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Как сделать уже приевшее-
ся иркутянам путешествие 
в Таиланд особенным?  
Туроператоры убеждены 
– за экзотикой можно от-
правляться в любую точку 
страны. Главное – готов-
ность к приключениям

отдых

свое дело

недвижимость

деньги

Елена Синева уверена, 
что спортзал семейного 
формата может выйти на 
рентабельность уже через 
полгода после запуска. Для 
этого, по ее подсчетам, до-
статочно 80 постоянных 
клиентов в месяц

Как правильно подготовить 
к заграничному путеше-
ствию свои финансы: за-
ранее перевести деньги в 
валюту посещаемой страны 
или довериться евро и дол-
лару? Как везти – наличны-
ми или на карте? Советы 
дают специалисты компа-
нии БКС и банка ВТБ

На 2013 год  для Иркут-
ской области установлен 
план по вводу жилья в 
объеме 1 млн квадратных 
метров. Выдержит ли ре-
гион такие объемы? Как 
это скажется на стоимости 
жилья? Отвечают иркут-
ские застройщики – «УКС» 
и «ВостСибСтрой»

Что доходнее – кинопрокат, грузоперевозки или производство упаковки?
Бывает ли семейный бизнес успешным? 2-4

Кино скатывается  
в аттракционы

Михаил Чуев,
генеральный директор группы компаний, в которую входит сеть 
кинотеатров («Баргузин», «Орион», «Don Otello», «Кино Jam», 
«Кино парк «Карамель», «Родина»); «Русская транспортная ком-
пания» (грузовые ж/д и автоперевозки), ООО «Симпласт» (произ-
водство упаковочных материалов)
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– Михаил Иванович, вы прямо с 
детства мечтали стать предпринима-
телем?

– Мы же все родились в одной 
советской пятиэтажке. Тогда пред-
принимательство каралось законом, 
были статьи за спекуляцию. И сам 
принцип предпринимательства – где-
то купить подешевле, а продать по-
дороже – порицался. Поэтому ничего 
подобного – я мечтал быть военным, 
поступил в военное училище… 

В общем, шел нормальным со-
ветским путем, как обычный совет-
ский человек. «Сбился» с него в 1986 
году. Ушел из армии и пошел рабо-
тать в «Якуталмаз» экспедитором – 
летал на север, возил продукты на 
самолетах. За один рейс платили 
очень неплохие деньги. 

– Как заработали первые круп-
ные деньги? 

– Сложный вопрос. Так и хочется 
наврать (смеется). В принципе все 
просто – тогда открылся Китай. И все 
наши замечательные предпринима-
тели ездили в Китай, возили оттуда 
товар. Кто – сумками, кто – машина-
ми, а кто – контейнерами. Двигались 
и росли быстрее люди, у которых в 
первую очередь были знания – что 
делать, что покупать. В 90-е годы у 
всех был свой путь, но тех, чьи име-
на в те годы «звенели», их на сегод-
няшний день просто не существует. 
Они очень быстро становились бо-
гатыми – но либо погибали, либо по 
неопытности все теряли…  

О том, какие средства нужны, чтобы открыть кинотеатр, на чем 
зарабатывает кинопрокатный бизнес и что доходнее – кинопро-
кат, грузоперевозки или производство упаковки – рассказы-
вает Михаил Чуев, генеральный директор группы компаний, в 
которую входит сеть кинотеатров («Баргузин», «Орион», «Don 
Otello», «Кино Jam», «Кино парк «Карамель», «Родина»); «Рус-
ская транспортная компания» (грузовые ж/д и автоперевозки), 
ООО «Симпласт» (производство упаковочных материалов).

Я же шел своим путем, нето-
ропливым, спокойным. Вернее, я 
и моя жена, в бизнесе мы с ней с 
самого начала вместе. Возили ме-
бель, продукты. Фактически зани-
мались всем, что попадало в поле 
зрения. 

Мебель нас и привела в кинотеат-
ры. Где открыть мебельный салон? 
Нужны большие свободные площа-
ди, которых среди коммерческой 
недвижимости в то время не было. 
Были дворцы спорта, спортзалы, 
школы, театры, кинотеатры… Мы 
остановили свой выбор на кино-
театре «Баргузин». Взяли в аренду 
часть площадей и сделали здесь 
выставочный зал, здесь же открыли 
бильярдный клуб. 

Стали думать, как развиваться 
дальше: в мебель не очень-то хоте-
лось, а бильярдных клубов в нашем 
городе много не откроешь, да и кон-
куренция уже образовалась. У нас в 
Иркутске любят повторять удачные 
проекты – один кто-то начал, а за 
ним сразу – все.

В новом формате «Баргузин» 
мы открыли в 2000 году. За год-два 
до этого в Москве как раз появились 
первые dolby-кинотеатры, мы съез-
дили, посмотрели – нам очень по-
нравилось. Первый в столице dolby-
кинотеатр – «Киномир» от сети 
Кодак на Тверской – пользовался 
огромным успехом. И мы подумали, 
почему бы и нам не заняться кино-
прокатом?

Тогда директором «Баргузина» 
была Нина Васильевна Николаенко, 
у нее мы и арендовали площади. 
С ее одобрения мы взяли в аренду 
уже весь кинотеатр, взяли кредит 
в банке, закупили оборудование – 
проекторы, экраны, современный 
звук, наконец, новые кресла для 
кинозала. Запустили первый фильм 
– и поняли, что мы на верном пути. 

Бизнес-плана в нынешнем его 
понимании не было, то есть мы при-
кидывали, конечно, «в карандаше», 
сколько банкам сможем платить. Но 
не досконально.

Бизнес-модель кинопроката сво-
дится к следующему – есть собствен-
ник фильма, есть собственник зала. 
Собственник фильма за предостав-
ление копии получает 50% от сбора 
«грязными» – то есть от всей той 
суммы, что мы собрали. У собствен-
ника кинозала остаются другие 50%, 
из которых он должен заплатить 
за аренду зала, его амортизацию, 
налоги, по кредитам и зарплату со-
трудникам. 

В то время, когда кинотеатр был 
один, посещаемость его зашка-
ливала – билеты на сеанс иногда 
было невозможно купить. Быстро 
осознав, что народ возвращается в 
кинотеатры, а мы нащупали некий 
«клондайк» – стали думать, как раз-
виваться дальше. 

Но тут есть один момент. На ра-
стущей отрасли любой бизнес дохо-
ден – ниша растет, и вне зависимо-

сти от того, эффективен ты или нет 
– ты тоже растешь. От этого у многих 
предпринимателей создается впе-
чатление, что это они такие крутые. 
А потом отрасль замедляет свое 
развитие, возникают конкурентные 
процессы, и все твои слабые места 
начинают выползать наружу. 

– Как развивались дальше?

– Что такое расширение в 2000-ом 
году? Это наличие других подобных 
кинотеатров в городе. Вот с этим воз-
никли проблемы: город категориче-
ски отказался отдавать нам кинотеатр 
«Россия», то же самое – с «Орионом». 
Только через год, когда «Россия» ока-
залась банкротом и должником, нам 
предложили взять управление кино-
театром с разрешением провести в 
нем реконструкцию. Мы начали с ним 
работать, отдали долги, но в итоге ре-
конструкцию нам все-таки запретили, 
а сейчас мы уже отказались от этого 
кинотеатра. Пока «бились» за него, 
мир и кинопрокатный бизнес сильно 
изменились.

С «Орионом» продолжение исто-
рии оказалось оптимистичнее. Он 
оказался у нас, когда из него пыта-
лись сделать рынок, чтобы торговать 
мясом. Мы его забрали в аренду, 
быстренько отремонтировали, по-
ставили туда кресла, оборудование 
и запустили. Но пользовался он – 
как, впрочем, и ожидалось – гораздо 
меньшим успехом, чем «Баргузин». 

– Насколько быстро удалось 
вернуть вложенное?

– Не могу точно сказать, через 
какой промежуток времени деньги 
вернулись. У нас ведь есть еще два 
совершенно других направления 
– грузоперевозки и производство 
упаковки. Финансовые потоки во 
всех трех бизнесах, безусловно, 
разведены, но нередко один более 
успешный бизнес занимает другому 
под низкий процент. 

А деньги потребовались прилич-
ные, когда мы открывали «Орион» и 
при этом параллельно реконструи-
ровали подустаревший «Баргузин». 
В Орионе мы заново переделали 
всю крышу, все залы – они были раз-
громлены, поменяли систему ото-
пления и вентиляции. В то время мы 
заключили уже долгосрочный дого-
вор аренды «Баргузина» – на пять 
лет – поэтому могли кардинально 
вкладываться в его реконструкцию. 
Первым делом вместо 800 малень-
ких кресел установили 580. Потом 
фойе освободили от посторонних 
арендаторов, вроде МММ и пави-
льона с обувью. Иначе невозможно 
было бы развивать инфраструктуру 
– консешн-бары (от англ. concession 
– концессионный договор, – прим. 
ред.), торгующие снеками, напитка-
ми, попкорном. 

– Как зарабатывает кинопрокат-
ный бизнес?

– Стоимость отдельного фильма 
– такой величины для кинопрокат-
чика нет. Есть большие кинотеатры, 
которые собирают много денег. С 
ними разговор очень простой: дис-
трибуция говорит – 50 на 50. А если 
маленький кинотеатр хочет взять в 

прокат какой-то фильм – ему выстав-
ляют минимальную оплату, потому 
что не верят, что он сможет собрать 
крупную сумму.   

У нас несколько кинотеатров, но 
дистрибуторы нас не рассматрива-
ют как сеть. Они рассматривают каж-
дый кинотеатр отдельно. И если у 
нас есть слабый кинотеатр, он – сам 
за себя. К примеру, «Ориону» и «Ро-
дине» в Ангарске часто выставляли 
минимальную цену за фильм. 

– Торговые центры трансфор-
мируются сейчас в торгово-раз-
влекательные центры (ТРЦ). А как 
меняются кинозалы – становятся 
приложением к ТРЦ?

– Особенность кинопрокатного 

Кинотеатр площадью 
5 тыс. кв.м на 5-6 
залов (это от 600 до 
900 мест) потребует 
инвестиций на сумму 
200 млн. руб. (вместе 
с игровой зоной). 
А еще эти деньги 
нужно умножить на 
стоимость денег во 
времени и посчитать 
возврат кредита по 
банковской схеме. В 
итоге получается, что 
этот бизнес окупится 
лет через 8.

Но уже выстроенный 
бизнес в этой сфере, 
финансовое плечо (у 
нас группа компаний, 
мы имеем доходы 
в разных сферах) 
позволяют нам 
сокращать это время 
примерно вдвое – до 
4 лет

Кино 

Фото А. Фёдорова
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Самыми насущными оказались 
вопросы участия банка в инвести-
ционных проектах на территории 
региона, а именно поддержки и 
реализации долгосрочных це-
левых программ, среди которых 
строительство, развитие автодорог 
и транспортного комплекса. Кор-
респондент Газеты Дело в свою 
очередь расспросил Михаила Осе-
евского о  недавнем SPO (повтор-
ное публичное размещение акций, 
– прим. ред.) банка в размере 102,5 
млрд. рублей путем выпуска 2,5 
трлн. дополнительных обыкновен-
ных акции.

– Многие аналитики отметили 
проведение SPO на российской бир-
же, как факт исключительный. Как вы 
оцениваете результаты сделки?

– Да, мы завершили размещение 
акций ВТБ. Это уникальное событие. 
Во-первых, потому что впервые в 
российской практике это произошло 
в России, на московской межбанков-
ской бирже. Как правило, такие опера-
ции всегда проходили в крупнейших 

международных центрах. Это хоро-
шая практика. 

Второе – нам удалось привлечь в 
капитал банка крупнейших мировых 
институциональных инвесторов. В 
первую очередь, суверенные фонды: 
наиболее крупную инвестицию со-
вершил фонд Норвегии, в эмиссии 
также приняли участие Фонд Катара, 
Азербайджана, очень много крупных 
фондов. Наши российские инвесторы 
приняли не менее активное участие, в 
частности, группа Сулеймана Керимо-
ва, Михаила Прохорова. 

В целом нам удалось привлечь 
более 100 млрд. руб. в капитал банка, 
что позволит нам осуществить запла-
нированное развитие во всех сферах 
деятельности банка.

– Какова цель вашего визита в 
наш город? О чем удалось догово-
риться с губернатором?

– Цель моего визита в Иркутск – 
встреча с нашими клиентами, партне-
рами. Банк ВТБ входит в топ-3 крупней-
ших финансовых институтов области: 
мы работаем и с крупными компания-

ми России, и со средним бизнесом. Банк 
уже участвует в финансировании пред-
приятий практически всех отраслей, 
представленных в экономике Прианга-
рья. Учитывая возможности банка, ру-
ководство ВТБ ставит большие задачи 
перед иркутским офисом и надеется 
расширить сотрудничество как с круп-
ным и средним бизнесом области, так 
и органами власти. Также мы активно 
взаимодействуем с населением – через 
ВТБ24. Группа в целом активно работа-
ет на территории области. 

важно

Нет предела совершенству

С губернатором мы обсуждали 
возможность участия банка в реали-
зации ряда инфраструктурных про-
ектов. К примеру, в области транс-
портной инфраструктуры – эта сфера 
остается слабым местом нашей рос-
сийской экономики, учитывая боль-
шие размеры страны, большую про-
тяженность дорог.

В целом мы видим, что область 
развивается. Мы видим это по сво-
им клиентам, масштабам нашего 
бизнеса. 

На недавней встрече в Иркутске губернатор Ир-
кутской области Сергей Ерощенко и замести-
тель президента-председателя правления банка 
ВТБ Михаил Осеевский обсудили вопросы со-
трудничества областной администрации и бан-
ка. В беседе также приняли участие заместитель 
председателя правительства Иркутской области 
Алексей Зезуля, вице-президент ОАО Банк ВТБ 
Ярослав Филиппов и руководитель дирекции по 
Иркутской области филиала ОАО Банк ВТБ в го-
роде Красноярске Александра Макарова. 

Надеемся, что в рамках текущих 
встреч с нашими партнерами и кол-
легами увидим направление нашего 
дальнейшего развития. 

– Можете назвать какие-то кон-
кретные инвестиционные проекты?

– Наверное, рано их анонсиро-
вать. Скажу только, что в первую оче-
редь это транспортная инфраструкту-
ра. 

– На ваш взгляд, как у банка в ре-
гионе дела обстоят?

– Мы вполне удовлетворены тем, 
как банк здесь представлен. Правда, 
как известно, нет предела совершен-
ству. 

Сейчас мы завершаем процесс 
интеграции «Транскредитбанка», и в 
ближайшее время в банке ВТБ будет 
обслуживаться очень важный клиент 
– ОАО «Российские железные дороги. 
Здесь в Иркутске мы к этому серьезно 
готовимся.

