дома. 
А потом увидели рекламу «Патроны 
Парка» и решили посмотреть. Когда 
приехали, поняли, что все, это наше. 
Больше уже никуда ехать не хотелось. 

Что же вас там так пленило? 

– В первую очередь – лес. Я сама 
выросла в деревне. Лесная тишина, 
запах трав и хвои, пение птиц – все 
это родное и близкое. Здесь можно 
спрятаться от городской суеты и сума-
тохи. В других местах, где мы смотре-
ли жилье, не было такого количества 
нетронутой природы. Либо поле, либо 
сплошная застройка.

Вы решили переехать в «Патро-
ны Парк» только потому, что он 
находится в лесу? 

– Дело даже не в лесе, а в том, как 
поселок расположен в нем. Меня по-
разило, что под застройку не выруба-
ли деревья. Да и сами дома – не про-
сто дома среди деревьев. Нам сразу 
приглянулся единый стиль поселка 
«Патроны Парк». Все очень красиво и 
гармонично. Кроме того, здесь очень 
спокойно и безопасно по сравнению 
с городом. Нет активного транспорт-
ного потока. Охраняемая территория. 
Это стало для нас решающим факто-
ром. Я сразу представила, как Лиза 
будет здесь гулять по дорожкам среди 
деревьев, играть с друзьями на дет-
ской площадке или резвиться на на-
шем собственном участке, без тоталь-
ного контроля с нашей стороны. Нам 
хочется, чтобы у нашей дочери было 
счастливое, запоминающееся детство. 

Видеть, как растет 
мечта

В «Патроны Парке» можно выби-
рать участок и проект дома – что 
выбрали вы?

– Мы выбрали пологий участок, 10 
соток с небольшим пятачком леса с 
парадной стороны. В проектировании 
дома нам очень помогли сотрудники 
Meta_Group, начиная с выбора участ-
ка и заканчивая размещением розеток 
в комнатах. Нам предложили разные 
варианты домов, мы выбрали один, 
но попросили немного переделать его. 
Таким образом, у нас получился экс-
клюзивный дом площадью 140 кв. м, в 
котором свободно могут жить до пяти 
человек. 

Для нас очень важно, что нашим до-
мом занимаются профессионалы. Мы 

доверяем его людям с опытом, которые 
знают, будет ли удобно то или иное 
расположение комнат, какими помеще-
ния должны быть по размеру и множе-
ство других нюансов. 

Вы контролируете ход строи-
тельных работ?

– Мы приезжаем каждые выход-
ные, смотрим, как идет строительство. 
Очень удивила скорость, с которой 
поставили коробку – буквально за три 
недели. Мы увидели, что застройщик 
ко всему подходит ответственно, даже 
к мелочам. Например, мы обратили 
внимание на то, как аккуратно были 
уложены кабели под отделочным сло-
ем стен и потолка в соседнем доме, где 
уже завершается этап отделки. А ведь 
этого даже не будет видно после завер-
шения ремонта! Наш дизайнер сказа-
ла, что уровень строительства очень 
высокий.

Поэтому в тотальном контроле нет 
необходимости. Однако нам нравится 
смотреть на то, как реализуется наша 
мечта. Сейчас она приобрела вполне 
осязаемую форму: стены, крышу. 

Как долго продлится строитель-
ство?

– Мы начали стройку в апреле 2018 
года, в ближайшее время закончим от-
делку фасада. Застройщик строит дом 
с опережением срока, что нас даже ра-
дует. Дом уже готов в черновой отдел-

ке, в этом году мы планируем сделать 
ремонт и отметить новоселье.

Не только внутри, 
но и снаружи

Как планируете обустроить уча-
сток?

– С парадной стороны, скорее всего, 
будет красивый ландшафтный дизайн. 
На заднем дворе обязательно сделаем 
террасу с выходом из гостиной, поста-
вим беседку с мангальной зоной. Так-
же планируем построить гараж. 

Анастасия, а какие преимуще-
ства, на ваш взгляд, у загородной 
жизни по сравнению с городской?

– В первую очередь для меня это 
– тишина. В городе утомляет посто-
янный фоновый шум: машины, люди, 
реклама… За городом этого нет: 
сплошное умиротворение. Просто на-
ходясь здесь, ты уже отдыхаешь. Также 
это, конечно, свежий воздух, который 
так необходим ребенку. Это и свобода, 
и возможность находиться на улице 
круглый день. Ребенок не поглощен 
гаджетами, не сидит в четырех стенах, 
а гуляет, открывает мир, общается с 
природой, учится любить и ценить ее. 

А какие плюсы жизни именно в 
«Патроны Парке» вы можете от-
метить для себя?

– В обычных загородных поселках 
люди строят свои жилища кто во что 
горазд: с разными заборами и архи-
тектурой, разными расцветками фаса-
дов, крыш и т.д. А в «Патроны Парке» 
выдержан единый стиль. «Патроны 
Парк» – это ведь не только дома. Это и 
общественные пространства, деревья, 
дорожки, освещение. И все это здесь 
такое элегантное и гармоничное.

Важным фактором стала и инженер-
ная инфраструктура. Здесь проведены 
централизованная канализация, водо-
провод, электричество. Это значит, что 
нам не придется возиться со скважи-
нами и выгребными ямами, тратить на 
это дополнительные средства. И для 
обслуживания этих систем предусмо-
трены собственные сервисные служ-
бы, нам не нужно будет самим зани-
маться починкой, вызывать мастеров 
из города. Все заботы, которые обычно 
ложатся на плечи хозяина частного 
дома, фактически берет на себя управ-
ляющая компания. 

Вы уже подсчитывали, насколь-
ко дороже жить за городом? Ведь 
тратится больше электроэнергии, 
воды, бензина…

– Да. Мы уже примерно посчита-
ли, пообщались с людьми, живущими 
в «Патронах», и поняли, что счета за 
коммунальные услуги в загородном 
доме будут примерно такими же, как за 
квартиру даже с меньшей площадью.

В среднем содержание дома в «Па-
тронах» обходится в пять тысяч рублей 
в месяц. А счета ЖКУ в квартирах в 
центре Иркутска порой достигают 10 
тысяч рублей. 

Да, возрастут расходы на бензин, но 
при этом мы не будем тратить деньги 
на аренду машиноместа, ведь у нас бу-
дет собственный гараж. 

Были ли сомнения насчет переез-
да за город? Каждому ребенку нуж-
ны детский сад, школа, секции, по-
ликлиника.

– Пока мы ездили в «Патроны», об-
ратили внимание, что дорога до города 
занимает всего 12 минут. А ребенка в 
любом случае постоянно нужно ку-
да-то возить. Если вас школа рядом 
с домом по каким-то причинам не 
устраивает, вы ведь повезете его в дру-
гую. Так а какая разница – парой ки-
лометров больше, парой километров 
меньше? (улыбается) Есть хорошая 
«Космическая» школа в поселке Мо-
лодежном, мы ее рассматриваем на 
будущее. 

На территории парка планируют от-
крыть спортивный комплекс, возмож-
но даже с бассейном, так что со спор-
тивными секциями вряд ли возникнут 
проблемы.

А сам «Патроны Парк» входит в 
муниципальное образование посел-
ка «Патроны», где есть медицинский 
пункт со скорой помощью.

Загородная 
идиллия

Как близкие и друзья отреагирова-
ли на ваше решение переехать за го-
род? Для них это стало сюрпризом?