– Следующий вопрос к руководи-
телю дирекции ВТБ по Иркутской об-
ласти Александре Макаровой. Какие 
прогнозы даете на этот год? На что 
местный офис будет делать ставку? 

– С начала 2012 года региональное 
подразделение банка демонстрирует 
стабильный рост кредитного порт-
феля, объемов ВЭД и привлечения 
средств юридических лиц. 

В этом году мы намерены уве-
личить  количество кредитующихся 
клиентов, совершенствуя качество 
обслуживания. Также одной из при-
оритетных задач является увеличение 
объемов документарных и гарантий-
ных услуг, в том числе по госконтрак-
там наших клиентов.

скатывается в аттракционы
бизнеса в том, что мы не можем раз-
виваться сами по себе – ни интен-
сивно, ни экстенсивно: нам нужны 
для развития площади, построить 
их сам кинопрокат не может. 

К тому же модель кинопрокат-
ного бизнеса изменилась так, что 
отдельные кинозалы уже никто не 
строит – кинотеатры входят в состав 
торгового центра. На Западе эта 
тема была уже давно, а Россию до 
середины 2000-х гг. сдерживало от-
сутствие дешевых денег. Плюс поку-
пательская способность населения 
была низкой – а что продавать в этих 
торговых центрах, если у людей де-
нег нет?

Наконец, перед самым кризисом 
в Россию зашли «дешевые» запад-
ные деньги, в частности, крупные 
пенсионные фонды, которые и были 
потенциальными покупателями 
этих торговых центров. На спрос на-
шлось и предложение: в стране ста-
ли строить ТРЦ. Об этом я говорил, 
когда упомянул, что мир изменился. 

– К вам ТРЦ «Jam Mall» и «Кара-
мель» сами обратились с предложе-
нием открыть залы?

– Это очень интересная история. 
В 2008 году произошло следующее: 
все собственники торговых центров 
заключали договоры с учетом того, 
что завтра они его продадут – по-
строят, наполнят арендаторами и 
как готовый бизнес продадут. И за 
этот бизнес западные покупатели 
давали очень хорошие деньги – 12 
оборотов (выручка центра за 12 лет) 
плюс стоимость основных средств. 

Окупаемость центров тогда была на 
уровне 6 лет. 

О том, что происходило в то вре-
мя в Москве, можно книгу огром-
ную писать. Тендеры проводились 
так: сидело 6 крупных сетей – «Им-
перия кино», «Каро» и т.д. – которых 
спрашивали, кто больше – $200 за 
кв.м, $300… Цель-то была одна – бы-
стро создать сети и продать запад-
ному дяде, поэтому на цену никто 
не смотрел. Прибыль никого не ин-
тересовала, всех интересовала толь-
ко капитализация. Не сегодняшняя, 
а будущая. Центры росли как грибы, 
планы были – открывать в год по 5-6 
кинотеатров с 6 залами. Это огром-
ные суммы. Если мы, открывая один 
кинотеатр с развлекательной зоной, 
тратим от 150 до 200 млн. руб. в за-
висимости от квадратуры, то ум-
ножьте эту сумму на 6-7 – и предста-
вите, сколько тратили они. Дешевые 
кредиты под 4-5% годовых тогда 
брали на западе. 

А для того чтобы «западникам» 
продавать, нужен был западный де-
велопер, который умеет правильно 
проектировать ТРЦ. У нас не было 
ни технологий, ни специалистов, а 
логика строительства ТРЦ небаналь-
на. Так вот, эти западные девелопе-
ры даже не рассматривали местных 
игроков, как якорных арендаторов. 
В «Jam Mall» уже были свои арен-
даторы – компания «Созвездие», 
которая планировала открыть там 
боулинг, бильярд и 6 кинозалов. Но 
пришел кризис, западные деньги 
попросили вернуть. И все эти круп-
ные кинопрокатные сети свернули 

свои региональные проекты, по-
скольку были перекредитованы. 

 Поэтому для меня кризис 2008 
года стал той возможностью, кото-
рую нам хватило ума и сил исполь-
зовать. В Японии же иероглиф «кри-
зис» переводят как возможность. 
Так и есть.

– На каких условиях вам предло-
жили зайти?

– Условия, которые нам предло-
жили в ТРЦ, были сладкие. Помните, 
«Jam Mall» стоял практически гото-
вый – а там не было ни одного арен-
датора. Зашли мы, зашел Дмитрий 
Маценко (гипермаркет «Все будет 
ОК!»), и на следующий день центр 
оживился – выстроилась очередь из 
арендаторов. 

Якорные арендаторы всегда пла-
тят небольшие деньги, поскольку 
они генерируют человеческие пото-
ки. А вот из маленьких операторов, 
которые арендуют места в торговой 
галерее, «доят» основные деньги. 

– Где имеет смысл открывать 
следующий кинотеатр? И стоит ли – 
рынок не перенасыщен?

– Следующий кинозал имеет 
смысл открывать только в ТРЦ, он не 
может быть открыт в другом месте. 
Вопрос в том, какой это будет ТРЦ? 
Следующий в идеале должен быть 
лучше существующих на рынке. 
Ведь существует лимит квадратных 
метров торговых площадей на душу 
населения, как и лимит кинозалов.

Я считаю, что оптимальное ко-
личество киноэкранов на душу насе-
ления Иркутска – где-то 15 тысяч че-

ловек на 1 экран. Сейчас в Иркутске 
28 экранов, если не считать 5D-залы. 
Получается, чуть больше 20 тысяч 
человек на 1 экран – еще есть потен-
циал для роста. 

Но вопрос даже в другом – важ-
но уловить новый тренд на рынке. 
Потому что все трансформируется 

очень быстро. А если хочешь быть 
успешен, в любой сфере – ты дол-
жен понимать, откуда эта сфера вы-
шла, где она находится сейчас и в 
какую сторону движется. 

– И в чем будущее кинопроката?

– Новые тренды – это другие 
возможности интернета, появле-
ние цифровых телевизоров, под-
ключенных к сети, формирование 
баз данных и крупнейших библи-
отек такими производителями 
как Самсунг, Нокиа, Сони. Выход 
на рынок интернета крупнейших 
кинопроизводителей, таких как 
Warner Brothers. 

К этому шло и раньше, но техни-
ческой возможности не было. Сегод-
ня эта проблема решена. Есть все 
для того, чтобы устроить кинозал 
у себя дома. Думаю, скоро по цене 
кинобилета мы сможем на второй 
месяц после премьеры посмотреть 
новый фильм, скачав его с сайта 
производителя или какой-то библи-
отеки.

Но кинопрокат не умрет, он 
трансформируется. Уже появи-
лись форматы с двигающимися 
креслами: они еще плохо прора-
ботаны, но сети хватаются за все, 
лишь бы получить конкурентное 
преимущество. На рынке кино-
проката сейчас революция – ры-
нок готовится к серьезным пере-
менам. Думаю, кино скатывается в 
аттракционы. 

Якорные арендаторы 

всегда платят небольшие 

деньги, поскольку 

они генерируют 

человеческие потоки. 

А вот из маленьких 

операторов, которые 

арендуют места в 

торговой галерее, «доят» 

основные деньги
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Хотя все новое – хорошо 
забытое старое. В Канаде 
есть старый кинотеатр, кото-
рый еще в 70-е был оснащен 
двигающимися креслами. 
Наш поставщик кресел для 
5D-кинозалов, итальянская 
фирма Ferretti, недавно его 
восстанавливал. 

– Какова нынешняя до-
ходность кинопрокатного 
бизнеса?

– Мы не можем в кино-
прокате считать доход за 
месяц. Не было у нас блокба-
стеров – мы сидим и «концы 
с концами сводим». В мае 
начался сезон блокбастеров, 
который продолжится до 
августа – и мы надеемся за 
это время собрать деньги. 
Считаем цыплят только по 
осени. 

Плюс каждый кино- 
театр рентабелен по-своему. 
К примеру, кинотеатр пло-
щадью 5 тыс. кв.м на 5-6 за-
лов (это от 600 до 900 мест) 
потребует инвестиций на 
сумму 200 млн. руб. (вместе 
с игровой зоной). А еще эти 
деньги нужно умножить на 
стоимость денег во времени 
и посчитать возврат кредита 
по банковской схеме. В итоге 
получается, что этот бизнес 
окупится лет через 8. 

Но уже выстроенный 
бизнес в этой сфере, финан-
совое плечо (у нас группа 
компаний, мы имеем доходы 
в разных сферах) позволяют 
нам сокращать это время 
примерно вдвое – до 4 лет. 

При этом у меня нет сво-
бодных денег, я в кредитах по 
самые уши. И это нормально. 
Любой бизнес – кинопрокат, 
грузоперевозки, производ-
ство – вы не можете разви-
вать без заемных денег. 

– Как планируете это на-
правление дальше разви-
вать?

– Наша компания уже 
вышла за границы Иркут-
ской области – построили 
большой проект площадью 
свыше 6 тыс. кв.м в Улан-Удэ 
в торговом центре «Кэпитал 
Молл»: открыли там огром-
ную игровую зону, восьми-
зальный кинотеатр и шесть 

ресторанов. Сейчас уже под-
писали контракт с Томском 
– в первом крупном ТРЦ го-
рода открываем в первом 
квартале следующего года 
кинотеатр и развлекатель-
ную зону. В следующем году 
планируем еще и в Барнауле 
открыться. 

У нас даже есть возмож-
ность конкурировать с фе-
деральными сетями. Наше 
преимущество – умение ра-
ботать и в кинопрокате, и в 
организации зоны развлече-
ний. В России сейчас занима-
ются либо тем, либо другим. 

– Как сейчас дела у ва-
шей «Русской транспортной 
компании»? 

– На грузоперевозках за 
последний год ситуация се-
рьезно выровнялась. Долгое 
время отрасль развалива-
лась: новые рефрижератор-
ные вагоны не производятся, 
а покупать за рубежом мы не 
можем – ширина ж/д дорог 
у нас специфичная (страте-
гическое решение, чтобы 
чужие бронепоезда не смог-
ли заезжать на территорию 
страны). Сейчас на замену 
рефрижераторным вагонам 
приходят контейнеры, они 
постепенно вытесняют ва-
гоны. Но они, безусловно, 
дороже обходятся. А на авто-
транспорте хабовые (от англ. 
hub – центр, узел; logistics 
hub — логистический центр, 
– прим. ред.) перевозки – та-
кие, как Владивосток–Омск, 
Владивосток–Екатеринбург – 
делать невыгодно. 

Вторая проблема – отсут-
ствие груза. Нашим рыбакам 
выгодно продавать рыбу не 
в нашем порту, а в иностран-
ных. У нас во Владивостоке 
сейчас пять секций – стоят 
пустые, рыбы нет. В россий-
ских портах цены на рыбу 
ниже, чем в тех же китайских, 
а пребывание в порту вы-
ходит дороже. Они звонят в 
китайский порт – там стоянка 
и обслуживание дешевые, а 
рыба стоит дороже. В итоге 
«сливают» рыбу в Китай, там 
делают крабовые палочки и 
везут нам.  

Время с 2009 по 2011 год 
наша транспортная компа-

ния очень тяжело пережила 
– постоянно находилась в от-
рицательной либо нулевой 
рентабельности. В 2012 году 
ситуация стала выравнивать-
ся: к этому времени слабые 
компании погибли, конку-
ренция снизилась. Тогда мы 
заключили договоры с круп-
ными компаниями, портами 
и крупными частными ком-
паниями – «Вимбильданн», 
«Хайнекен», «Владивосток-
ский рыбный порт». 

Лет восемь назад к ж/д 
грузоперевозкам мы доба-
вили автомобильную ком-
панию. Да, на этом рынке 
есть крупные конкуренты 
– «Сервико», например. Но 
у нас логика этого бизнеса 
несколько другая. Мы, к при-
меру, принципиально не по-
купаем авто. 

Дело в том, что рынок 
дикий, без регулятора, проф-
союзов. Этим хаосом поль-
зуются крупные производи-
тели. Например, «Хайнекен» 
на тендерах из нас веревки 
вьет, сталкивая лбами. И не 
у всех выдерживают нервы 
– многие скатываются в ноль. 
Часто частники берут в кре-
дит машину, а за нее нужно 
платить – то есть им нужно, 
чтобы она непременно ехала 
и что-то везла. 

Мы постарались от этой 
зависимости уйти, стараем-
ся обойтись без собствен-
ных машин. Но сделать это 
полностью невозможно 
– нужен собственный авто-
парк для выполнения не-
рентабельных рейсов. Тех 
самых, что идут в нагрузку 
по условиям тендеров круп-
ных компаний. Сейчас у нас 
пять машин своих, осталь-
ные берем у партнеров. Ра-
ботаем с 50-60 партнерами, 
у которых есть свой авто-
парк. 

– Сравните доходность 
каждого направления – ки-
нопрокат, грузоперевозки, 
производство упаковки.

– Бывают месяцы, когда у 
нас транспортная компания 
бьет рекорды. С августа на-
чинается путина, во Влади-
востоке цены на перевозки 
очень сильно растут – и ком-
пания дает очень приличные 
деньги. 

Если отбросить сезон-
ные всплески, на первом ме-
сте – кино и рестораны. Под 
последним я подразумеваю 
фуд-корты в ТРЦ. Не кон-
сешн-бары в кинотеатрах, а 
рестораны быстрого питания 
и кафе. 

Если же мы кинобизнес 
разделим на две части – кон-
сешн-бизнес и кинопрокат-
ный, то первый, конечно, ин-
тереснее с финансовой точки 
зрения. Но важно понимать, 
что есть идея, которая генери-
рует человеческие потоки – это 
кино. Люди приходят в киноте-
атр, покупают билеты, попут-
но покупают попкорн, напит-
ки, шоколадки и идут на сеанс. 

средственных потребителей 
этой упаковки. Их три вида – 
корпоративные клиенты, ри-
тейл и частные покупатели. 
У последних объем минима-
лен, смысла нет работать. С 
сетями очень сложно – они 
выжимают до последнего, 
и ты начинаешь работать 
в ноль, просто чтобы при-
сутствовать на их рынке. А 
промышленность у нас нахо-
дится в таком упадке, что вы-
сокотехнологичная дорогая 
упаковка им не нужна. У них 
нет даже оборудования, что-
бы работать с этой упаков-
кой. И если мы готовы пред-
ложить им многослойные 
ламинированные красивые 
пленки, они спрашивают – а 
что с ними делать? Замети-
ли, они как 100 лет назад за-
ворачивали масло и творог 
в фольгу, так и продолжают 
заворачивать? 

Работает простое пра-
вило – чем дешевле вход 
на рынок, тем выше на нем 
конкуренция. Здесь входной 
билет очень низок – за $30 
тысяч вы можете купить в 
Китае экструдер с пакетоде-
лательной машиной, кото-
рая будет год работать. Это 
почти как печатный станок: 
пакет вылетел – деньги, па-
кет вылетел – деньги. Вопрос 
только – кому его продать. 

Вторая проблема – 
«особенности националь-
ной экономики». Например, 
я покупаю сырье по цене 
на 20% выше, чем поляки, 
поэтому Польша продает 
готовую продукцию по сто-
имости, которая для меня 
является закупочной. Я по-
купаю у посредников, по-
тому что на заводе мне не 
удастся купить его по завод-
ской цене. Мне выгоднее 
сегодня покупать сырье в 
Корее, везти его на парохо-
дах во Владивосток, полно-
стью таможить и привозить 
в Иркутск. К тому же налоги 
никто не отменял. 

Но мы продолжаем раз-
вивать производство. Хотя 
изготовление упаковочных 
пакетов – скорее полумерт-
вая тема, которая позволяет 
просто в ноль работать. 

– Как относитесь к стерео- 
типу, что семейный бизнес 
успешным не бывает? 

– Самые успешные и бо-
гатые компании в Европе 
– семейные. О России пока 
нельзя делать никаких вы-
водов – до такой степени мы 
юны, находимся еще в эко-
номической люльке. 

Но плюсы в семействен-
ности бизнеса до опреде-
ленного уровня есть. Затем, 
с ростом бизнеса, должны 
расти и знания. Классика – 
когда собственник уходит от 
дел, уступая их профессио-
нальному управляющему. 
Я не отошел от активного 
управления компанией, 
остаюсь собственником-ме-
неджером, но для этого мне 

приходится тратить много 
времени на обучение. 

Хотя от каких-то процес-
сов я полностью отошел – за-
нимаюсь только развитием 
предприятия и контролем. 
А вот жена моя, Татьяна Ев-
геньевна, занимается как раз 
оперативным управлением, 
является финансовым ди-
ректором группы компаний. 

У нас классический дуэт – 
я безумно пытаюсь развить 
компанию, а моя вторая по-
ловина пытается сдержать.

– Как выглядит ваш 
обычный рабочий день?

– У меня жесткий распо-
рядок. В будний день подъ-
ем в шесть часов – утренние 
процедуры, подъем детей, 
сбор и отвоз в школу. Рабо-
чий день у меня в офисе на-
чинается в восемь часов – по-
чта, решение оперативных 
вопросов, совещания. 

Каждый день недели 
посвящен определенному 
бизнесу. Сейчас появилось 
большое количество коман-
дировок из-за новых феде-
ральных проектов. 

В шесть часов – спортзал, 
в восемь-девять – дома. Уде-
ляю время и семье, и хобби. 
В основном мне нравятся 
технические виды спорта – 
парапланеризм, водные и 
горные лыжи, яхтинг, гидро-
циклы. 

– Как и где отдыхаете?

– Отдыхаю традиционно, 
как многие иркутяне – Таи-
ланд, Турция… Хотя в по-
следнее время появились и 
другие направления: у нас 
сын серьезно теннисом стал 
заниматься, постепенно на-
чинаем привязывать свой 
отдых к его турнирам. 

– Дайте совет начина-
ющим предпринимателям. 
Что нужно для создания 
успешного бизнеса? 

– Эта формула описана 
во всей бизнес-литерату-
ре – занимайтесь тем, что 
вы хорошо знаете и умеете.  
Многие наивно предполага-
ют, что самые богатые – это 
те, кто занимается нефтью 
или газом. Нет, самые бога-
тые компании – те, которые 
занимаются газировкой, ай-
фонами, интернет-связью. 
Если быть точным, на пер-
вом месте стоят компании, 
занимающиеся деньгами. 
На втором – бутерброды, 
McDonalds, на третьем – те, 
кто продает газировку, Coca-
Cola, на четвертом – кто про-
дает услуги.  

И последнее – бизнес 
должны делать образован-
ные люди. Почему-то в Рос-
сии принято думать, что ле-
чить должен образованный 
доктор, строить – образо-
ванный инженер, а бизнесом 
может заниматься любой. 
Это ошибка.

Мария Фаизова, 
Газета Дело

Бизнес-модель 
кинопроката 
сводится к 
следующему – 
есть собственник 
фильма, есть 
собственник зала. 
Собственник 
фильма получает 
50% от той суммы, 
что мы собрали. 
У собственника 
кинозала остаются 
другие 50%, из 
которых он должен 
заплатить за 
аренду зала, его 
амортизацию, 
налоги, по кредитам 
и зарплату 
сотрудникам

Продолжение. Начало на стр. 2-3

К примеру, в США до-
ходы от кинопроката, бы-
вает, распределяются и 
90 на 10, и 98 на 2. То есть 
дистрибутор запрашивает 
с кинопрокатчика долю в 
98% от сборов. И киноте-
атр считает:  так, если этот 
фильм обеспечит посещае-
мость в миллион зрителей, 
и каждый из них примерно 
$3 потратит в баре (помимо 
билетов), то я заработаю $3 
млн. А если еще и на кино 
удастся что-то заработать – 
отлично!  	

– Выходит, бизнес по 
производству упаковочно-
го материала по доходно-
сти на последнем третьем 
месте?

– Да. От многих вещей он 
зависит – прежде всего, от 
технологической развитости 
наших предприятий, непо-

Кино скатывается  
в аттракционы

Фото А. Фёдорова
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Банки

– Алексей, с какой целью 
вы и ряд топ-менеджеров бан-
ка приехали в Иркутск?

– Этой традиции уже семь 
лет.

Приезжает вся команда 
высшего менеджмента банка, 
мы встречаемся с сотрудника-
ми, с ключевыми клиентами 
банка, с вами – представителя-
ми СМИ, с властью. Это позво-
ляет нам понять, чем реально 
живет регион. Цифры, темпы 
роста портфеля, объемов вы-
ручки – все это мы и в Москве 
можем увидеть. Как все на са-
мом деле происходит, ты пони-
маешь, когда смотришь в глаза 
сотрудникам, клиентам. Для 
меня это основная цель.

– Есть ли у регионального 
банковского сектора особен-
ности? Чем Иркутск отличается 
от других городов, которые вы 
посетили?

– Какой-то географической 
специфики нет. По крайней 
мере, работая с компаниями и 
частными клиентами по всей 
стране, я таких вещей не заме-
тил.

Клиентам из числа бизне-
са нужно, чтобы их вопросы 
решались, чтобы банк пред-
лагал не продукты, а решения 
тех задач, которые перед ними 
стоят. И это должно быть про-
сто, удобно, качественно, без-
опасно.

Что касается физлиц – им 
тоже не нужны банковские про-
дукты, как таковые. Среди клю-
чевых ценностей – экономия 
времени. Альфа-Банк это дела-
ет, я считаю, лучше, чем другие 
банки. Время уже прочно пере-
шло в разряд ценностей, и нам 
не хочется, чтобы наш клиент 
тратил его зря. К примеру, для 
многих клиентов сегодня по-
ход в банк не то, на что им бы 
хотелось тратить свое время. 
Если можно какие-то вещи де-
лать удаленно – платежи, тран-
закции, мы эту возможность 
предоставляем. Могу сказать, 
в этом ключе Альфа-Банк пред-
лагает самые современные ре-
шения.

– Какие направления в ва-
шем банке можно назвать про-
рывными?

– Из сектора «массовый 
бизнес» (компании с выручкой 
до $10 млн в год, коих в регионе 
чуть более 30 тысяч) в Иркут-
ской области с нами работает 
более 1200 клиентов. До конца 
2013 года мы хотим увеличить 
их число до 1600 компаний.

Розничных клиентов у нас 
в Иркутске 68 тысяч, в регионе 
– почти 100 тысяч. Хороший 
показатель. Для Иркутска это 
означает, что каждый десятый  
иркутянин имеет в кармане 
карту Альфа-Банка. Это, я бы 
даже сказал, отличный пока-
затель, который просто нужно 
закрепить.

В ближайшее время воз-
можно открытие дополнитель-

ных офисов банка в Иркутске 
и Ангарске. Решать этот вопрос 
будет руководство иркутского 
офиса – мы уверены, что мест-
ные сотрудники лучше знают 
ситуацию на региональном 
рынке. И в любом случае при-
ниматься решение будет с уче-
том, нужно ли это клиенту.

Доля Альфа-Банка на ре-
гиональном рынке банковских 
услуг сейчас составляет чуть 
меньше 2%. Будем наращи-
вать. Недавно с этой целью мы 
усилили здесь менеджмент 
корпоративного блока, и, по-
общавшись с сотрудниками, я 
понял, что нам удалось найти 
правильных людей. Видно 
это и по результатам двух по-
следних месяцев, хотя многие 
сделки еще, что называется, «в 
работе». Что касается ближай-
ших приоритетов иркутского 
представительства Альфа-Бан-
ка – это, в основном, корпора-
тивный блок, поскольку на-
правления массового бизнеса 
и розницы здесь уже достаточ-
но крепкие.

Если брать розницу, то из 
всех городов нашего присут-
ствия – а их более 50 – Иркутск 
находится на 7 месте. Это от-
личный показатель, поскольку 
ваш город тут соревнуется с 
«миллионниками» – Питером, 
Москвой…  А по некоторым 
направлениям – к примеру, ко-
брендовым картам – Иркутск 
вообще вышел на второе место 
по России.

–  Поддержка малого биз-
неса – это стратегическое на-
правление банка?

– Да. Мы начали его се-
рьезно развивать два года на-
зад и за это время фактически 
удвоили количество клиентов. 
Ежемесячно нашими клиен-
тами становятся порядка 5 
тысяч новых компаний. Мы 
постарались сделать общение 
клиента с банком максималь-
но удобным, предложить  по-
мимо расчетов и банковских 
продуктов, дополнительные 
небанковские услуги, которые 
значительно облегчают жизнь 
предпринимателя.

Например, наш интернет-
банк интегрирован с онлайн-
бухгалтерией «Моё дело» или 
«Эльба». А вносить или сни-
мать выручку через банкомат 
очень удобно с помощью уни-
кальной карты «Альфа-Cash» 
– круглые сутки семь дней в 
неделю, и неважно, работает в 
этот момент отделение банка,  
или нет. Это, безусловно, очень 
удобно.

Еще один пример – наша 
программа привилегий «Клуб 
клиентов». В каждом городе 
присутствия банка мы вы-
брали партнеров программы 
– лидеров в своей отрасли: 
поставщиков офисной мебе-
ли, канцелярских принадлеж-
ностей, питьевой воды, кли-
нинговых и курьерских услуг 
– то есть всего того, что нужно 
любой компании в ее еже-

стремимся установить совсем 
уж серьезную дистанцию с кли-
ентом.

С другой стороны, остав-
лять все на прежнем уровне 
нельзя. Мне кажется, в этом 
есть определенный вызов для 
банка: если отделения будут 
такими, какие они сейчас, то у 
нас с вами, как физлиц, никакой 
потребности ходить туда не 
будет. Технологии развиваются 
стремительно, поэтому клиен-
ты все активнее переходят из 
оффлайна в онлайн. И тут не 
стоит вопрос – хотим мы, банк, 
этих отношений, или нет. В пер-
вую очередь у клиента должен 
быть смысл в том, чтобы под-
держивать эти отношения.

Сейчас у нас начинается 
большой проект по редизай-
ну отделений, и в следующем 
году иркутяне увидят измене-
ния. Согласитесь, всем нам, как 
клиентам, не хочется ходить в 
банк, чтобы получать какие-то 
выписки, снимать или сдавать 
некрупные суммы. Это ведь 
так скучно и, скажем честно, 
нерационально. К примеру, бо-
лее 100 тысяч клиентов нашего 
банка сейчас абсолютно все 
необходимые операции без 
труда совершают удаленно. А 
поход в банк должен быть, пре-
жде всего, интересным.

июню нынешнего года что-то 
изменилось? 

– Этот тренд сохранился, 
и темпы корпоративного кре-
дитования замедлились. Хотя 
если сравнить первый квартал 
этого года с аналогичным пе-
риодом 2012 года, заметим, 
что ничего ужасного не проис-
ходит. Тогда первый квартал 
тоже глобального роста не по-
казывал.

В целом мы ожидаем по 
итогам года роста корпоратив-
ного кредитования на уровне 
10-15%. Банки, кстати, видя, что 
корпоративное кредитование 
замедлилось, стали снижать 
ставки по депозитам. Это про-
изошло буквально в апреле-
мае. Поэтому на ту депозитную 
базу, что у них уже есть, эти 
изменения оказать влияние 
еще не успели. Тем не менее, 
если рассматривать период с 
октября прошлого года по май 
нынешнего, стоимость фонди-
рования, безусловно, выросла, 
поскольку конкуренция на рын-
ке депозитов (как розничных, 
так и корпоративных) усили-
лась.

– В последнее время все 
чаще говорят о том, что насе-
ление перекредитовано. У вас 
кредитный портфель в Иркут-
ске сейчас уже 5 млрд. руб., в 
планах – нарастить до 10. За 
счет каких продуктов собирае-
тесь его увеличивать?

– Мы ориентируемся на те 
три продукта, что у нас сейчас 
есть. Но понимаем, что с точки 
зрения апсайда (upside – по-
тенциал роста, – прим. ред.) 
это будут, скорее, два продукта 
– кредиты наличными и кредит-
ные карты. Потому что потре-
бительские кредиты и креди-
тование в магазинах – быстро 
амортизирующиеся продукты, 
глобального роста здесь не бу-
дет (в среднем 8-10% в год).

Также хочу добавить, что 
по поводу перекредитованно-
сти шума сейчас действитель-
но очень много. А между тем 
ситуация в каждом конкретном 
городе очень разная и отли-
чаться может в разы. Хотя зар-
платы населения и там, и там 
находятся примерно на одном 
уровне. В некоторых городах 
население действительно уже 
находится на грани перекре-
дитованности. Но эти города не 
составляют большинство.

Пограничный показатель 
– когда доля платежей по кре-
дитам, не считая ипотечных, в 
общем доходе семьи достигает 
30%. Если цифра больше, то 
на лицо перекредитованность 
заемщика. Так вот по нашим 
расчетам, на конец 2012 года 
эта цифра в целом по России 
составляла 17%. То есть в пер-
спективе кредитам есть еще, 
куда расти.

– Нынешний 2013 год будет 
хуже или лучше прошлого?

– В целом по рынку корпо-
ративного кредитования, как 
я уже говорил, мы ожидаем 
роста на уровне 10-15% к кон-
цу года. По розничному кре-
дитованию прогнозируем, что 
рынок не будет расти так, как в 
2012 году. Тем не менее, на 25-
30% он вырастет.

Что касается прогнозов 
конкретно по Альфа-Банку, в 
«валовой» рознице мы пла-
нируем расти быстрее рынка 
– процентов на 40 за год. При 
этом по сегменту кредитных 
карт рассчитываем на рост свы-
ше 50% по итогам 2013 года.