– Я заметила, что многие сейчас ду-
мают о том, чтобы перебраться за го-
род. У меня пять коллег из 20 человек 
коллектива одновременно уже строят 
собственные дома. 

Родители очень обрадовались за нас 
и сказали, что хотели бы жить с нами 
(смеется). Друзья были удивлены, 
что сейчас появилась реальная воз-
можность приобрести недвижимость 
на Байкальском тракте по доступной 
цене.

Наши друзья и родные всегда смо-
гут приехать к нам в гости, ведь в «Па-
троны Парке» не менее интересно, 
чем в городе. Летом можно купаться 
в заливе, кататься на велосипедах и 
роликах по специальным дорожкам, 
гулять в парке, играть в огромные 
парковые шахматы. Зимой – кататься 
на лыжах и коньках. 

Да и сама концепция поселка под-
разумевает дружеские отношения с 
соседями. Раз мы живем в «Патроны 
Парке», значит, у нас похожие ценно-
сти. Мы найдем общий язык, подру-
жимся, будем ходить друг к другу в 
гости, дети будут расти вместе – это 
же замечательно!

Екатерина Скубиева,
Газета Дело
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Шесть главных правил безупречной стройки
«Строим правильно» – новая рубрика в Газете Дело. В ней мы будем рассказывать о правильной организации строительства. Не важно, что вы 
собираетесь построить – загородный дом или здание для бизнеса – есть набор правил, следуя которым можно получить на выходе объект именно 
того качества, за те деньги и в те сроки, которые вы запланировали. Эти правила являются результатом 18-летнего опыта организации строитель-
ных и ремонтных работ, которым с нашими читателями поделятся сотрудники одной из ведущих строительных компаний региона – «Стройцентр».  
В этом номере генеральный директор компании Алексей Ананко рассказывает о самом основном, на что нужно обращать внимание при подготовке 
и ведении строительства.

СТРОИМ ПРАВИЛЬНО

1. Инфраструктура

Участок, выбранный под застройку, и харак-
теристики сетей, к которым будет подключен 
строящийся объект, – это факторы, значение 
которых часто недооценивается при подго-
товке к строительству. Но они существенно 
влияют и на стоимость стройки, и на будущие 
эксплуатационные расходы. Мы сталкивались 
со случаями, когда неудачно выбранный уча-
сток приводил к увеличению затрат на десятки 
процентов. Чтобы избежать этого, мы реко-
мендуем проводить экспертизу инфраструк-
туры будущей застройки. Она позволит на 
старте понять, с какими расходами придется 
столкнуться в будущем. 

2. Технический заказчик

Хорошо, если человек или организация, ре-
шившие построить какой-то объект, обладают 
значительными строительными компетенци-
ями. Но такое бывает редко. В каждой, даже 
небольшой, стройке – огромное число обстоя-
тельств, по которым нужно принимать грамот-
ные решения. Чтобы они действительно были 
грамотными, нужна «набитая рука». Такой опыт 
появляется только после десятков завершенных 
строительных проектов. 

Поэтому правильный подход предполагает при-
влечение технического заказчика строительства. 
Это компания, обладающая большим собствен-
ным строительным опытом, способная привлечь 
квалифицированных подрядчиков и грамотно 
вести весь процесс стройки. Ее задача – органи-
зовать строительство объекта с соблюдением за-
планированных сроков, бюджета и качества. 

Например, «Стройцентр» сейчас ведет не-
сколько проектов именно в качестве техниче-
ского заказчика. Среди них есть две гостиницы, 
одна из которых относится к крупной междуна-
родной сети. Перечень специфических требова-

ний к объектам такого рода измеряется сотнями 
позиций. Выполнение каждой из них критично 
зависит от качества используемых материалов и 
квалификации исполнителей работ. Обеспечить 
необходимый уровень и того, и другого – это и 
есть задача технического заказчика.

3. Предварительный 
бюджет

Прежде чем приступать к стройке и даже 
приобретать участок под будущее строитель-
ство, необходимо оценить бюджет проекта. По 
нашему опыту, это можно сделать с точностью  
до 20 %, основываясь только на общих пред-
ставлениях заказчика о будущем объекте. Эта 
точность обычно достаточна, чтобы принять 

принципиальное решение о вхождении в проект, 
а получить такую оценку можно в любой имею-
щей достаточный опыт строительной компании.

4. Проект

Проект – основа основ будущей стройки. 
Даже если вы хотите построить совсем простой 
объект, ни в коем случае не экономьте на каче-
стве проекта. При этом разумно одновременно 
выбрать и проектировщика, и того подрядчи-
ка, который будет реализовывать созданный им 
проект. Это позволит правильно сформировать 
задание на проектирование и избежать многих 
сложностей в последующем строительстве. Мы 
неоднократно встречались с проектами, которые 
не учитывали многих обстоятельств стройки 

или предполагали работы, которые невозможно 
выполнить в наших условиях.

5. График производства 
работ и смета

По готовому проекту подрядчик должен соста-
вить для вас уточненную смету и график произ-
водства работ. Приступать к стройке без них – 
значит гарантированно получить огромный набор 
проблем, в том числе существенное удорожание. 
Наличие графика и сметы позволит вам сплани-
ровать финансирование строительства и послу-
жит основой для контроля работы подрядчика.

6. Контроль

Мы рекомендуем проводить независимую 
экспертизу сметы, выполненной вашим подряд-
чиком. Это позволит выявить то, что подрядчик 
забыл предусмотреть, и то, что может негатив-
но сказаться на качестве. И, конечно, понять, не 
оказалась ли стоимость строительства завыше-
на. Если вы такого контроля не сделали, може-
те быть уверены, что потеряете минимум 10 % 
своих средств. Стоит такая экспертиза недорого, 
и эти расходы всегда окупаются.

Еще больше окупаются услуги строительного 
контроля. У «Стройцентра» большой опыт их 
предоставления. Мы в режиме реального време-
ни контролируем соответствие работ, выполня-
емых подрядчиками, проектной документации, 
СНиПам, требованиям к материалам, а также 
многие другие моменты, невнимание к которым 
ведет к потере качества и денег. 

При этом важно понимать, что функции тех-
нического заказчика и строительного контроля –  
это разные функции, и во многих случаях только 
их совместное применение может обеспечить 
должный результат стройки. Но об этом мы под-
робнее поговорим уже в следующем выпуске. 

Как оформить дом в садоводстве по новым правилам

Новый 2019 год принес ряд изменений в порядках оформления в собственность домов в садоводствах. Важно не путать эти изменения с «Дачной 
амнистией»: она по-прежнему действует до 2020 года. Изменения были внесены в ФЗ «О ведении гражданами садоводства и огородничества для 
собственных нужд и о внесении изменений в отдельные законодательные акты РФ» и касаются только домов в СНТ и ДНТ. О нововведениях рас-
сказывает основатель «Бюро Кадастровых Инженеров» Юлия Сагдеева.

1. С 1 января 2019 года Закон установил чет-
кую терминологию: теперь существует только 

два вида земельных участков: садовый земель-
ный участок и огородный земельный участок. 
ДНТ прекращают существовать. На садовом 
участке можно построить жилой дом, гараж, 
баню. На огородном участке можно построить 
только хозяйственные постройки для хранения 
инвентаря, урожая.