Мария Фаизова,  
Газета Дело

Алексей Марей:  
Клиенту нужен не продукт, а решение
В начале июня в Иркутске побывал руководящий состав Альфа-Банка. О том, 
с какой целью топ-менеджмент крупнейшего частного банка России посетил 
регион, корреспондент Газеты Дело расспросил управляющего директора 
Альфа-Банка Алексея Марея. Также банкир согласился обсудить общую эко-
номическую ситуацию в России, состояние банковского сектора и тенденций 
его развития, а также стратегию развития Альфа-Банка в регионе.

дневной деятельности. Они 
получают бесплатную рекламу 
на нашем сайте и, как след-
ствие, дополнительный поток 
клиентов, а остальные клиенты 
банка (участники программы) 
– скидки на товары и услуги, 
необходимые для поддержа-
ния и развития своего бизнеса. 
Сотрудничая с нами, предпри-
ниматели могут получить и 
правовую поддержку, и допол-
нительную сумму на контекст-
ную рекламу в  Яндекс.Директе.

– Алексей, у вас довольно 
амбициозные планы по тем-
пам роста кредитного портфе-
ля в Иркутске. Намерение за 
три года увеличить его в три 
раза «в силе»? 

– Пока все идет по заранее 
согласованному плану. Теперь 
нам осталось увеличить его 
только в два раза. В прошлом 
году мы неплохо «выросли». 
Напомню, полтора года назад 
мы говорили о том, что хотим 
видеть наш кредитный порт-
фель на уровне 8,5-9 млрд. руб. 
Сейчас он уже больше 5 млрд. 
руб.  

– Среди сильных сторон 
вашего банка всегда отмечают 
интернет-банкинг, мобильный 
банкинг, карты. В общем, все 
то, что сокращает время и дает 
возможность клиенту не при-
ходить в банк… Не боитесь в 
итоге потерять живую связь с 
клиентом?

– Россия вообще страна 
отношений. Поэтому мы не 

Время уже прочно 

перешло в разряд 

ценностей, и 

нам не хочется, 

чтобы наш клиент 

тратил его зря. 

Если можно какие-

то вещи делать 

удаленно – платежи, 

транзакции, мы 

эту возможность 

предоставляем

К примеру, в прошлом году 
в одном из городов наш банк 
организовал мероприятие для 
клиентов, у которых есть дети в 
возрасте 7-11 лет. В этот период 
у родителей обычно возникает 
тема «дети и деньги»: давать 
ребенку деньги или не давать, 
если – да, то – сколько и как. Так 
вот, сотрудники этого отделе-
ния нашли психолога, пригла-
сили клиентов и провели для 
них встречу, на которой обсуди-
ли, как можно смотреть на этот 
вопрос, дали несколько советов 
– клиенты были в восторге. В 
этот момент им ничего не про-
давали, просто предложили ва-
рианты ответов на волнующий 
их вопрос.

– В октябре прошлого года 
вы и ваши коллеги говорили о 
том, что стоимость фондиро-
вания, к сожалению, растет. К 
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Новости компаний

«Решение о ликвидации БЦБК далось нам непросто»

В Правительства Рос-
сийской Федерации в на-
стоящее время ведется 
разработка мероприятий, 
связанных с решением о 
поэтапном прекращении 
деятельности Байкальско-
го целлюлозно-бумажного 
комбината. Об этом заявил 
Председатель Правитель-
ства РФ Дмитрий Медведев 
на встрече с представите-
лями экспертного сообще-
ства по вопросу повыше-
ния эффективности охраны 
окружающей среды на тер-
ритории России. Встреча 
прошла в рамках визита 
Дмитрия Медведева в Ир-
кутскую область.

Премьер-министр Рос-
сии сообщил, что только на 
ликвидацию последствий 
деятельности БЦБК из фе-
дерального бюджета будет 
направлено около 3 млрд. 
рублей, а всего в рамках 
имеющихся планов по за-
крытию комбината предус-

матривается выделить по-
рядка 14 млрд. рублей.

– Не скрою, решение о 
ликвидации БЦБК далось 
нам непросто, потому что 
такие вопросы – это всегда 
необходимость соблюсти 
баланс между интересами 
охраны окружающей сре-
ды и судьбами конкретных 
людей, которые работают 
на конкретном производ-
стве, – отметил Дмитрий 
Медведев.

На встрече обсуждались 
качество окружающей сре-
ды и риски для здоровья 
человека, взаимодействие 
экологии и экономики, 
перспективы комплексной 
модернизации системы ре-
гулирования охраны окру-
жающей среды и сферы 
промышленных экологи-
ческих правоотношений в 
Российской Федерации. В 
частности, одно из предло-
жений касалось возможно-
сти предоставления налого-

вых льгот промышленным 
предприятиям, которые 
инвестируют в проекты по 
внедрению экологически 
безопасных технологий. По 
этому поводу Дмитрий Мед-
ведев поинтересовался мне-
нием Губернатора Иркутской 
области Сергея Ерощенко. 
Глава Приангарья сообщил, 
что Правительство региона 
активно использует данный 
механизм при заключении 
соглашений с предприятия-
ми, и в области есть конкрет-
ные примеры, когда за счет 
предоставленных льгот част-
ные инвесторы реализовали 
проекты, позволившие крат-
но уменьшить выбросы в ат-
мосферу вредных веществ.

Во встрече, как сообща-
ет пресс-служба Губерна-
тора Иркутской области и 
Правительства Иркутской 
области, приняли участие 
заместитель Председателя 
Правительства РФ Аркадий 
Дворкович, министр РФ по 
вопросам Открытого прави-
тельства Михаил Абызов, ми-
нистр природных ресурсов и 
экологии РФ Сергей Донской, 
полномочный представитель 
Президента РФ в Сибирском 
федеральном округе Виктор 
Толоконский, представители 
министерства финансов РФ и 
министерства экономическо-
го развития РФ, профильных 
федеральных ведомств, Все-
российского центра изуче-
ния общественного мнения, 
бизнес-структур, научного 
сообщества, общественных 
экологических организаций.

Сбербанк предлагает более шестидесяти идей  
для открытия своего дела

либо одна из франшиз. 
При этом, получая фран-
шизу известного бренда 
из самых разных сфер 
бизнеса – от фастфуда до 
дошкольного воспитания, 
вместе с брендом пред-
приниматель фактически 
получает и клиента, и тех-
нологические решения, и 
маркетинговую поддерж-
ку.

С начала запуска ново-
го проекта только в Бай-
кальском регионе с по-
мощью «Бизнес-старта» 
от Сбербанка дан старт 12 
новым уже работающим 
предприятиям малого 
бизнеса.

Напомним, «Бизнес-
старт» – кредитный про-
дукт Сбербанка нового 
поколения. С его помо-
щью заемщику предо-

ставляется возможность 
получить стартовый ка-
питал на открытие своего 
дела. При этом в рамках 
кредитной программы 
банк финансирует до 80% 
затрат. В качестве обеспе-
чения по кредиту оформ-
ляется поручительство 
одного физического лица, 
а также залог приобрета-
емых активов. Клиентам, 
получившим предвари-
тельно одобренное реше-
ние на получение кредита 
«Бизнес-Старт», дается 
два месяца, в течение ко-
торых они могут оконча-
тельно определиться с 
будущей моделью бизне-
са, договориться с фран-
чайзером об условиях со-
трудничества, подобрать 
необходимое помещение 
и персонал.

Сбербанк расширил 
перечень готовых биз-
нес-идей в рамках специ-
альной программы кре-
дитования на открытие 
своего дела. Теперь по-
тенциальным предпри-
нимателям предлагается 
на выбор более 60 фран-
шиз и готовых типовых 
бизнес-планов. Недавно 
список пополнили три 
новые франшизы: СПА-
салон «Wai Thai», магазин 
модной одежды «ТОМ 
FARR» и магазин игрушек 
«Штучки, к которым тя-
нутся ручки».

– Кредитный проект 
«Бизнес-старт» ориенти-
рован на тех, кто хотел бы 
начать свое дело «с нуля», 
– рассказывает начальник 
отдела продаж малому 
бизнесу Байкальского 
банка Сбербанка России 
Любовь Санеева. – Уни-
кальность этого продукта 
в том, что мы не просто 
даем начинающему пред-
принимателю кредит, но 
и снабжаем его готовым 
бизнес-решением. Сегод-
ня Сбербанк сформиро-
вал хорошую базу идей, 
и выбирать есть из чего. 
Это может быть либо один 
из утвержденных банком 
типовых бизнес-планов 
на организацию кейте-
ринговой, клининговой 
компании, кондитерской, 
хлебопекарни, парикма-
херской, салона красоты, 

Генеральная лицензия Банка России  
на осуществление банковских операций 1481

ВТБ выступил партнером выставки Зураба Церетели  
в Иркутске

Выставка президента 
Российской академии худо-
жеств, Народного художника 
СССР и РФ, Посла Доброй 
Воли ЮНЕСКО Зураба Це-
ретели открылась 11 июня 
в Иркутском областном ху-
дожественном музее им. 
В.П.Сукачева. Вниманию си-
биряков представлено около 
100 произведений известно-
го мастера, преимуществен-
но живописные полотна 
последнего десятилетия. 
Экспозицию также дополня-
ют жанровые бронзовые ре-

льефы, станковая скульпту-
ра, эмали автора.

Выставка Зураба Церете-
ли организована музеем при 
участии Министерства куль-
туры и архивов Иркутской 
области, Российской акаде-
мии художеств, а также Бла-
готворительного фонда «Ир-
кутский меценат». Одним 
из финансовых партнеров 
мероприятия выступило ре-
гиональное подразделение 
банка ВТБ.

«Знакомство с творче-
ством такого выдающегося 

художника современности, 
как Зураб Церетели, для ир-
кутян и гостей города долго-
жданно. Безусловно, эта вы-
ставка – одно из самых ярких 
событий 2013 года в культур-
ной жизни столицы Прианга-
рья, – отметила Александра 
Макарова, руководитель 
дирекции ВТБ по Иркутской 
области. – Добавлю, что банк 
не первый год поддерживает 
выставочную деятельность 
областного художественно-
го музея им.Сукачева. Так, 
в предыдущие годы, в пар-
тнерстве с Благотоворитель-
ным фондом «Иркутский 
меценат», ВТБ оказывал 
финансовую помощь иркут-
ским музейщикам в органи-
зации выставок из собра-
ний Третьяковской галереи, 
Исторического музея, Эрми-
тажа, Музеев Московского 
кремля».

Работы Зураба Церете-
ли в рамках передвижных 
выставок путешествуют по 
городам Урала и Сибири с 
2011 года, они уже побывали 
в таких городах, как Екате-
ринбург, Челябинск, Новоси-
бирск, Красноярск и Томск. 
В Иркутск коллекция мастера 
прибыла из Омска, в столице 
Приангарья она пробудет до 
12 августа. По словам дочери 
художника Елены Церетели, 
приехавшей на открытие 
вернисажа, часть картин 
Зураба Константиновича  
может быть передана в дар 
Иркутскому областному ху-
дожественному музею.

Популярность сервиса «Видео по запросу»  
от ОАО «Ростелеком» возросла в четыре раза

С начала текущего года 
на территории Сибири сер-
висом «Видео по запросу» 
Интерактивного телеви-
дения ОАО «Ростелеком» 
воспользовались более 225 
тысяч раз, что более чем 
в 4 раза превышает ана-
логичный показатель про-
шлого года.

«Видео по запросу» 
(Video-on-Demand, VOD) яв-
ляется наиболее популяр-
ным сервисом услуги «Ин-
терактивное телевидение», 
он предоставляет доступ к 
видеотеке лицензионного 
контента, которая на сегодня 
насчитывает более 1000 ху-
дожественных, документаль-
ных фильмов, мультфильмов 
и телесериалов. Количество 
пользователей сервиса VoD 
с начала года превысило 76 
тысяч человек.

Всего с даты запуска но-
вой платформы Интерактив-
ного телевидения (май 2012 г.) 
сибиряками заказано более 
490 тысяч фильмов.

Каталог сервиса постоян-
но обновляется. Весь контент 
для удобства пользователя 
разделен по жанрам. Перед 
заказом услуги у абонента 
есть возможность ознако-
миться с кратким описанием 
и даже посмотреть трейлер. 
Уже сейчас абонентам до-
ступны такие новинки, как 
«Операция Арго» (лучший 
фильм «Оскар-2013»), один 
из самых нашумевших филь-
мов года – «Облачный атлас», 
«Джентльмены, удачи!» с 
Гошей Куценко, «Экипаж» 
с Дензелом Вашингтоном, 
«Анна Каренина» с Кирой 
Найтли и многие другие.

«Возможность выбирать 
из обширного каталога любой 
заинтересовавший фильм и 
смотреть его в удобное вре-
мя привлекает все большее 
количество наших абонентов, 
а столь быстрый рост поль-
зователей и просмотров де-
монстрирует превосходство 
Интерактивного ТВ над тра-
диционным телевещанием», 
– подчеркнул заместитель 
директора, коммерческий ди-
ректор Макрорегионального 
филиала «Сибирь» ОАО «Ро-
стелеком» Валерий Беленький.

Сегодня интерактивное 
ТВ доступно в регионах Си-
бири и включает в себя более 
185 цифровых каналов раз-
личной тематики – например, 
29 кино-каналов, 17 музы-
кальных, 37 познавательных, 
19 спортивных, 15 детских и 
23 в формате высокого раз-
решения (HDTV).

Интерактивное телеви-
дение – это не только каче-
ственный цифровой виде-
осигнал, большой выбор 
телеканалов, но и широкий 
набор дополнительных 
интерактивных сервисов. 
Используемая ОАО «Ро-
стелеком» платформа дает 
абонентам возможность 
смотреть информацию о по-
годе, курсах валют и ново-
стях данной услуги в режи-
ме реального времени. 

«Ростелеком» постоянно 
проводит различные акции, 
направленные на повышение 
доступности услуги для своих 
клиентов. Так, до конца 2013 
года все абоненты, подклю-
чившиеся к услуге Интерак-
тивного ТВ от ОАО «Ростеле-
ком», смогут в течение года 
пользоваться телевизионной 
приставкой Set-Top-Box бес-
платно. Также до 31 августа 
2013 года в рамках акции 
«Попробуй HD» новым и су-
ществующим абонентам пре-
доставляется возможность 
дополнительно к любому ос-
новному пакету телеканалов 
услуги «Интерактивное теле-
видение» бесплатно подклю-
чить пакет «Попробуй HD».

Подробно ознакомиться 
со списком каналов Интерак-
тивного ТВ, а также офор-
мить online-заявку на под-
ключение услуги можно на 
сайте www.rt.ru, по бесплат-
ному телефону 8-800-1000-
800, а также в офисах продаж 
и обслуживания клиентов 
ОАО «Ростелеком».
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Вакансия Зарплата Компания
Машинист автогрейдера от 75 000 Уренгойдорстрой
Заместитель директора по строительству от 150 000 Строительная группа Ангара
Начальник участка по строительству ЛЭП от 100 000 Строительная группа Ангара
Региональный менеджер от 35 000 Группа Новатор
Шеф-повар от 40 000 УК Созвездие
Управляющий рестораном от 55 000 УК Созвездие
Супервайзер от 40 000 Центр трудоустройства Приоритет
Заведующий складом от 40 000 Центр трудоустройства Приоритет
Инженер-геодезист от 50 000 Центр трудоустройства Приоритет
Менеджер по продажам (РТИ) от 35 000 Центр трудоустройства Приоритет
Начальник отдела закупа от 60 000 Центр трудоустройства Приоритет
Главный инженер от 40 000 Центр трудоустройства Приоритет
Торговый представитель от 35 000 Центр трудоустройства Приоритет
Супервайзер по работе с ключевыми клиентами от 45 000 ROSHEN
Взрывник в золотодобывающую компанию от 54 000 КА Эталон
Территориальный менеджер от 80 000 ЭйчАр Тайм
Программист 1С от 50 000 Техноцентр, ГК
Менеджер по работе с клиентами от 40 000 HH&HR
Разработчик ASP.NET от 50 000 HH&HR
Территориальный менеджер от 50 000 HH&HR
Шеф-повар от 50 000 HH&HR
Врач УЗИ от 50 000 HH&HR
Технолог мясной промышленности от 40 000 Сеть гипермаркетов Окей
Руководитель объекта от 60 000 Девелоперская группа Время
Менеджер по работе с дилерами от 40 000 ЭТМ, компания
Директор от 70 000 Sergey Frank International
Региональный представитель от 70 000 SPEKTR STAFF
Продакт-менеджер от 60 000 Чип и Дип
Региональный представитель от 60 000 VEKA Rus
Региональный представитель от 65 000 Рене
Инженер ПТО от 50 000 Строительная группа Ангара
Директор магазина от 60 000 ПР, ООО
Эксклюзивный торговый представитель до 41 000 Группа Гута
Медицинский представитель от 45 000 ProfWay Group
Медицинский представитель от 45 000 TRADE.SU Информационное агентство
Региональный менеджер по продажам от 40 000 TRADE.SU Информационное агентство
Машинист автогрейдера от 75 000 Уренгордорстрой
Ведущий инженер управления контроля и закупок услуг до 48 000 Полиметалл
Водитель автотопливозаправщика от 58  000 Персонал Студия
Инспектор по розыску от 40 000 Хоум Кредит энд Финанс Банк
Директор по питанию до 100 000 ОМС аутсорсинг партнер
Менеджер по продажам от 60 000 ДЕОСТ
Ведущий специалист-строитель от 40 000 Компания Востсибуголь
Директор розничной сети от 80 000 БМКонсалтинг
Менеджер по работе с корпоративными клиентами от 35 000 Группа Новатор
Кладовщик от 40 000 Стэлмас-Д
Медицинский представитель от 51 600 Кьези Фармасьютикалс
Начальник участка по строительству автодорог от 100 000 Строительная группа Ангара
Геодезист от 50 000 Строительная группа Ангара
Менеджер по продажам от 45 000 Профмеханика

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

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

– Какие знания ваш вуз 
может предложить иркут-
ским предпринимателям?

– Байкальский центр эко-
номического образования 
БГУЭП и предприниматель-
ства предлагает предпринима-
телям и всем заинтересован-
ным лицам широкий спектр 
программ, направленных как 
на комплексную многосторон-
нюю подготовку, так и на изу-
чение отдельных, наиболее 
важных и актуальных аспектов 

ведения предприниматель-
ской деятельности в формате 
семинаров и тренингов.

В мае 2013 года состоялся 
первый выпуск слушателей 
программы «Управление 
конкурентоспособностью 
организации». Это уникаль-
ная для Восточной Сибири 
программа. Она позволяет, 
в том числе за счет подго-
товки дипломного проекта, 
направленного на рост кон-
курентоспособности органи-

зации, приобрести не только 
огромный объем полезной 
и востребованной предпри-
нимателями, руководителями 
информации, практических 
навыков, но и дает возмож-
ность получить диплом о до-
полнительном (к высшему) 
образовании с присвоением 
квалификации «экономист-
аналитик производственно-
хозяйственной организа-
ции». 

– В чем преимущества 
именно вашей программы?

– Она помогает сформи-
ровать целостное представ-
ление о деятельности орга-
низации, систематизировать 
и расширить имеющиеся у 
слушателей знания и навыки, 
ну и, наконец, фактически по-
лучить экономическое обра-
зование в наиболее короткий 
срок – всего за один год обу-
чения по вечерней форме. 

Примечательно, что со-
став слушателей програм-
мы «интернационален»: от 
индивидуальных предпри-
нимателей и представите-
лей малого бизнеса до Сиб-
ВАМИ и Росатома. 

– Общее образование 
– это, безусловно, хорошо. 

Но опытным бизнесменам 
обычно требуются более 
узкие нишевые знания… 

– Другим направлением 
нашей работы является обу-
чение бизнес-планированию 
и оценке бизнеса. Это про-
граммы «Практика коммер-
ческой оценки и экспертизы 
инвестиционных проектов» 
и «Бизнес-планирование и 
управление стоимостью биз-
неса». Они разработаны в 
результате сотрудничества 
с фирмой «Альт-Инвест» 
(г.Москва) – отечественным 
лидером в сфере разработки 
программного обеспечения 
для оценки инвестиционных 
проектов, а также Нацио-
нальным центром предпри-
нимательства (Франция), и 
необходимы тем, перед кем 
стоит задача разработать 
бизнес-план создания/разви-
тия предприятия. 

– Что конкретно они 
дадут предпринимателю?

– Отличительной чертой 
предлагаемых нами про-
грамм является то, что они 
учат тому, как самостоятель-
но подготовить бизнес-план, 
составить финансовую ком-
пьютерную модель проекта, 

позволяющую находить оп-
тимальные решения и макси-
мизировать прибыль. 

Можно привести в при-
мер высказывание одного из 
наших слушателей – коммер-
ческого директора иркутской 
фирмы, обучавшегося не-
сколько лет назад: «мы ду-
мали, что разработали у себя 
уникальную модель планиро-
вания и оценки перспектив 
бизнеса, а, оказывается, все 
это уже давно изобретено и 
предлагается в намного бо-
лее удобной форме». Кроме 
того, эксперты центра оказы-
вают консультационные услу-
ги и услуги по непосредствен-
но разработке и экспертизе 
проектов.

– К вам наверняка при-
ходят не только опытные 
бизнесмены, но и начи-
нающие. Что вы можете 
предложить им?

– Для начинающих пред-
принимателей либо тех, кто 
еще только думает открыть 
свой бизнес, мы проводим 
месячные курсы «Основы 
ведения предприниматель-
ской деятельности», позво-
ляющие в краткой форме 
ознакомиться с основными 

вопросами, касающимися от-
крытия и ведения собствен-
ного бизнеса.

БЦЭОП проводятся 
краткосрочные семина-
ры по актуальным те-
мам, такие, например, как 
«Управление временем и 
личная эффективность», 
«Закон «О защите прав 
потребителей: что нужно 
знать предпринимателю», 
«Практические аспекты 
использования государ-
ственной поддержки ма-
лого и среднего бизнеса» 
и многим другим.

Научиться успеху!
Для чего предпринимателю тратить свои деньги и время на обучение, если он уже 
добился определенных успехов в своем бизнесе? Что может предложить один 
из ведущих вузов Иркутска бизнесменам, стремящимся к профессиональному 
росту? Можно ли получить экономическое образование за год? На эти и 
другие вопросы отвечает исполнительный директор Байкальского центра 
экономического образования и предпринимательства БГУЭП Сергей Мозулев.

№ Наименование программы Сроки обучения* Стоимость, 
руб

1 «Экономика предприятия и предпринимательская деятельность. Управление конкурентоспособ- 
ностью организации» (с выдачей диплома и присвоением дополнительной к высшему образованию 
квалификации «экономист-аналитик производственно-хозяйственной организации»)

23.09.2013 – 20.02.2014 51 500 

2 «Экономика предприятия и предпринимательская деятельность. Управление малым и средним 
бизнесом» с выдачей диплома о профессиональной переподготовке

23.09.2013 – 23.12.2013 20 500 

3 «Профессиональный предприниматель. Основы ведения предпринимательской деятельности» 01.10.2013 – 01.11.2013 13 500 
4 «Профессиональный предприниматель. Бизнес-планирование и управление стоимостью бизнеса» 15.11.2013 – 23.12.2013 14 500 
5 «Практика коммерческой оценки и экспертизы инвестиционных проектов» 14.10.2013 – 18.10.2013 

(в дневное время)
12 500 

6 Семинар «Управление временем и личная эффективность» 28.10.2013 2 500 
7 Семинар «Закон "О защите прав потребителей": что нужно знать предпринимателю» 21.10.2013 2 500 

План реализации программ повышения квалификации, профессиональной переподготовки, проведения семинаров Байкальским центром экономического образования 
(БЦЭОП БГУЭП) на 2013 год. *Даты проведения программ могут изменяться. Конкретные сроки уточняйте по тел. (3952) 283-594, 66-45-43 и на сайте www.bceee.ru

Программы БЦЭОП БГУЭП на 2013 год

Контактная информация 
БЦЭОП БГУЭП:

www.bceee.ru
Тел/факс:  

(3952) 283-594, 66-45-43 
E-mail: bceee@rambler.ru 
г.Иркутск, ул.Ленина, 11,  

БГУЭП, корпус 5, кабинет 505а

Как показал опрос, к такому пово-
роту событий готовы 85% экономиче-
ски активных россиян. При этом более 
трети респондентов (38%) утверж-
дают, что готовы осваивать новую 
профессию «с нуля». Больше всего 
тех, кто готов рискнуть и кардиналь-
но сменить профессию, наблюдается 

среди опрошенных в возрасте 25-34 
лет (49%), а также среди участников 
опроса, зарабатывающих от 25 до 34 
тысяч рублей ежемесячно (46%). «Чем 
больше опыта, тем больше возмож-
ностей»; «Был бы не прочь освоить 
более перспективную профессию», - 
комментируют они.

Источник данных: Superjob.ru Время проведения: 2-10 июля 2012 года. Исследуемая совокупность: экономически активное население. России старше 18 лет. Размер выборки: 1600 респондентов.

О переквалификации  
задумываются 38% россиян

Жизнь не стоит на месте. Рано или поздно почти каждый специалист 
понимает: его знаний недостаточно для освоения новых карьерных 
высот. Может случиться и так, что работа в рамках имеющейся про-
фессии уже не приносит ни морального, ни материального удовлет-
ворения. И тогда встает вопрос о переквалификации. 

к
с
та

ти

Готовы ли вы сейчас к переквалификации?

да, готов(а) к повышению квалификации,  
но сферу деятельности менять не намерен(а)

да, готов(а) к обучению смежным с моей 
основной профессией специальностям

да, готов(а) осваивать новую специальность  
«с нуля»

нет, я и так достаточно квалифицирован(а)

нет, не хочу / нет возможности

затрудняюсь ответить
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Банк
Пополняемые вклады Непополняемые вклады

Название вклада Минимальная 
сумма вклада, 

руб.
Срок вклада Диапазон 

ставок
Выплата процентов Минимальная 

сумма пополне-
ния, руб.

Название вклада Минималь-
ная сумма 

вклада, руб.
Срок вклада Диапазон 

ставок
Выплата процентов

Азиатско-Тихоокеанский Банк Вторая пенсия без ограничений 62 - 1098 д. 5,31 - 11,51** ежемесячно без ограничений - - - - -
АКБ "СОЮЗ" Лето с комфортом 10 000 367 д. 8,00 - 8,25 ежемесячно или в конце срока 5 000 Классика 5 000 93 - 1100 д. 8,25 - 10,25 ежемесячно или в конце срока
АЛЬФА-БАНК Премьер (с растущей ставкой) 10 000 92 д. - 3 г. 6,70 - 8,50 в конце срока 5 000 Вклад в будущее 50 000 184 д. - 1 г. 12,00 ежемесячно или в конце срока
БайкалБанк Детский плюс 10 000 367 д. 11,50 в конце срока 10 000 Проценты вперед 50 000 367 д. 8,00 при открытии вклада
БайкалИнвестБанк Драгоценный 200 000 370 д. 9,25 в конце срока без ограничений Копилка 100 000 364 д. 9,25 в конце срока
Байкалкредобанк Байкал "Универсальный" 10 000 185 - 1091 д. 7,00 - 11,40 ежемесячно 10 000 - - - - -
Байкальский банк Сбербанка России Пополняй 1 000 91 - 1095 д. 4,85 - 7,25 ежемесячно 1 000 Сохраняй 1 000 31 - 1095 д. 4,90 - 8,00 ежемесячно
Банк "ОТКРЫТИЕ" Проще простого 20 000 91 - 1825 д. 6,90 - 9,40 ежемесячно или в конце срока 3 000 Классика 20 000 31 - 1095 д. 5,50 - 10,50 ежемесячно или в конце срока
Банк "Радиан" 10 лет любая 10 лет 8,00 раз в полгода без ограничений 5 лет любая 5 лет 8,50 ежегодно
БАНК ИТБ Элитный + 600 000 181 - 1095 д. 8,30 - 12,77 ежемесячно выплата или капитализация 15 000 Классический + 10 000 31 - 1095 д. 6,50 - 10,55 в конце срока
Банк Москвы Мне выгодно 1 000 91 - 1095 д. 5,82 - 9,59** ежемесячно без ограничений Максимальный доход 1 000 91 - 1095 д. 7,04 - 11,07** ежемесячно
Банк УРАЛСИБ УРАЛСИБ | СТАБИЛЬНЫЙ 10 000 91 - 1100 д. 7,00 - 10,00 ежемесячно 5 000 - - - - -
БКС Премьер Универсальный 50 000 91 - 730 д. 6,00 - 8,00 ежедневно 50 000 Растущий процент 30 000 365 - 730 д. 5,00 - 12,10 в конце срока
Братский АНКБ Сибирский + 100 000 91 д. - 18 мес. 8,50 - 11,00 ежемесячно 10 000 Сберегательный 10 000 91 д. - 18 мес. 8,50 - 11,00 ежемесячно
ВЛБАНК Максимальный доход 1 000 370 д. 11,50 каждые 3 месяца без ограничений - - - - -
Восточный экспресс банк Сберкнижка 50 000 181 - 731 д. 8,52 - 12,00** ежемесячно 5 000 Восточный 100 000 12 - 36 мес. 9,92 - 12,83** ежемесячно
ВостСибтранскомбанк Копилка 10 000 185 - 740 д. 4,00 - 8,00 ежемесячно 3 000 Капитал 200 000 183 - 740 д. 10,00 - 11,50 в конце срока
ВТБ24 ВТБ 24 – Свобода выбора 15 000 31 - 1830 д. 5,55 - 9,23** ежемесячно, ежеквартально, в конце 