2. Жилой дом в садоводстве теперь приравнен 
к объекту индивидуального жилищного строи-
тельства (ИЖС). А значит, в соответствии с ФЗ 
«О внесении изменений в Градостроительный 
кодекс РФ и отдельные законодательные акты 
РФ», он должен соответствовать параметрам 
объекта ИЖС: не более 3 этажей, не более 20 ме-
тров высотой. 

3. Поскольку жилые дома в садоводстве 
приравнены к объектам ИЖС, на них начина-
ет распространяться уведомительный порядок 
при строительстве. С 1 января 2019 г., прежде 
чем начать строительство дома в садоводстве, 
нужно письменно уведомить администрацию 
вашего муниципалитета и получить ответ. А по 
завершении – письменно уведомить об окон-
чании. В случае изменения параметров дома, 
на который вы подавали уведомление (или его 

реконструкции), вам как застройщику нужно 
подать еще одно уведомление, но уже об из-
менениях параметров. Уведомления подаются 
в уполномоченные на выдачу разрешений на 
строительство федеральный орган исполни-
тельной власти, орган исполнительной власти 
субъекта Российской Федерации или орган 
местного самоуправления. 

4. Дома, которые ранее были построены в 
СНТ и ДНТ, можно оформить до 1 марта 2019 г. 
без разрешительной документации. Допуска-
ется кадастровый учет и (или) государственная 
регистрация прав всего по двум документам: по 
паспорту и свидетельству о праве собственности 
на участок. 

5. Если ранее вы оформили свой дом как «жи-
лое строение», то в этом году при желании вы 
можете перевести его в вид «жилой дом». Вид 
объекта «жилой дом» имеет больше преиму-
ществ: можно использовать ипотеку или мате-
ринский капитал при сделке купли-продажи. 
Для перевода необходимо подать заявление в 
органы местного самоуправления, и приложить 
заключение по обследованию дома. Заключение 
готовит юридическое лицо или ИП, обязательно 

член СРО по инженерным изысканиям. Ключе-
выми моментами заключения будут: описание 
дома, земельного участка, и важно, чтобы этот 
земельный участок был предназначен для того, 
чтобы на нем был размещен жилой дом. 

Все эти изменения имеют одну важную цель: 
исключить в будущем правовую путаницу, и все 
ранее существовавшие виды объектов на заго-
родных территориях привести к единому виду, 
с едиными порядками оформления, порядками 
строительства и постановки на учет.

bki-irk.ru
тел. 504-804

пер. Пионерский, 11, оф. 503
ул. Советская, 58 к. 2, «Рынок Новый»,  

внутри МФЦ «Мои документы»
мкр. Юбилейный, ТРЦ «Юбилейный», цокольный этаж,  

рядом с МФЦ «Мои документы»
ул. Трактовая, 35/1, внутри МФЦ «Мои документы»

5 важных нововведений в законодательстве
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ДОБРОВОЛЬНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ О ПРИОБРЕТЕНИИ ЭМИССИОННЫХ ЦЕННЫХ БУМАГ АКЦИОНЕРНОГО ОБЩЕСТВА
Чикуленко Ирина Михайловна

фамилия, имя, отчество лица, направляющего добровольное предложение
Открытое акционерное общество швейная фирма «ВиД»
полное фирменное наименование акционерного общества, в отношении эмиссионных ценных бумаг которого  направляется добро-
вольное предложение
Вид, категория (тип), серия ценных бумаг, в отношении которых направляется 
добровольное предложение об их приобретении

Количество ценных бумаг данного вида, категории 
(типа), серии, в отношении которых направляется до-
бровольное предложение об их приобретении (штук)

Акции обыкновенные именные бездокументарные, государственный регистра-
ционный номер 1-03-20127-F

6686

Место нахождения (место жительства) лица, направляющего добровольное 
предложение 

664007, г. Иркутск, ул. Декабрьских Событий, д. 109, 
кв. 26

Контактная информация для связи с лицом, направляющим добровольное предложение
Телефон +7 (914) 899-22-80

(контактные телефоны лица, направляющего добровольное предложе-
ние, с указанием междугородного кода)

Факс Отсутствует
(номер факса лица, направляющего добровольное предложение, с 
указанием междугородного кода)

Адрес электронной почты im992280@mail.ru
(адрес электронной почты лица, направляющего добровольное 
предложение)

Адрес для направления почтовой корреспонденции 664007, г. Иркутск, ул. Декабрьских Событий, д. 109, кв. 26
(почтовый адрес на территории Российской Федерации, используемый 
лицом, направляющим добровольное предложение, для получения 
почтовой корреспонденции)

________________________________
(наименование должности руководителя или иного лица, 

подписывающего добровольное предложение от имени лица, 
направляющего такое предложение, название и реквизиты 

документа, на основании которого иному лицу предоставлено 
право подписывать добровольное предложение от имени 

направляющего его лица)

________
(подпись)

Чикуленко И.М. 
(Ф.И.О.)

М.П.
(для юридических лиц)

Дата «21» декабря 2018 г.

Раздел I. Сведения об акционерном обществе, в отношении эмиссионных ценных бумаг которого направляется добровольное 
предложение 

1.1. Полное фирменное наименование Открытое акционерное общество швейная фирма «ВиД»
1.2. Сокращенное фирменное наименование (если 

имеется)
ОАО Швейная фирма «ВиД»

1.3. Место нахождения 664003, Российская Федерация, Иркутская область, город 
Иркутск, улица Фурье, 8

1.4. ОГРН 1023801003874
1.5. ИНН 3808008510
1.6. Код эмитента, присвоенный регистрирующим 

органом
20127-F

1.7. Адрес для направления почтовой корреспонденции 664081, Российская Федерация, Иркутская область, город 
Иркутск, улица Красноказачья, 119

Раздел II. Сведения о лице, направляющем добровольное предложение о приобретении эмиссионных ценных бумаг акцио-
нерного общества

2.1. Физическое лицо Да
2.2. Юридическое лицо -
2.3. Резидент Да
2.4. Нерезидент -

Для физических лиц
2.5. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) Чикуленко Ирина Михайловна
2.6. Место жительства 664007, г. Иркутск, ул. Декабрьских Событий, д. 109, кв. 26

Для юридических лиц
2.7. Полное наименование/фирменное наименование -
2.8. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.9. Место нахождения -
2.10. ОГРН -
2.11. ИНН -
2.12. Код эмитента, присвоенный регистрирующим 

органом (если имеется)
-

2.13. Сведения о количестве акций акционерного общества, принадлежащих лицу, направляющему добровольное предложе-
ние

2.13.1. Обыкновенных акций, штук/% <2> 20 060 / 75,0018694 2.13.2. Привилегированных 
акций, всего, штук/% <3> 
в том числе:

- / -

а) типа А, штук/% <3> - / -
б) типа, штук/% <3> - / -
в) типа, штук/% <3> - / -

2.14. Сведения о лицах, которые самостоятельно или совместно со своими аффилированными лицами имеют 20 и более про-
центов голосов в высшем органе управления юридического лица, направляющего добровольное предложение 

2.15. Для физических лиц
Сведения о физических лицах, которые самостоятельно или совместно со своими 
аффилированными лицами имеют 20 и более процентов голосов в высшем органе 
управления данного юридического лица

Доля голосов, которую лицо самостоятельно 
или совместно со своими аффилированными 
лицами имеет в высшем органе управления 
данного юридического лица, %