срока - на выбор или капитализация
1 000 ВТБ 24 - Доходный Банкомат 5 000 91, 181, 

395 д.
6,25 - 7,75 в конце срока

Гринкомбанк Пенсионный 370+ без ограничений 370 д. 10,60 ежемесячно без ограничений - - - - -
Дальневосточный банк Высокий доход 3 000 3 - 18 мес. 6,50 - 10,00 в конце срока без ограничений - - - - -
Инвест-Экобанк Стандартный 1 000 367 д. 10,00 - 11,70 в конце срока без ограничений - - - - -
КБ "Пойдём!" Лови момент! 5 000 1 - 1110 д. 7,00 - 10,50 каждые 30 дней без ограничений - - - - -
Мой Банк Сейф 30 000 91 - 732 д. 7,30 - 10,00 ежемесячно 30 000 - - - - -
МОСОБЛБАНК Миллионер 500 000 31 - 365 д. 6,50 - 11,50 ежемесячно выплата либо капитали-

зация
не более 1 млн.руб. 
в месяц

Актуальный 1 000 31 - 1825 д. 4,00 - 6,50 ежемесячно

НБ "ТРАСТ" ТРАСТ-Лидер 3 000 31 - 1096 д. 7,10 - 11,00 в конце срока 3 000 Растущий процент NEW 30 000 367 д. 7,00 - 12,00 в конце срока или каждые 
90 дней

НОМОС-БАНК НОМОС-НАКОПИТЕЛЬНЫЙ 10 000 3 мес. - 1 год 6,09 - 9,05 ежемесячно 5 000 НОМОС-МАКСИМАЛЬНЫЙ 10 000 3 мес - 2 года 7,30 - 9,45 ежемесячно
ОГНИ МОСКВЫ Приоритет* 30 000 185 - 367 д. 10,00 - 10,75 ежемесячно без ограничений Копилка 50 000 185 - 367 д. 7,00 - 9,00 в конце срока
Примсоцбанк Привлекательный 3 10 000 1100 д. 10,00 ежемесячно выплата или капитали-

зация
5 000 - - - - -

Промсвязьбанк Моя пенсия 3 000 91 - 731 д. 7,90 - 9,00 ежемесячно без ограничений Моя выгода 10 000 91 - 1095 д. 7,60 - 10,50 в конце срока
Россельхозбанк Накопительный 3 000 91 - 730 д. 7,65 - 8,50 ежемесячно без ограничений Классический 3 000 31 - 1460 д. 6,60 - 10,25 в конце срока
Связь-Банк Управляемый плюс 15 000 367 - 1825 д. 7,80 - 8,20 ежемесячно выплата или капитали-

зация
без ограничений Сберегательный плюс 5 000 367 - 1825 д. 9,00 - 10,50 ежегодно, в конце каждого 

процентного периода
СКБ-Банк Счастливая монета 10 000 1 - 1080 д. 3,00 - 10,50 в конце срока без ограничений Хозяин! 5 000 1 -730 д. 1,00 - 11,00 в конце срока
Транснациональный банк Актуальный 10 000 95 - 1100 д. 9,00 - 11,80 ежемесячно без ограничений Максимальный 30 000 15 - 1095 д. 7,00 - 11,95 ежемесячно
ФИНАМ Максимум+ 10 000 31 - 731 д. 5,60 - 11,70 ежемесячно выплата или капитали-

зация
без ограничений Максимум+ 10 000 31 - 731 д. 5,70 - 12,00 ежемесячно выплата или 

капитализация
Юниаструм Банк Доступный 20 000 91 - 365 д. 11,00 ежемесячно без ограничений Большой процент 20 000 730 д. 11,75 в конце срока

Вклады в рублях. Иркутск Данные на 01.06.2013,   
www.sia.ru

Примечания. При подготовке таблицы использована информация, предоставленная банками, имеющими лицензии и иные документы, необходимые для ведения соответствующего вида деятельности. Редакция Газеты Дело не несет ответственности за достоверность опубликованной в таблицах информации. Публикация в таблице цен и условий не означает безусловного обя-
зательства банков оказывать услуги в соответствии с указанными ценами и условиями. Прежде чем открывать вклад в банке, следует внимательно ознакомиться с условиями договора. 
* Особые условия - вклад открывается физ.лицам, с которыми у Банка были заключены договоры до 09.04.2013г. ** Эффективная ставка (доходность по вкладу с учетом капитализации процентов)

1.Проценты начисляются со дня, следующего за днем поступления в банк суммы вклада, и до дня ее воз-
врата Вкладчику включительно. Начисленные проценты выплачиваются путем присоединения к основной 
сумме вклада по истечении срока вклада, указанного в договоре. 2. Пополнение: невозможно. 3. Частичное 
снятие: невозможно. 4. В случае досрочного востребования вклада, до истечения срока 200 дней проценты на 
вклад начисляются по ставке вклада «До востребования», действующей в банке на момент возврата вклада. 
5.Пролонгация: возможно (В случае если Вкладчик не востребует сумму вклада и проценты, начисленные на 
вклад, в день окончания срока вклада, указанного в договоре, проценты, начисленные на сумму вклада, присо-
единяются к основной сумме вклада, а договор считается возобновленным на условиях вклада для физических 
лиц «В десятку!», действующих на момент возобновления договора.). 6. Возобновление вклада допускается до 
дня принятия Банком решения о прекращении приема вклада на условиях вклада "В десятку!". В случае при-
нятия такого решения вклад возобновляется на условиях вклада "До востребования". Лицензия ЦБ РФ N 2731

ОАО «ВостСибтранскомбанк» (3952) 286-323

вклад месяца
Данные на 10.06.2013 

www.sia.ru

Минимальная 
сумма

Выплата  
процентов

Пополнение Дополнительно
Cроки вклада Процентная ставка  

(% годовых)
10 000 руб По оконч. Нет 200 дней 10,00%

В десятку!

– Население возвращает 
свои сбережения на рынок. 
Как свидетельствует статис-
тика Центробанка России, 
объем депозитов в 1 квартале 
2013  года серьезно увеличил-
ся. С чем Вы связываете по-
вышенную сберегательную 
активность населения именно 
сейчас? Почему не сберегали в 
2012 году?

– К причинам роста вкла-
дов населения в первом квар-
тале 2013 года можно отнести 
следующие факторы: 

• Увеличение реальных 
располагаемых доходов на-

селения, сохраняющиеся вы-
сокие проценты по вкладам, 
эффект их капитализации.

• Снижение кредитной 
активности населения, то 
есть сокращение темпа роста 
розничного кредитования (в 1 
квартале 2013 г. рост на 4,7%, 
в 1 квартале 2012 г. – на 6,2%). 
В общем, заметна тенденция 
замедления роста кредитного 
рынка с одновременным  по-
вышением сберегательной 
активности населения.

• Перед Новым годом 
россияне традиционно тра-
тят довольно приличные 

деньги на подарки, отдых. 
Когда ажиотаж трат  немного 
спадает, происходит всплеск 
накоплений. Обычно это слу-
чается в первом квартале, 
когда компании выплачивают 
своим сотрудникам премии 
и бонусы, остатки по зарпла-
те по итогам ушедшего года. 
Кроме того, весной люди на-
чинают откладывать средства 
на летний отдых, на образо-
вание детей. Деньги должны 
работать, поэтому владельцы 
даже самых маленьких сумм 
стремятся найти вариант, 
который позволит получить 
наибольшую отдачу на вло-
женные средства.

–            Граждане   вкладываются   
"по-крупному".  В  первом  
квартале опережающими  
темпами  росли объемы вкла-
дов с суммами от 700 тыс. до 
1 млн. руб. С чем это связано? 

–  Рост средней суммы 
вклада также связан  с целым 
рядом причин:

• Во-первых, все указанные 
выше факторы влияют и на 
рост средней суммы вклада.

• Во-вторых, как правило, 
банки предлагают для крупных 

сумм вкладов более привле-
кательные процентные став-
ки. Анализируя депозитную 
линейку любого банка, мы 

увидим, что чем выше срок 
размещения депозита и боль-
ше сумма, тем интереснее про-
центная ставка и условия по 

Граждане   вкладываются  «по-крупному»
Объем российского рынка вкладов населения приблизился к круглой цифре в 15 трлн. 
руб. За 1 квартал 2013 года прирост составил 496 млрд. руб. Иркутская область может по-
хвастаться схожими темпами роста: объем вкладов, размещенных на счетах банков в Ир-
кутской области, по итогам первого квартала нынешнего года составил 144,7 млрд. руб. За  
1 квартал 2013 года прирост составил 3 млрд. руб. Такая динамика указывает на высокий 
уровень сберегательной активности населения, объясняют эксперты. 
С чем связана повышенная сберегательная активность населения и будут ли расти став-
ки по вкладам, корреспонденту Газеты Дело рассказал Александр Логунов, региональный  
директор операционного офиса «Иркутский» ОАО «Промсвязьбанк». 

данному виду вклада. В резуль-
тате в I квартале население 
предпочло воспользоваться 
более высокими процентны-
ми ставками по депозитам, 
«переложившись» во вклады 
с большими суммами и сро-
ками. 

• В третьих, безусловно, 
крупных вкладчиков побуди-
ло к вложению средств ожида-
емое повышение суммы стра-
хования по вкладам с текущих 
700 тыс. до 1 млн. рублей.

– Некоторые госбанки 
начали снижать ставки по 
вкладам. Ваш банк, напротив, 
увеличил  ставки для состоя-
тельных клиентов. Ваш про-
гноз: куда пойдут ставки по 
вкладам – вверх или вниз?

– В части депозитных про-
дуктов ситуация достаточно 
спокойная, так как вклады 
всегда являлись наиболее 
стабильным инструментом 
инвестирования денежных 
средств. 

Прогноз по росту рын-
ка примерно такой же, как в 
прошлом году. В некоторых 
банках (в том числе в на-
шем) ставки по сравнению  

с прошлым годом немно-
го «сдвинулись вверх», но в  
среднем рынок стоит на месте. 
И такая ситуация сохранится 
в течение всего года: ставки 
либо не изменятся, либо не-
много снизятся. При этом  сни-
жение активности вкладчиков 
не прогнозируется.

Серьезного увеличения 
процентов по вкладам в 2013 
году мы не ожидаем также 
потому,  что этот процесс вза-
имосвязан с ростом ставок по 
кредитам. 

Прошлый год был очень 
успешным для банков, осо-
бенно для специализирую-
щихся на потребительском 
кредитовании – приток вкла-
дов позволял наращивать 
кредитные портфели. Однако 
Центробанк России неодно-
кратно предупреждал, что по-
добная ситуация его не устра-
ивает. Так что, скорее всего, 
регулятор продолжит прово-
дить политику по сдержива-
нию (снижению) роста про-
центных ставок по вкладам. 
Будет сокращаться и разрыв 
между ставками по вкладам 
разных коммерческих банков.

в
 ц

и
ф

р
а
х Иркутяне хранят во вкладах миллионы

Cтруктура вкладов физлиц в банках Иркутской области в I квартале 2013 года (%)
Россияне доверяют банкам больше

Динамика привлечения банками вкладов физических лиц (в трлн.руб.)

Вклады менее 100 тыс.руб.
Средняя сумма вклада 3,7 тыс.руб.

Вклады от 100 до 400 тыс.руб.
Средняя сумма вклада 203,1 тыс.руб.

Вклады от 400 до 700 тыс.руб.
Средняя сумма вклада 542,1 тыс.руб.

Вклады от 700 тыс.руб. до 1 млн.руб.
Средняя сумма вклада 824,7 тыс.руб.

Вклады свыше 1 млн.руб.
Средняя сумма вклада 3,7 млн.руб.
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В начале июня Прави-
тельство РФ одобрило 
увеличение макси-
мального размера 
страхового возмеще-
ния по вкладам до  
1 млн. руб., сообщил 
глава Минфина Антон 
Силуанов.

Сбережения
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Инвестиции

А что у Вас с дисципли-
ной? Ведь сам по себе пер-
сональный финансовый 
план – это не более чем 
свод финансовых расчётов, 
рекомендаций и правил, 
которые Вы должны дисци-
плинированно соблюдать 
для достижения своей цели. 
Или как говорится: «Без тру-
да, не вытянешь и рыбку из 
пруда!», а основной труд 
при реализации плана – это 
соблюдение финансовой 
дисциплины.

При этом давайте сра-
зу оговоримся, что по-
нятия «дисциплина» и 
«экономия», особенно при-
обретающая нездоровые 
размеры – это абсолютно 
разные вещи. Финансовые 
специалисты во всём мире 
единогласно утверждают: 
использование любого 
финансового инструмента 
должно быть комфортным 
для клиента и приносить 
ему выгоду. Соблюдение 
вашего персонального фи-
нансового плана – не ис-
ключение. И если с выгодой 
всё понятно, то на словосо-
четании «комфортным для 
клиента» хотелось бы оста-
новиться поподробнее. 

Итак, вы дисциплини-
рованно соблюдаете свой 
план и всего его рекомен-
дации. Но при этом в своей 
собственной жизни «здесь 
и сейчас» покупаете самые 
дешёвые вещи и продукты 
низкого качества, не може-
те всей семьёй хотя бы раз 
в месяц выбраться в кафе и 
угостить своих детей моро-
женым, не имеете возмож-
ности посетить концерт сво-
его любимого исполнителя 
или купить себе вкусную 
булочку к обеду. И всё это 
только ради того, чтобы «по-
том» реализовать свою меч-
ту и купить машину, напри-
мер? Нет, давайте не путать 
понятия, это не дисциплина. 
Это странная экономия на 
самом себе и прежде всего 
неправильно составленный 
персональный финансовый 
план. 

Всего скорее ваш финан-
совый советник или вы сами 
на этапе составления плана 
решили откладывать слиш-
ком большую сумму денег 
ежемесячно. Или для инве-
стиций, получения дополни-
тельного дохода был сделан 
выбор в пользу слишком 
«тяжёлых» для вас финан-
совых продуктов, которые 
требуют слишком частых и 
больших дополнительных 
вливаний денег. Или сра-

ботали сразу два этих фак-
тора. Потому прежде всего 
обязательно пересмотрите 
свой финансовый план! Не 
надо жить только мечтами 
о будущем, позволяйте себе 
и своим близким небольшие 
радости жизни уже сегодня.

Однако и расслабляться, 
конечно, не стоит, не кидай-
тесь в другую крайность. 
Если вы идёте в магазин 
только за молоком, то не 
приносите две огромные 
сумки с продуктами, а соби-
раясь за покупкой джинсов, 
не приносите домой ещё 
и рубашку, свитер, шапку, 
пальто, обувь и массу других 
вещей. Тратьте свои деньги! 
Но делайте это с удоволь-
ствием, отчётливо осозна-
вая, на что вы расходуете 
свои средства и почему.

Есть и ещё один доволь-
но распространённый миф: 
финансово дисциплиниро-
ванный человек никогда не 
будет вкладывать свои день-
ги в финансовые продукты, 
таящие в себе даже мини-
мальный уровень риска. То 
есть финансового грамот-
ный и дисциплинированный 
человек хранит деньги у 
себя дома или, как макси-
мум, использует банковские 
вклады. На самом деле всё 
происходит с точностью до 
наоборот.

Финансово грамотный и 
дисциплинированный чело-
век знает о том, что у любого 
человека есть свой инвести-
ционный профиль, который 
представляет собой по сути 
всего лишь две цифры: уро-

вень приемлемого для че-
ловека риска в процентах 
(то есть какую максимально 
возможную сумму человек 
может потерять при инвести-
циях без ухудшения своего 
финансового и морального 
состояния) и уровень жела-
емой доходности, также в 
процентах (то есть сколько 
человек хотел бы зарабо-
тать, вкладывая свои деньги 
в финансовые продукты). 
Зная  комфортный уровень 
риска и уровень доходности, 
человек всегда сможет подо-
брать себе наиболее подхо-
дящий финансовый продукт 
или составить идеально сба-
лансированный портфель 
из множества финансовых 
продуктов, который суммар-
но не превысит приемлемый 
риск и принесёт интересуе-
мую доходность. А финансо-
вые продукты в этом портфе-
ле могут быть самые разные: 
от общеизвестных вкладов 
и кредитов, до акций, обли-
гаций, ПИФов1, структурных 
продуктов и многих других 
финансовых инструментов. 
То есть если ваш уровень ри-
ска окажется равным, напри-
мер 5%, то при инвестиро-
вании 100 рублей даже при 
самом плохом варианте раз-
вития событий вы не потеря-
ете более 5 рублей – эти по-
тери комфортны для вас, они 
не заставят вас голодать или 
объявить себя банкротом и 
уж точно не испортят ваш 
спокойный сон по ночам.

Кстати, отдельно заме-
тим: грамотный инвестор 
или финансовый советник 
всегда начнёт свою работу 
по составлению персональ-
ного финансового плана 
(или простого выбора про-
дуктов) с определения инвес-
тиционного профиля. Ведь 
именно и только на основа-
нии него можно правильно 
выбрать финансовый ин-
струмент или составить порт-
фель из продуктов, который 
поможет вам в достижении 
ваших финансовых целей. 
И, как мы уже и говорили 
ранее, такой портфель будет 
не только выгоден вам, но и 
комфортен в вашей повсед-
невной жизни!

Ну а для контроля своей 
финансовой дисциплины 
используйте в своей жизни 
пару нехитрых советов от 
БКС Премьер2:

• Фиксируйте свои дохо-
ды и расходы - записывайте 
их себе в блокнот, ежеднев-
ник, ведите учёт на компью-
тере, планшете или смартфо-

не. Это позволяет по итогам 
месяца, во-первых, проана-
лизировать ваши расходы 
и понять, на что же больше 
всего уходит ваших денег и 
можно ли сократить эти тра-
ты, а во-вторых, составить 
более чёткий план своих до-
ходов и расходов на следую-
щий месяц, избегая ошибок 
прошлого;

• Аккуратней с долгами и 
кредитами – старайтесь жить 
на свои, а не на чужие день-
ги. Чем больше вы должны 
кому-то, тем менее вы сво-
бодны в финансовом отно-
шении. Кажется, что кредит 
или деньги в долг облегчают 
жизнь, но это недолговре-
менный эффект, в некоторой 
степени лишь иллюзия, ведь 
деньги придётся отдавать, а 
кредит ещё и с процентами. 
Пробуйте копить для реа-
лизации своих финансовых 
целей, а чтобы отложенные 
деньги работали на вас – не 
забывайте их грамотно вкла-
дывать или, по-научному, ин-
вестировать;

• Психологи рекоменду-
ют объявить войну соблаз-
нам современных магази-
нов. Ни для кого не секрет, 
что правильное освещение и 
выкладка товара заставляют 
нас покупать. Боритесь с ва-
шими необоснованными же-
ланиями! Так, в продуктовый 
магазин специалисты сове-
туют ходить только на сытый 
желудок, а при покупке ве-
щей брать с собой в магазин 
только ту сумму, которую вы 

Персональная финансовая дисциплина: 
«железная клетка» или путь к мечте?
Итак, поздравляем! Вы составили себе персональный 
финансовый план, результатом которого будет покупка 
квартиры, машины, дачи, поездка в тёплые страны и т. д. 
Вы чётко и правильно просчитали свои возможности 
по накоплению денег, продумали все возможные риски 
потери собственного капитала и выбрали правильные 
финансовые продукты для реализации данного плана 
(ну не лежать же накоплениям под подушкой, они 
должны работать и приносить доход!). Остаётся немного 
подождать, деньги поднакопятся до необходимой 
суммы, и Ваши цели реализуются практически сами!..

готовы сегодня потратить, 
оставив все остальные день-
ги и банковские карточки 
дома;

• Твёрдо придерживай-
тесь принятых решений. Гра-
мотно составленный персо-
нальный финансовый план 
не доставит вам неудобств в 
жизни и однозначно помо-
жет вам в реализации вашей 
цели, но только в том случае, 
если вы будете ему следо-
вать. Вновь возникающие 
идеи инвестирования денег 
или незапланированных ра-
нее крупных трат рекоменду-
ется вписывать в этот план, а 
не осуществлять отдельно;

• Найдите себе лично-
го финансового советника 
и консультируйтесь с ним. 
Одна ваша голова – это хо-
рошо, но две всегда лучше. 
Пусть финансовый советник 
станет для вас врачом ваших 
финансов и будет консуль-
тировать вас по всему спек-
тру вашего финансового 
здоровья также, как врач в 

поликлинике консультирует 
вас по вашему физическому 
здоровью. 

И главное – составьте 
себе персональный финан-
совый план! Не забывайте 
про ваш уровень риска, до-
ходности, обязательно посо-
ветуйтесь со специалистом 
– финансовым советником. 
Помните, что финансовая 
дисциплина никогда не 
должна быть «железной 
клеткой» для вас, а выпол-
нение её несложных правил 
должно не только привести 
в порядок состояние ваших 
финансов, но и проложить 
путь к реализации вашей 
мечты. 

Так что не забудьте за-
планировать свою финан-
совую свободу и успех 
уже сегодня. Комфортной 
жизни и удачных вам ин-
вестиций!

Эдуард Семенов, 
директор Иркутского 

филиала БКС Премьер 

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

1. ПИФ – паевой инвестиционный фонд
2. Наименование «БКС Премьер» используется Открытым акционерным обществом «БКС – Инвести-
ционный Банк» (генеральная лицензия ЦБ РФ № 101 от 23.01.2013 г.)  в качестве коммерческого обо-
значения для идентификации предоставляемых банком услуг. 

Понятия «дисципли-
на» и «экономия», 
особенно приобре-
тающая нездоровые 
размеры – это абсо-
лютно разные вещи.  
Использование 
любого финансового 
инструмента должно 
быть комфортным 
для клиента и при-
носить ему выгоду
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Спортклуб Елена Синева 
открыла всего три месяца на-
зад, однако дело уже разви-
вается с опережением – клуб 
продает в среднем 40 абоне-
ментов в месяц. Чтобы зал 
приносил прибыль на уровне 
20%, предпринимательнице 
нужно увеличить количество 
постоянных клиентов вдвое. 
Этой цели Елена планирует 
достичь в октябре 2013 года.

– Это с учетом низкого 
сезона летом, когда народ 
разъезжается по курортам и 
дачам. Если бы не сезонное 
падение, на эти показатели 
можно было бы выйти уже 
через пару месяцев, – уверена 
предпринимательница. 

Сама Елена «в спорте» со 
студенческих времен, а тре-
нерской работой занимается с 
2009 года. «До открытия клуба 
я была заместителем директо-
ра и совладелицей компании, 

	 Единство противоположностей 
				    – айкидо, йога и рисование

занимающейся охранными 
системами. Еще раньше полу-
чила образование психолога, 
а до этого закончила истори-
ческий факультет Иркутского 
госуниверситета, – вспоми-
нает Елена. – В свое время 
серьезно занималась айки-
до, получила 1 дан и, как ни 
странно, серьезные пробле-
мы со здоровьем. У айкидо 
свои проблемные места – вос-
станавливалась у разных спе-
циалистов: это была и йога, и 
цигун, и много что еще…». Со 
временем Елене стало ясно, 
что спорт занимает столько 
времени, что пора уже пре-
вращать его в основной вид 
деятельности. 

На запуск в марте этого 
года предпринимательнице 
понадобилось 400 тыс. руб. и 
залы нужной площади в хоро-
шем густонаселенном районе. 
«Я понимала, что конкуриро-

вать с федеральными сетями 
типа ‘Gold gym’ или ‘World 
gym’ не получится, поэтому 
мои клиенты – те, кто живет 
поблизости и не хочет подол-
гу добираться в спортзал, – 
объясняет Синева. – При этом 
место должно быть не просто 
в спальном районе, а на пере-
крестке нескольких жилых 
комплексов. Дело в том, что 
людей, которые считают, что 
хоть каким-то одним видом 
спорта надо обязательно за-
ниматься не так много – один 
на 10 или даже 20 человек. По-
этому я могла рассчитывать, 
что в мой спортзал придет от 
силы 5-10% живущих побли-
зости». 

С таким расчетом Елена и 
остановила свой выбор на но-
востройке по ул. Депутатская. 
«Кроме того, что многоквар-
тирных домов поблизости 
много, рядом еще и несколь-

ко остановок общественного 
транспорта. Место оказалось 
очень удачным с точки зрения 
‘людского трафика’, – радуется 
Елена. – И залы меня сразу по-
радовали: все новое, с ремон-
том, окна большие».

Площадь залов также 
имеет большое значение, до-
бавляет Елена. «На занятиях 
айкидо нужна большая вы-
сота потолков и в целом пло-
щадь зала от 60 квадратов. 
Иначе боккеном (деревянный 
меч для тренировок) как сле-
дует не размахнешься, – объ-
ясняет собеседница. – На йоге 
комфортно, когда на каждого 
занимающегося приходится 
не меньше 4 квадратных ме-
тров. В целом группу больше 
10 человек я не набираю – 
иначе за каждым не успеваю 
следить должным образом. 
Поэтому второй зал на 50 кв.м 
меня тоже вполне устроил». 

В целом при выходе на 
20%-ную прибыль на аренд-
ные платежи у Елены будет 
уходить порядка 40% всего до-
хода (сейчас эта доля намного 
больше). Еще 10% – на рекла-
му, и 30-40% (в зависимости 
от наполняемости групп) – на 
зарплату инструкторам. «Пока 
помогает то, что занятия по 
йоге веду я сама. А так у нас 
работают еще семь тренеров: 
по айкидо, фитнесу, карате ки-
окушинкай, инструктор по ри-
сованию и по детскому фитне-
су, инструктор по стрейчингу и 
по стриппластике».  

Найти хороших и обяза-
тельных инструкторов – один 
из важнейших моментов, по 
мнению Елены. «Для меня 
было странно, когда без пред-
упреждения не вышла на 
очередное занятие тренер по 
фитнесу. Сейчас ищем нового. 
Потом тренер по брейк-дансу 
неожиданно уехал на сорев-
нования, хотя группа на его 
занятия как раз сформиро-
валась до отказа, – жалуется 
Синева. – Не скажу, что прямо 
все инструкторы отличаются 
необязательностью, но чело-
веческий фактор в этом деле 
нельзя сбрасывать со счетов».

Осенью Елена планирует 
увеличить штат и ввести в рас-
писание студии еще 3 направ-
ления. «Федерация тхэквондо 
уже пообещала мне тренера. 
Также у нас будут занятия по 
хапкидо и киокушинкай, – де-
лится Синева. – И очень инте-
ресный курс по самообороне, 
будем набирать группы и для 
женщин, и для мужчин. Ведь 
не всем интересны единобор-
ства, зато многие хотели бы 
уметь постоять за себя в опас-
ной ситуации». 

А вот от тренажеров Еле-
на собирается избавляться. 
«Для них просто нет места 
– нужен дополнительный 
зал. Изначально я купила 
тренажеры, а еще татами для 
зала единоборств у чудес-
ного производителя в Ново-
сибирске. И платформы для 
стэп-аэробики. Признаюсь, 
поскольку сама я в аэроби-

ке не специалист – в выборе 
последних ошиблась: плат-
формы оказались слишком 
скользкими, и я с большим 
трудом договорилась об их 
возврате», – рассказывает со-
беседница. 

Промах с платформами не 
единственный: огромные зер-

Елена Синева уверена, что спортзал семейного 
формата может выйти на рентабельность в 20% 
уже спустя полгода после запуска. Для этого, по ее 
подсчетам, достаточно 80 постоянных клиентов в 
месяц. Спортзал Елены с гармоничным названием 
«Инь-ян» по плану должен выйти на эти показатели 
в октябре нынешнего года.

Что касается стоимости за-
нятий в «Инь-ян», для взрос-
лых по абонементу одно за-
нятие стоит 200 руб. за час. 
Разовое – выходит дороже: 
250 руб. за час.  «Кроме эконо-
мической выгоды при покупке 
абонемента, есть и психоло-
гическая, – говорит предпри-
нимательница.  – Я своим 
подопечным сразу говорю: 
оплатите лучше занятия впе-
ред, это стимулирует не про-
пускать тренировки. Ведь в 
этом случае вы теряете деньги 
(я даже специально ‘пугаю’ 
– говорю, что при пропуске 
деньги ‘сгорают’ и не возвра-
щаются), а если занятие еще 
не оплачено – будете себя 
дома успокаивать, потакая 
лени – мол, не пойду сегодня, 
зато сэкономлю».

По наблюдениям собе-
седницы, на занятия клуба 
в большинстве своем ходят 
женщины. «Соотношение 
примерно 80 на 20. Да, пере-
кос сильный даже на заняти-
ях айкидо. Я, предвидя это, 
женскую раздевалку сразу по-
больше сделала, – признается 
Елена. – Большая активность 
женского пола, к слову, не са-
мое печальное соцоткрытие 
для меня. Заметила, что на 
многие занятия мамы прихо-
дят с детками просто потому, 
что дома их не с кем оставить 
– растят их без пап. Мы, кста-
ти, на любое занятие охотно 
приглашаем мам и пап с деть-
ми: пока родители занимают-
ся – дети в соседнем зале, к 
примеру, рисуют». 

Наблюдая такой тренд, 
Елена даже придумала спе-
циальную программу «Суб-
бота вместе», когда дети и 
взрослые приходят вместе 
и занимаются в разных за-
лах поочередно. Обходится 
это дешевле – 600 рублей за 
полдня за обоих, при этом 
стоимость можно списать из 
«маминого абонемента», а не 
платить деньгами (как многие 
и делают). Увидев большой 
спрос на такие семейные 
программы, Елена добавила 
несколько занятий по рисова-
нию в будние дни.   