2.15.1.1. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) - 12.15.1.3. -
2.15.1.2. Место жительства -
2.15.2.1. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) - 2.15.2.3. -
2.15.2.2. Место жительства -
2.16. Для юридических лиц
Сведения о юридических лицах, которые самостоятельно или совместно со своими 
аффилированными лицами имеют 20 и более процентов голосов в высшем органе 
управления данного юридического лица

Доля голосов, которую лицо самостоятельно 
или совместно со своими аффилированными 
лицами имеет в высшем органе управления 
данного юридического лица, %

2.16.1.1. Полное наименование/фирменное наименование - 2.16.1.6. -
2.16.1.2. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.16.1.3. Место нахождения -
2.16.1.4. ОГРН -
2.16.1.5. ИНН -
2.16.2.1. Полное наименование/фирменное наименование - 2.16.2.6. -
2.16.2.2. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.16.2.3. Место нахождения -
2.16.2.4. ОГРН -
2.16.2.5. ИНН -
2.17. Сведения о лицах, которые имеют 10 и более процентов голосов в высшем органе управления юридического лица, 

направляющего добровольное предложение, и зарегистрированы в государствах и на территориях, предоставляющих 
льготный налоговый режим и (или) не предусматривающих раскрытия и предоставления информации при проведении 
финансовых операций (офшорные зоны)

2.18. Для физических лиц
Сведения о физических лицах, которые имеют 10 и более процентов голосов в высшем 
органе управления данного юридического лица и зарегистрированы в офшорных 
зонах

Доля голосов, которую лицо имеет в высшем 
органе управления данного юридического 
лица, %

2.18.1.1. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) - 2.18.1.3. -
2.18.1.2. Место жительства -
2.18.2.1. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) - 2.18.2.3. -
2.18.2.2. Место жительства -
2.19. Для юридических лиц -
Сведения о юридическом лице, которое имеет 10 и более процентов голосов в высшем 
органе управления данного юридического лица и зарегистрировано в офшорной зоне

Доля голосов, которую лицо имеет в высшем 
органе управления данного юридического 
лица, %

2.19.1.1. Полное наименование/фирменное наименование - 2.19.1.4. -
2.19.1.2. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.19.1.3. Место нахождения -
Сведения о лицах, в интересах которых осуществляется владение акциями (долями) 
юридического лица, зарегистрированного в офшорной зоне (бенефициарах)

Доля голосов, которую бенефициар имеет в 
высшем органе управления юридического 
лица, зарегистрированного в офшорной 
зоне, %

Для бенефициаров - физических лиц
2.19.1.5. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) - 2.19.1.7. -
2.19.1.6. Место жительства -
2.19.1.8. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) - 2.19.1.10. -
2.19.1.9. Место жительства -
Для бенефициаров - юридических лиц
2.19.1.11. Полное наименование/фирменное наименование - 2.19.1.16. -
2.19.1.12. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.19.1.13. Место нахождения -
2.19.1.14. ОГРН -
2.19.1.15. ИНН -
2.19.1.17. Полное наименование/фирменное наименование - 2.19.1.22. -
2.19.1.18. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.19.1.19. Место нахождения -
2.19.1.20. ОГРН -
2.19.1.21. ИНН -
2.20. Лицо, направляющее добровольное предложение, 

действует в интересах третьих лиц, но от своего 
имени

-

2.21. Сведения о третьих лицах, в интересах которых действует лицо, направляющее добровольное предложение
2.22. Для физических лиц
2.22.1.1. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) -
2.22.1.2. Место жительства -
2.22.1.3. Реквизиты и наименование документа (договора, 

доверенности), на основании которого лицо, направ-
ляющее добровольное предложение, действует в 
интересах данного лица

-

2.22.2.1. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) -
2.22.2.2. Место жительства -
2.22.2.3. Реквизиты и наименование документа (договора, 

доверенности), на основании которого лицо, направ-
ляющее добровольное предложение, действует в 
интересах данного лица

-

2.23. Для юридических лиц
2.23.1.1. Полное наименование/фирменное наименование -
2.23.1.2. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.23.1.3. Место нахождения -
2.23.1.4. ОГРН -
2.23.1.5. ИНН -
2.23.1.6. Реквизиты и наименование документа (договора, 

доверенности), на основании которого лицо, направ-
ляющее добровольное предложение, действует в 
интересах данного лица

-

2.23.2.1. Полное наименование/фирменное наименование -
2.23.2.2. Сокращенное наименование/фирменное наименова-

ние (если имеется)
-

2.23.2.3. Место нахождения -
2.23.2.4. ОГРН -
2.23.2.5. ИНН -
2.23.2.6. Реквизиты и наименование документа (договора, 

доверенности), на основании которого лицо, направ-
ляющее добровольное предложение, действует в 
интересах данного лица

-

Раздел III. Сведения об акционерах, являющихся аффилированными лицами лица, направляющего добровольное предложение о приобретении эмиссионных ценных бумаг акционерного общества
3.1. Для физических лиц
3.1.1.1. Фамилия, имя, отчество (последнее при его наличии) -
3.1.1.2. Место жительства -
3.1.1.3. Основание аффилированности -
Количество акций акционерного общества, принадлежащих данному аффилированному лицу
3.1.1.4. Обыкновенных акций, штук/% <2> - / - 3.1.1.5. Привилегированных акций, 

всего, штук/% <3> в том числе:
- / -

а) типа ___, штук/% <3> - / -
б) типа ___, штук/% <3> - / -
в) типа ___, штук/% <3> - / -

3.2. Для юридических лиц
3.2.1.1. Полное наименование/фирменное наименование -
3.2.1.2. Сокращенное наименование/фирменное наименование (если 

имеется)
-

3.2.1.3. Место нахождения -
3.2.1.4. ОГРН -
3.2.1.5. ИНН -
3.2.1.6. Основание аффилированности -
Количество акций акционерного общества, принадлежащих данному аффилированному лицу
3.2.1.7. Обыкновенных акций, штук/% <2> - / - 3.2.1.8. Привилегированных акций, 

всего, штук/% <3> в том числе:
- / -

а) типа ___, штук/% <3> - / -
б) типа ___, штук/% <3> - / -
в) типа ___, штук/% <3> - / -

Раздел IV. Сведения о суммарном количестве акций акционерного общества, принадлежащих лицу, направляющему добровольное предложение, и его аффилированным лицам
4.1. Обыкновенных акций, штук/% <2> 20 060 / 75,0018694 4.2. Привилегированных акций, 

всего, штук/% <3> в том числе:
- / -

а) типа А, штук/% <3> - / -
б) типа ___, штук/% <3> - / -
в) типа ___, штук/% <3> - / -

4.3. Количество акций акционерного общества, указанных в пункте 1 статьи 84.1 Федерального закона 
«Об акционерных обществах», принадлежащих лицу, направляющему добровольное предложение, 
и его аффилированным лицам, штук/% <4>

20 060/75,0018694

Раздел V. Сведения об эмиссионных ценных бумагах акционерного общества, в отношении которых направляется добровольное предложение  об их приобретении
5.1. Вид, категория (тип), серия приобретаемых ценных бумаг 5.2. Количество приобретаемых ценных бумаг данного вида, категории (типа), серии, штук/% <5>
5.1.1. Акции обыкновенные именные бездокументарные, государ-

ственный регистрационный номер 1-03-20127-F
5.2.1. 6686 / 24,9981306 

5.1.2. Акции привилегированные именные бездокументарные типа 
А, государственный регистрационный номер 

5.2.2. - / -

5.1.3. - 5.2.3. - / -
5.1.4. - 5.2.4. - / -
Раздел VI. Сведения об условиях добровольного предложения о приобретении эмиссионных ценных бумаг акционерного общества
6.1. Вид, категория (тип), серия приобретаемых эмиссионных 

ценных бумаг
Акции обыкновенные именные бездокументарные, государственный регистрационный номер 1-03-20127-F

Условия приобретения эмиссионных ценных бумаг данного вида, категории (типа), серии
6.1.1. Предлагаемая цена приобретения ценных бумаг или порядок ее определения 10 (Десять) рублей 00 копеек за одну акцию
6.1.2. Обоснование предлагаемой цены приобретения ценных бумаг, в том числе сведе-

ния о соответствии предлагаемой цены приобретаемых ценных бумаг требованиям 
пункта 4 статьи 84.2 Федерального закона «Об акционерных обществах»

Предлагаемая цена приобретения ценных бумаг равна номинальной стоимости 1 (одной) обыкновенной имен-
ной бездокументарной акции, государственный регистрационный номер 1-03-20127-F.
В течение 6 (Шести) месяцев, предшествующих дате направления настоящего добровольного предложения в 
ОАО Швейная фирма «ВиД» Чикуленко И.М. и ее аффилированные лица не приобретали акции ОАО Швейная 
фирма «ВиД»

6.1.3. Оплата приобретаемых ценных бумаг денежными средствами Оплата приобретаемых ценных бумаг осуществляется только денежными средствами в валюте Российской 
Федерации (в рублях).

6.1.4. Срок и порядок оплаты приобретаемых ценных бумаг денежными средствами Срок оплаты приобретаемых акций – в течение 10 (Десяти)  дней с момента истечения срока принятия настоя-
щего добровольного предложения.
Выплата денежных средств, в связи с продажей ценных бумаг, их владельцам, зарегистрированными в реестре 
акционеров ОАО Швейная фирма «ВиД» осуществляется путем их перечисления на банковские счета, рекви-
зиты которых имеются у регистратора общества – АО «Профессиональный регистрационный центр» (далее 
- «Регистратор»). 
Обязанность Чикуленко Ирины Михайловны  об оплате приобретаемых на основании настоящего доброволь-
ного предложения ценных бумаг считается исполненной с даты поступления денежных средств в кредитную 
организацию, в которой открыт банковский счет лица, имеющего право на получение таких выплат.

6.1.5. Оплата приобретаемых ценных бумаг иными ценными бумагами (указывается 
эмитент, вид, категория, тип)

Оплата приобретаемых ценных бумаг иными ценными бумагами не предусмотрена.

6.1.6. Срок и порядок оплаты приобретаемых ценных бумаг иными ценными бумагами Оплата приобретаемых ценных бумаг иными ценными бумагами не предусмотрена.
6.1.7. Указание на то, что выбор формы оплаты осуществляется владельцем приобретае-

мых ценных бумаг
Выбор формы оплаты не предусмотрен, так как оплата приобретаемых ценных бумаг осуществляется только 
денежными средствами в валюте Российской Федерации (в рублях).

6.1.8. Минимальное количество ценных бумаг, в отношении которых лицу, направившему 
добровольное предложение, должны быть поданы заявления о продаже, штук/% 
<5>

Не предусмотрено, так как добровольное предложение делается в отношении всех ценных бумаг.

6.2. Вид, категория (тип), серия приобретаемых эмиссионных ценных бумаг -
Условия приобретения эмиссионных ценных бумаг данного вида, категории (типа), серии
6.2.1. Предлагаемая цена приобретения ценных бумаг или порядок 

ее определения
-

6.2.2. Обоснование предлагаемой цены приобретения ценных бумаг, в том числе сведе-
ния о соответствии предлагаемой цены приобретаемых ценных бумаг требованиям 
пункта 4 статьи 84.2 Федерального закона «Об акционерных обществах»

-

6.2.3. Оплата приобретаемых ценных бумаг денежными средствами -
6.2.4. Срок и порядок оплаты приобретаемых ценных бумаг денежными средствами -
6.2.5. Оплата приобретаемых ценных бумаг иными ценными бумагами (указывается 

эмитент, вид, категория, тип)
-

6.2.6. Срок и порядок оплаты приобретаемых ценных бумаг иными ценными бумагами -
6.2.7. Указание на то, что выбор формы оплаты осуществляется владельцем приобретае-

мых ценных бумаг
-

6.2.8. Минимальное количество ценных бумаг, в отношении которых лицу, направившему 
добровольное предложение, должны быть поданы заявления о продаже, штук/% 
<5>

-

6.3. Иные условия приобретения эмиссионных ценных бумаг
6.3.1. Срок принятия добровольного предложения (срок, в течение которого заявление о 

продаже ценных бумаг должно быть получено лицом, направляющим добровольное 
предложение

70 (Семьдесят) дней с момента получения ОАО Швейная фирма «ВиД» настоящего добровольного предложения. 
Заявления, поступившие после указанного срока, считаются неполученными.
Сделки купли-продажи акций, совершенные в результате принятия владельцами акций настоящего доброволь-
ного предложения, считаются заключенными в день истечения срока принятия настоящего добровольного 
предложения.

6.3.2. Почтовый адрес, по которому должны направляться заявления о продаже приобре-
таемых ценных бумаг

664003, г. Иркутск, ул. Киевская, 7, офис 201 (Филиал АО «ПРЦ» в г. Иркутске) 

6.3.3. Адрес, по которому заявления о продаже ценных бумаг могут представляться лично 664003, г. Иркутск, ул. Киевская, 7, офис 201 (Филиал АО «ПРЦ» в г. Иркутске)
6.3.4. Срок, в течение которого приобретаемые ценные бумаги должны быть зачислены на 

лицевой счет (счет депо) лица, направляющего добровольное предложение, а также 
порядок передачи приобретаемых ценных бумаг

Запись о переходе прав на продаваемые ценные бумаги к лицу, направившему добровольное предложение, 
осуществляется Регистратором в течение 3 (трех) рабочих дней с даты предоставления последнему Отчета об 
итогах принятия добровольного предложения и документов, подтверждающих исполнение обязанности по 
выплате денежных средств продавцам-владельцам ценных бумаг ОАО Швейная фирма «ВиД».

6.3.5. Сведения о лице, направляющем добровольное предложение, подлежащие указа-
нию в распоряжении о передаче приобретаемых ценных бумаг

Лицо, на лицевой счет которого должны быть зачислены акции в рамках принятия добровольного предложе-
ния:
- Фамилия Имя Отчество: Чикуленко Ирина Михайловна
- Вид счета: Владелец
- Номер лицевого счета: 291
- Вид, серия, номер, дата выдачи документа, удостоверяющего личность: паспорт гражданина РФ: серия 25 03 
номер 919779,  дата выдачи: 01.07.2003

6.3.6. Планы лица, направляющего добровольное предложение, в отношении акцио-
нерного общества, ценные бумаги которого приобретаются, в том числе планы в 
отношении работников указанного акционерного общества

Существенных изменений в деятельности ОАО Швейная фирма «ВиД», в том числе в отношении его работников, 
не планируется.

Раздел VII. Сведения о банковской гарантии, прилагаемой к добровольному предложению
7.1. Сведения о гаранте
7.1.1. Полное фирменное наименование Братский Акционерный Народный коммерческий Банк (Публичное акционерное общество)
7.1.2. Сокращенное фирменное наименование (если 

имеется)
«Братский АНКБ» ПАО

7.1.3. Место нахождения Российская Федерация, 665717, Иркутская область, город  Братск, улица Комсомольская, дом 43
7.1.4. ОГРН 1023800000069
7.1.5. ИНН 3803202031
7.2. Сведения об условиях банковской гарантии
7.2.1. Реквизиты банковской гарантии (N и дата выдачи) Банковская гарантия № Г0391218-5И от 21.12.2018 г.
7.2.2. Сумма, на которую выдана банковская гарантия, или 

порядок ее определения
66 860,00 (Шестьдесят шесть тысяч восемьсот шестьдесят) рублей 00 копеек

7.2.3. Условие о безотзывности банковской гарантии Банковская гарантия является безотзывной.
7.2.4. Срок действия банковской гарантии или порядок 

его определения
Гарантия вступает в силу с 21 декабря 2018 г.  и прекращает свое действие 20 октября 2019 г.

7.2.5. Иные сведения, указанные в банковской гарантии, 
связанные с формой и содержанием требования об 
оплате гарантом приобретаемых ценных бумаг и 
порядком его направления, а также прилагаемыми к 
такому требованию документами

Платежи по настоящей Гарантии будут осуществлены Гарантом в течение 15 (Пятнадцати) рабочих дней с даты получения оригинала пись-
менного требования Бенефициаров об оплате цены приобретаемых ценных бумаг Общества (далее – «Требование»), в котором указывается 
номер настоящей Гарантии, сумма Требования, информация об обстоятельствах, наступление которых влечет выплату по настоящей Гарантии, 
включая истечение срока оплаты ценных бумаг, а также реквизиты для осуществления Гарантом платежа Бенефициару.
К Требованию по настоящей Гарантии должны быть приложены документы, подтверждающие направление заявления о продаже ценных бумаг, 
и документы, подтверждающие наличие записи об установлении ограничения распоряжения ценными бумагами, в отношении которых подано 
заявление об их продаже, по счету, на котором учитываются права владельца на ценные бумаги, или по счету иностранного номинального 
держателя, заверенные организацией, в которой данная операция была осуществлена (далее – «Подтверждающие документы»).
В целях идентификации в случае направления Требования по почте подлинность подписи Бенефициара (представителя Бенефициара) на 
Требовании должна быть удостоверена нотариусом, в случае личной явки Бенефициара (представителя Бенефициара) по нижеуказанному 
адресу Гаранта – Требование подписывается Бенефициаром (представителем Бенефициара) в присутствии представителя Гаранта с указанием 
(собственноручно) фамилии и инициалов при предъявлении документа, удостоверяющего личность, в соответствии с законодательством 
Российской Федерации, а также документов, подтверждающих полномочия (в случае подписания Требования от имени Бенефициара предста-
вителем). В случае если Требование подписывается от имени Бенефициара лицом, действующим на основании доверенности, к Требованию 
должен быть приложен оригинал/нотариально заверенная копия доверенности.
Сумма Требования по Гарантии от каждого Бенефициара не может превышать сумму, полученную в результате умножения цен одной ценной 
бумаги, указанной в Добровольном предложении, на количество ценных бумаг, подлежащих зачислению на лицевой счет Принципала, указан-
ное в Подтверждающих документах, предъявляемых Бенефициаром одновременно с Требованием по настоящей Гарантии.

Раздел VIII. Иные дополнительные сведения, указываемые в добровольном предложении
8.1. - -
8.2. - -
<1> Указывается вид направляемого предложения - добровольное предложение, добровольное предложение, соответствующее требованиям пунктов 2 - 5 статьи 84.2 Федерального закона «Об акционер-
ных обществах», или обязательное предложение.
<2> Указывается в процентах от общего количества размещенных (находящихся в обращении) обыкновенных акций с точностью не менее двух знаков после запятой.
<3> Указывается в процентах от общего количества размещенных (находящихся в обращении) привилегированных акций с точностью не менее двух знаков после запятой.
<4> Указывается в процентах от общего количества размещенных (находящихся в обращении) акций, указанных в пункте 1 статьи 84.1 Федерального закона «Об акционерных обществах», с точностью не 
менее двух знаков после запятой.
<5> Указывается в процентах от общего количества размещенных (находящихся в обращении) ценных бумаг данного вида, категории (типа), серии с точностью не менее двух знаков после запятой.

Утверждены 
Советом директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» 04.02.2019 г.

(Протокол заседания Совета директоров 
ОАО Швейная фирма «ВиД» № б/н от 04.02.2019 г.)

Рекомендации Совета директоров Открытого акционерного общества швейная фирма «ВиД» 
(далее ОАО Швейная фирма «ВиД») в отношении добровольного предложения  Чикуленко 

 Ирины Михайловны о приобретении эмиссионных ценных бумаг ОАО Швейная фирма «ВиД»

Рассмотрев добровольное предложение  Чикуленко Ирины Михайловны от 21.12.2018 г. о приоб-
ретении 6686 (Шесть тысяч шестьсот восемьдесят шесть) акций обыкновенных именных бездоку-
ментарных  (государственный регистрационный номер 1-03-20127-F), поступившее в ОАО Швейная 
фирма «Вид» 28.01.2019 г. (далее – «Добровольное предложение») и учитывая, что:
1. добровольное предложение Чикуленко Ирины Михайловны соответствует требованиям ФЗ «Об 
акционерных обществах» и Положения о требованиях к порядку совершения отдельных действий  в 
связи с приобретением более 30 процентов акций открытых акционерных обществ, утвержденного 
Приказом ФСФР России от 13.06.2006 г. № 06-76/пз-н;
2. добровольное предложение Чикуленко Ирины Михайловны направлено в ОАО Швейная фирма 
«ВиД» по истечении 15 дней с момента его предоставления в Сибирское главное управление Цен-
трального банка Российской Федерации (г. Новосибирск) (направлено почтовым отправлением  
25.12.2018 г., получено получателем 09.01.2019 г., почтовый идентификатор 66400530008730), что 
подтверждает соблюдение Чикуленко Ириной Михайловной положений п. 1 ст. 84.9 ФЗ «Об акцио-
нерных обществах»;
3. к Добровольному предложению приложена безотзывная банковская гарантия  № Г0391218-5И 
от 21.12.2018 г., выданная Братским Акционерным Народным коммерческим Банком (Публичное 
акционерное общество) («Братский АНКБ» ПАО), предусматривающая обязательство «Братский 
АНКБ» ПАО уплатить за Чикуленко Ирину Михайловну сумму стоимости приобретенных акций ОАО 
Швейная фирма «ВиД» в случае неисполнения или ненадлежащего исполнения Чикуленко Ириной 
Михайловной своих обязательств по оплате прежним владельцам акций ОАО Швейная фирма «ВиД» 
их стоимости в порядке и в сроки, установленные Добровольным предложением, руководствуясь 
п. 1 ст. 84.3 ФЗ «Об акционерных обществах» Совет директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» принял 
следующие рекомендации:
Оценка предложенной цены приобретаемых акций.
Совет директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» рекомендует считать обоснованной указанную в До-
бровольном предложении цену приобретения акций общества в связи со следующим:
- предлагаемая в Добровольном предложении цена приобретения акций ОАО Швейная фирма «ВиД» 
соответствует номинальной стоимости  приобретаемых ценных бумаг, что не противоречит ст. 84.1 
ФЗ «Об акционерных обществах»;

- в течение 6 (шести) месяцев, предшествующих дате направления Чикуленко Ириной Михайловной 
Добровольного предложения в ОАО Швейная фирма «ВиД», Чикуленко Ирина Михайловна и ее аф-
филированные лица не приобретали акции ОАО Швейная фирма «ВиД».
Оценка возможного изменения рыночной стоимости акций  после их приобретения.
Совет директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» рекомендует акционерам Общества учесть при ре-
шении вопроса о принятии Добровольного предложения, что сам по себе факт приобретения Чику-
ленко Ириной Михайловной акций  ОАО Швейная фирма «ВиД» не повлечет изменения их рыночной 
стоимости. Изменение рыночной стоимости акций зависит от различных событий и факторов, в том 
числе находящихся вне сферы контроля ОАО Швейная фирма «ВиД» (общие экономические условия, 
изменения законодательства и другие события). 
Оценка планов лица, направившего Добровольное предложение в отношении ОАО Швейная фирма 
«ВиД» и его работников.
В добровольном предложении Чикуленко Ирины Михайловны указано на то, что существенных 
изменений в деятельности ОАО Швейная фирма «ВиД», в том числе в отношении его работников, 
не планируется. Вместе с тем, Совет директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» обращает внимание и 
отмечает, что Чикуленко Ирина Михайловна и в настоящее время является крупнейшим контролиру-
ющим акционером ОАО Швейная фирма «ВиД».
На основании вышеизложенного Совет директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» рекомендует акцио-
нерам Общества принять Добровольное предложение Чикуленко Ирины Михайловны на указанных 
в нем условиях.
Текст Добровольного предложения Чикуленко Ирины Михайловны и настоящие рекомендации Со-
вета директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» в отношении полученного Добровольного предложе-
ния, будут доступны акционерам Общества в газете «Дело» и на официальной странице общества в 
сети Интернет по адресу: www.vidirk.ru. 
В случае принятия решения о продаже акций на основании Добровольного предложения Чикуленко 
Ирины Михайловны Совет директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» настоятельно рекомендует озна-
комиться с содержанием добровольного предложения.
Кроме того, Советом директоров ОАО Швейная фирма «ВиД» утверждена и разработана форма заяв-
ления о продаже акций, рекомендованная к использованию в случае принятия решения о продаже 
акций на основании Добровольного предложения Чикуленко Ирины Михайловны, с которой акци-
онеры ОАО Швейная фирма «ВиД» могут ознакомиться по месту нахождения ОАО Швейная фирма 
«ВиД».
Акционеры могут задать вопросы, связанные с Добровольным предложением Чикуленко Ирины Ми-
хайловны, по указанным в нем контактам.

04.02.2019 г. 
Совет директоров ОАО Швейная фирма «ВиД»

Добровольное предложение о приобретении эмиссионных ценных бумаг акционерного общества
Получено ОАО Швейная фирма «ВиД» 28.01.2019 г. вх. N 7



| 15Газета дело | февраль, 2019 НЕДВИЖИМОСТЬ

№ застройщик введено, 
тыс.  
кв. м

1 Новый город 55538*  
2 ГК ВостСибСтрой 46163*

3 Квартал 39494*

4 УКС г . Иркутска 33016*

5 Маирта 31458*

6 ДомСтрой 28819*

7 АЗГИ 23302*

8 Гранд-Строй 22710*

9 Сота-1 17450*

10 ИРЖА 17393*

11 Восток Центр Иркутск 16100*

12 Родные берега 15651*

13 Регион Сибири 15470*

14 ГК Хрустальный 12353*

15 Строительно-Торговая  
Компания

12338*

16 ВССК Восток 12220*

17 Стройград 10217*

18 КСИ-Строй 10106*

19 Корона 7471*

20 СибЭнергоРемСтрой 7021*

21 ГК Парапетстрой 7008*

22 Иркутсклесстрой 6645*

23 Желдорипотека 5897*

24 ИНЦ СО РАН 5046*

25 Норд-Вест 4978*

26 Управление регионального  
строительства

4422*

27 Танар 3787*

28 Высота 2877*

Рэнкинг застройщиков Иркутска по  
объемам  введенного жилья, 2018 год

Примечания к таблице: Согласно разрешениям на ввод 
в эксплуатацию, выданным администрацией г.Иркутска, 
других муниципальных образований и по данным компа-
ний-застройщиков (объекты в Иркутском районе). В рэн-
кинге учитываются многоквартирные жилые дома, возве-
денные на территории г. Иркутска и Иркутского района, 
дата выдачи разрешений на ввод которых – с 1.01.2018 
по 31.12.2018. Под введенными кв. м жилья понимается 
фактическая общая площадь многоквартирных жилых 
домов, введенных в эксплуатацию компанией в качестве 
застройщика. Отдельно стоящие здания администра-
тивного назначения, парковки и пр. не учитываются.

* учтены в том числе и объекты в Иркутском районе.

Кто построил больше всех?
Портал о недвижимости REALTY.IRK.RU и Газета Дело проанализировали данные о вводе жилья в Иркутске и ближайшем пригороде  в 2018 году. 
Кто из застройщиков стал лидером по объему ввода? Предлагаем вашему вниманию традиционный рэнкинг иркутских строительных компаний.

По данным Иркутскстата, в 2018 году в Ир-
кутске было введено 331,7 тыс. кв. м жилья, 
включая индивидуальное, в Иркутском районе 
– 425,7 тыс. кв. м. Объемы ввода значительно 
выросли по сравнению с 2017 годом. Тогда, на-
помним, в Иркутске было сдано 281,6 тыс. кв. м 
в Иркутском районе – 344,8 тыс. кв. м. 

В рэнкинге застройщиков за 2018 год пред-
ставлено 28 строительных компаний, четыре из 
них осуществляли строительство, в том числе, 
и в Иркутском районе. Для сравнения, в 2017 
году в Иркутске и пригороде сдали жилье только  
18 застройщиков, а в 2016 году – 35. 

Лидерами по объему ввода в 2018 году оказа-
лись компании «Новый город» (55,5 тыс. кв. м), 
ГК «ВостСибСтрой» (46,2 тыс. кв. м), и «Квартал» 
(39,5 тыс. кв. м). «ВостСибСтрой» входит в трой-
ку лидеров на протяжении последних четырех лет, 
максимальное количество квадратных метров ком-
пания сдала в 2015 году (66,9 тыс. кв. м), а мини-
мальное – в 2017 году (26,7 тыс. кв. м).

К кому придут с проверкой в 2019 году: 
как узнать и подготовиться
Узнать, нет ли вашей компании в плане проверок, можно на сайте 
Генпрокуратуры РФ в специальном разделе «Сводный план проверок 
субъектов предпринимательства на 2019 год» proverki.gov.ru.

Достаточно указать ИНН организации, чтобы 
выяснить:

– какое ведомство будет проводить плановую 
проверку компании;

– какими будут цель и форма проверки;
– в каком месяце состоится проверка и сколько 

она продлится.
Если поиск на сайте не дал результатов, вашей 

компании в плане нет.
Обратите внимание, что в плане нет сведений 

о некоторых видах проверок. Например, налого-
вых, валютных, таможенных.

Подготовиться к проверкам и узнать, как дей-
ствовать в случае приезда инспекторов, помогут 
материалы в системе КонсультантПлюс. 

Например:
– как действовать, если к вам пришли с про-

веркой налоговики, можно узнать в «Практиче-
ском пособии по налоговым проверкам»;

– как организации пройти проверку пожарной 
безопасности, смотрите в одноименном Готовом 
решении;

– все о проверке деятельности организации вы 
найдете в «Путеводителе по кадровым вопро-
сам» (материал «Проверка деятельности органи-
зации. Обязательные документы»).

Если система КонсультантПлюс у вас еще не 
установлена, вы можете получить бесплатно 
полный доступ к КонсультантПлюс на 3 дня.

Получить подробную информацию можно 
в сервисном центре Сети КонсультантПлюс 
ООО «КонсультантПлюс в Иркутске». 

Сравнивая данные по вводу жилья с 2010 по 
2018 годы, можно отметить, что максимум жи-
лья в Иркутске было сдано в 2013 году – 509,7 
тыс. кв.м, а вот для Иркутского района рекорд-
ным стал прошедший 2018-й. 

В целом в Иркутской области, по данным 
Иркутскстата, в прошлом году было введено 
982,3 тыс. кв. м жилья – это также рекордный 
показатель. Примечательно, что львиная доля 
(59 %) ввода пришлась на индивидуальное жи-
лищное строительство (ИЖС). Объем жилья, 
введенный в регионе строительными органи-
зациями, в 2018 году существенно сократился. 
Если в 2017 году строителями было введено 
650 тыс. кв. м, то в 2018 году – на 39 % мень-
ше. При этом стоит отметить, что застройщики 
все активнее включаются в строительство со-
циальных объектов. В частности, в 2018 году 
компания «Родные берега», кроме многоквар-
тирных домов, построила еще и детский сад в 
г. Иркутске, а ГК «ДомСтрой» – 2 детских сада, 

школу и продолжает вести строительство еще 
нескольких образовательных учреждений на 
территории области. «Восток Центр Иркутск» 
в рамках муниципального контракта возводит 
пристрой к гимназии № 25 в Иркутске, сила-
ми ГК «ВостСибСтрой» строится детский сад 
и школа на территории нового микрорайона 
«Юго-Западный», традиционно активно уча-
ствует в строительстве социальных объектов и 
«УКС города Иркутска».

Объемы ввода жилья в Иркутской области, тыс. кв. м.

Источник: Иркутскстат Источник: Иркутскстат
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Актуальные предложения  
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REALTY.IRK.RU

Реклама Вашей недвижимости в Газете Дело и на сайте REALTY.IRK.RU – тел. (3952) 701–303
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Нежилое здание
6 этажей (подземных этажей – 1),  
общей площадью 5607,1 кв. м с земельным 
участком 5096 кв. м (в аренде). 

69 109 322 руб. 

Нежилое помещение 
АТС, площадью 1741,1 кв. м, 3 этажа, подвал 
и дизельная площадью 96,5 кв. м  
с земельным участком (1/2 доли) общей 
площадью 3600 кв. м (в собственности). 

21 059 903 руб. 

Нежилые помещения 
Помещения на 1, 2, 3 этажах площадью 
1873,3 кв. м в кирп. здании АТС с зем.  
участком 853,25 кв. м (в собственности). 

11 633 878 руб. 

Производственная база 
Здание склада 569,9 кв. м, здание склада 
931,1 кв. м, дизельная 131 кв. м, котельная 
52 кв. м, монтерский домик 107,6 кв. м, 
земельный участок 29 600 кв. м в аренде. 

7 170 508 руб.

Производственная база 
Здание АТС 910,4 кв. м, здание гаража  
106,3 кв. м, здание гаража 101,8 кв. м, 
земельный участок 3 057,33 кв. м. 

3 790 600 руб.

Нежилое здание
Нижнеудинский район, 1-этажное  
кирпичное нежилое здание гаража  
площадью 106,00 кв. м с земельным 
участком. 

336 402 руб. 

Нежилое здание
Нижнеудинский район, 1-этажное кирп. 
нежилое здание гаража площадью 81,6 кв. м  
с зем. участком площадью 866 кв. м.

228 570 руб. 

Производственная база
Монтерский домик из бруса 98,8 кв. м, 
дизельная – кирпичное здание 132,4 кв. м, 
земельный участок 9947 кв. м (в аренде). 

551 975 руб. 

ПАО  «РОСТЕЛЕКОМ»   
РЕАЛИЗУЕТ НЕДВИЖИМОСТЬ  

в Иркутской области

Справки по телефонам: 
(3952) 200-355
(3952) 203-501

г. Иркутск

ул. Мира, 94

г. Братск

ж.р. Центральный, ул. Мира, 27

г. Тулун

ул. Ленина, 79

д. Малая Еланка

Иркутский р-н 

п. Залари 

ул. Карла Маркса, 4

г. Алзамай

ул. Механизаторская, 26

р.п. Атагай 

ул. Победы, 19

Тулунский р-н 

д. Булюшкина

Срок сдачи Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

Готовое 87,90 66,27 59,40 40,00 39,87
Срок сдачи  
– 1 полугодие 2019 года - 80,00 55,00 - 51,25

Срок сдачи  
– 2 полугодие 2019 года - 65,74 48,80 47,53 49,86

2020 год и позже 80,12 64,65 58,39 53,58 41,56
Средняя стоимость 85,31 65,96 52,29 49,80 43,52

Средняя стоимость строящегося жилья в Иркутске на 08.02.2019 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 - 31,00 18,33 8,89
склад (аренда) 0,37 0,49 0,25 0,21 0,26
магазин (продажа) 98,99 48,33 51,11 29,95 35,44
магазин (аренда) 0,99 0,97 0,55 0,42 0,32
офис (продажа) 86,78 47,56 54,00 39,48 37,13
офис (аренда) 0,87 0,73 0,46 0,43 0,34

Средняя стоимость коммерческой недвижимости в Иркутске на 08.02.2019 г. (тыс. руб./кв. м)

Тип Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

1 комн. кирпич 75,72 71,42 60,35 61,27 53,02
1 комн. панель 68,34 70,84 58,15 67,01 53,36
2 комн. кирпич 79,56 68,98 58,61 60,11 49,64
2 комн. панель 72,09 67,3 60,02 58,18 50,12
3 комн. кирпич 77,32 67,33 59,32 56,33 49,30
3 комн. панель 66,50 60,83 53,15 52,05 48,07
Средняя стоимость 75,09 68,81 57,95 57,66 50,50

Средняя стоимость вторичного жилья в Иркутске на 08.02.2019 г. (тыс. руб./кв. м)

В ЦИФРАХ

Адрес: 664011, г. Иркутск, ул. Пролетарская, 12, 
каб. 307, отдел имущественных прав

e-mail:  anna.v.parilova@sibir.rt.ru

www.realty.rostelecom.ru

Комфортные офисы, отличная инфраструктура, престиж-
ный район. В стоимость включены коммунальные плате-
жи и охрана. Предложение от собственника.

Сдаются офисы 
ул. Байкальская, БЦ «Такота»

(3952) 499-000

Собственник сдает помещение 330 кв. м (1 этаж, отд. 
вход) в здании рядом с обл. администрацией. Парковка. 
Возможность размещения световой вывески на фасаде.

Сдаем офисы! Центр города!
ул. Ленина, 6, скв. Кирова

34-22-39, 34-31-83 