«Да, у нас есть и учитель 
рисования. Разносторонняя 
программа получилась, – сме-
ется Синева. – А я просто объ-
единила все, что сама очень 
сильно люблю – айкидо, йога, 
рисование…».

В ближайших планах у 
предпринимательницы – сде-
лать полноценную душевую 
в спортзале. «Ну и мелкий 
косметический ремонт, – до-
бавляет собеседница. – Это, 
конечно, из неизбежного. А 
в более долгосрочных пла-
нах – открытие второго зала 
в Свердловском районе, где-
нибудь в Академгородке. С 
одной стороны, если откры-
вать – то как раз на другом 
берегу. С другой – сама живу 
в этом районе, будет очень 
удобно». 

Мария Фаизова, 
Газета Дело

При выходе  
на 20%-ную 
прибыль  
на арендные 
платежи у Елены 
будет уходить 
порядка 40% всего 
дохода (сейчас 
эта доля намного 
больше). Еще 10% 
– на рекламу, и  
30-40% (в 
зависимости от 
наполняемости 
групп) – на зарплату 
инструкторам

кала в зале для йоги повесили 
таким образом, что сидящего 
человека не видно. «Сама, 
конечно, виновата. Не поду-
мала и неправильно показа-
ла рабочим, на каком уровне 
вешать. Да и сама ошибку 
осознала, когда уже первое 
занятие полным ходом шло», 
– смеясь, вспоминает Елена. 

Вообще предпринима-
тель каждую минуту должен 
быть внимателен, замечает 
собеседница – даже в мело-
чах. К примеру, завесили на 
время баннер спортклуба 
на здании – поток клиентов 
снизился. Самыми эффектив-
ными для спортклуба семей-
ного формата Елена считает 
три направления в рекламе: 
баннеры рядом с самим за-
ведением, листовки, которые 
раздают промоутеры, и груп-
пы в соцсетях. «Бесплатным, 
если не учитывать время, про-
веденное в интернете, можно 
считать продвижение через 
социальные сети, – говорит 
Синева. – Хотя промоутеры 
– тоже недорого: рекламные 
листовки я печатаю на рабо-
чем принтере, час работы од-
ного промоутера стоит всего 
100 руб.». 

Фото А. Фёдорова

Свое дело
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РАСШИРЕННЫЙ ПОИСК И ДРУГИЕ ВОЗМОЖНОСТИ –  
В НОВОЙ ВЕРСИИ МОБИЛЬНОГО ПРИЛОЖЕНИЯ "КОНСУЛЬТАНТПЛЮС: ОСНОВНЫЕ ДОКУМЕНТЫ" ДЛЯ ANDROID

Теперь вся информация разме-
щена в трех разделах:

- "Популярные ссылки" - попу-
лярные сервисы и наиболее вос-
требованная информация;

- "Загруженные документы" - 
сохраненные пользователем на 
устройство документы;

- "Последние открытые докумен-
ты" - история работы с документами.

Выпущена новая версия некоммерческого мо-
бильного приложения "КонсультантПлюс: ос-
новные документы" для устройств на Androidтм. 
В приложение добавлен новый функционал и 
улучшен интерфейс главной страницы.

ЗАО “КонсультантПлюс в Иркутске”

Иркутск, ул. Красноярская, д. 31/1,

1 подъезд, 7 этаж

info@irkcons.ru, www.irkcons.ru

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

в кривых

В "Популярных ссылках" поль-
зователи найдут новые сервисы:

- Карточка поиска - расширен-
ный поиск документов по извест-
ным реквизитам (дате, виду, при-
нявшему органу, номеру, статусу и 
пр.);

- Последнее пополнение - спи-
сок документов последнего обнов-
ления базы данных приложения.

Из этого раздела также мож-
но перейти к другим востребо-
ванным материалам: кодексам 
РФ, обзорам и справочной ин-
формации.

В "Загруженные докумен-
ты" ("Избранное" в предыдущих 
версиях) можно заранее сохра-
нить все нужные документы и 
работать с ними без доступа к 
Интернету. По умолчанию в раз-
дел уже загружены кодексы РФ 
и другие популярные материа-
лы. Всего в "Загруженные доку-
менты" можно добавить до 100 
документов, доступных кругло-
суточно.

Кроме того, теперь загружен-
ные документы можно сортиро-
вать по алфавиту. Это облегчает 
их поиск и работу с ними в спи-
ске. Документы в списке также 
можно сортировать вручную и 
переименовывать.

В разделе "Последние от-
крытые документы" сохраняется 
история работы с документами 
приложения по датам, так что 
всегда можно быстро вернуться 
к недавним материалам.

Дополнительная инфор-
мация о "КонсультантПлюс: 
основные документы" -  
www.consultant.ru/android.

Приложение создано компа-
нией "КонсультантПлюс" - раз-
работчиком самой популярной 
в России справочной правовой 
системы КонсультантПлюс (со-
гласно исследованию ВЦИОМ 
2012 г.).

Более подробную инфор-
мацию о новой версии мо-
бильного приложения Кон-
сультантПлюс для Androidтм 
можно узнать в региональ-
ном информационном цен-
тре Сети КонсультантПлюс 
ЗАО «КонсультантПлюс в 
Иркутске». 

Итоги аукционов по продаже муниципального имущества города Иркутска за апрель 2013 года

Продавец –  Администрация города Иркутска в лице Комитета по управлению муниципальным имуществом администрации города Иркутска
Место проведения торгов – г. Иркутск, ул. Поленова, д. 1, конференц-зал.

Дата про-
ведения 
аукциона

Наименование имущества Коли-
чество 

поданных 
заявок

Участники аукциона Цена 
сделки 

приватиза-
ции, руб.

Наиме-
нование 

победителя 
аукциона

26.04.2013 Магазин - нежилое помещение, расположенное на 1-эта-
же 2-этажного кирпичного здания, общей площадью 
32,10 кв.м., по адресу: г.Иркутск, ул. Б. Хмельницкого, 
д. 3

13 1.Трусов С.А.
2.Мухин П.В.
3.Шафир А.В.
4.Паньков М.В.
5.Халипов Р.В.
6.Тулин А.А.
7.Крапивин В.Н.
8.Бурыкин Д.П.
9.Новиченко А.В.
10.Берсенев Т.А.
11.Полищенко Е.С.
12.Перфильева Н.С.
13.Кожевников Д.А.

2 950 000 Халипов Р.В.

26.04.2013 Нежилое помещение, назначение: нежилое, общей пло-
щадью 34,7 кв.м., подвал № 1, этаж № 1,  номера 23-
27 на ПП подвала, 70 на ПП 1 этажа, расположенное по 
адресу: г.Иркутск, ул. Киевская, д. 2

5 1.Дурнев В.Ю.
2.Самышкин О.А.
3.Мухин П.В.
4.ООО «Торговая 
площадь Павла 
Чекотова»
5.Трусов С.А.

14 950 000 Самышкин 
О.А.

Дата про-
ведения 
аукциона

Наименование имущества Коли-
чество 

поданных 
заявок

Участники аукциона Цена 
сделки 

приватиза-
ции, руб.

Наиме-
нование 

победителя 
аукциона

26.04.2013 Нежилое  помещение, назначение: нежилое, общей пло-
щадью 12,7  кв.м., этаж 1, номера на поэтажном плане 
1, 2, расположенное по адресу: г. Иркутск, ул. Ямская, 
д. 53

3 1.ЗАО «СИБАЗ»
2.ОАО «Производ-
ственное объединение 
«Усольмаш»
3.Шафир А.В.

500 000 ЗАО «СИБАЗ»

26.04.2013 Нежилое здание, назначение: нежилое, 1-этаж-
ный, общей площадью 471,9 кв.м. инв.№ 
25:401:001:020211150, лит. А, расположенное на зе-
мельном участке из земель населенных пунктов  с када-
стровым № 38:36:000003:2266   площадью 3544 кв.м, 
по адресу: г.Иркутск, ул.Тельмана, 90-а

2 1.Желиховский А.Е.
2.Петшик Н.С.

6 500 000 Желиховский 
А.Е.

26.04.2013 Нежилое здание, назначение: нежилое, 1-этаж-
ный, общей площадью 151,5 кв.м., инв.№ 
25:401:001:020301810, лит. Д,Д1,Д2,Д3, расположен-
ное на земельном участке из земель населенных пун-
ктов  с кадастровым № 38:36:000034:1739   площадью 
256 кв.м, по адресу: г. Иркутск, ул.Киевская, 11

Аукцион был признан несостоявшимся по причине отсутствия заявок

26.04.2013 Бассейн - нежилое  помещение, расположенное в подва-
ле 4 этажного крупноблочного жилого дома, общей пло-
щадью 300,40  кв.м., (номер на поэтажном плане под-
вал-1, 1а, 2-15), по адресу: г. Иркутск, ул. 5 Армии, д. 69

Аукцион был признан несостоявшимся по причине отсутствия заявок

недвижимость

Дата про-
ведения 
аукциона

Наименование имущества Коли-
чество 

поданных 
заявок

Участники аукциона Цена 
сделки 

приватиза-
ции, руб.

Наиме-
нование 

победителя 
аукциона

17.05.2013 Трактор малогабаритный КМЗ-012Ч, год выпуска 2002, 
заводской № машины (рамы) 020223, двигатель № 
01063184, коробка передач № 020184, цвет красный

2 1. Антонов В.Г.
2. Быков Е.А.

50 000 Антонов В.Г.

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

Итоги аукционов по продаже муниципального имущества города Иркутска за май 2013 года

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

Продавец –  Администрация города Иркутска в лице Комитета по управлению муниципальным имуществом администрации города Иркутска
Место проведения торгов – г. Иркутск, ул. Поленова, д. 1, конференц-зал.

Дата про-
ведения 
аукциона

Наименование имущества Коли-
чество 

поданных 
заявок

Участники аукциона Цена 
сделки 

приватиза-
ции, руб.

Наиме-
нование 

победителя 
аукциона

17.05.2013 Нежилое административное встроенно-пристроенное 
нежилое помещение, общей площадью 276,10 кв.м., 
расположенное на 1 и 2 этажах 2-этажного нежилого 
здания, по адресу: г.Иркутск, ул. Чехова, д. 2

Аукцион был признан несостоявшимся по причине отсутствия заявок

Официоз
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Людмила Лукова:
– Отправляясь в поезд-

ку за границу, практически 
каждый турист думает о 
том, какую валюту взять с 
собой. Что вы порекомен-
дуете – доллары, евро, дру-
гое?

– В данном вопросе 
однозначно рекомендовать 
ту или иную национальную 
валюту нельзя. Каждый слу-
чай следует рассматривать 
индивидуально. 

К примеру, евро реко-
мендую взять туристам, на-
правляющимся в Европу. 
Наличие долларов актуаль-
но для тех, кто планирует 
поездку в США, а также в 
страны с развитым между-
народным туризмом – Тур-
цию, Египет и т.д. 

Важно также учитывать, 
что в некоторых странах, на-
пример, на Кубе, хождение 
доллара вообще ограниче-
но. Также рекомендую пе-
ред покупкой выяснить курс 
валюты и выбрать наиболее 
оптимальный вариант для 
обмена. 

– Как обменять рубли на 
валюту по наиболее выгод-
ному курсу? 

– Обменять рубли на 
валюту можно несколькими 
способами. На мой взгляд, 
наиболее выгодный вари-
ант обмена валюты – на 
бирже ММВБ по курсу, на 
основе которого формиру-

Валюта в отпуске
Все чаще иркутяне выбираются в отпуск за гра-
ницу. Как правильно подготовить к путешествию 
свои финансы: заранее перевести деньги в нацио-
нальную валюту посещаемой страны или доверить-
ся универсальным евро и доллару? Как везти – на-
личными или на карте? И что делать, если после 
окончания отпуска часть денег осталась в «экзо-
тической» валюте? Советы по «отпускной» валюте 
дают специалисты БКС Премьер и банка ВТБ.

ется официальный курс ЦБ 
РФ. На бирже предоставля-
ется возможность купить 
доллар, евро и юань. Это не 
только выгодный вариант, 
но и наиболее безопасный 
– все сделки на бирже четко 
регистрируются. 

Обратившись в нашу 
компанию, вы можете ку-
пить валюту на бирже с ми-
нимальными издержками и 
тут же перевести деньги в 
безналичной форме на счет 
в вашем банке. 

– При поездке за грани-
цу чему отдать предпочте-
ние – наличным или «пла-
стику»?

– Наличные принима-
ют везде, но безопаснее 
пользоваться пластиковой 
картой. В идеале основную 
часть средств лучше хра-
нить на карте, а 30-40% вез-
ти наличными. К примеру, 
не во всех торговых точках, 
отелях есть возможность 
расчета по пластиковой кар-
те. Здесь на выручку придут 
только «старые добрые» на-
личные средства. 

Относительно расчетов 
по карте хотелось бы до-
бавить, что здесь существу-
ют свои подводные камни. 
С правилами и тарифами 
стоит разобраться забла-
говременно. Кроме того, 
лучше заранее уведомить 
свой банк о планах исполь-
зования карты за границей. 
В противном случае служба 

безопасности может «за-
морозить» платеж, пока не 
будет исключен факт хище-
ния карты. Также обратите 
внимание на платежную 
систему вашей пластиковой 
карты. К примеру, в Европе 
большей популярностью 
пользуется MasterCard, хотя 
она не является самой попу-
лярной системой в мире. 

– Стоит ли покупать 
национальные валюты за-
ранее при поездке в такие 
страны, как Таиланд, Ма-
лайзия, Индия, Вьетнам, Ки-
тай? И стоит ли привозить 
их назад в Россию, надеясь 
обменять на рубли?

– Существует более 200 
видов национальных валют. 
При этом Центральный банк 
РФ устанавливает офици-
альный курс российского 
рубля только по отношению 
к 35 иностранным валютам. 
То есть возможность при-
обретения той или иной 
валюты на территории Рос-
сии ограничена. Во многих 
случаях приобрести нацио-
нальную валюту указанных 
стран заранее либо не полу-
чится (просто в силу ее ред-
кости), либо это будет неце-
лесообразно из-за высоких 
комиссий. 

Поэтому валюту этих 
стран лучше покупать уже 
на месте или расплачивать-
ся там долларами и евро. 
Если же после отдыха у вас 
остались средства, номини-

рованные в редкой наци-
ональной валюте – скорее 
всего, вы сможете найти 
подходящую точку обмена в 
Москве, но комиссия за кон-
вертацию в большинстве 
случаев будет очень высо-
кой. В Иркутске же обменять 
экзотические валюты прак-
тически невозможно. 

Виктория Пугачева: 

– Можно ли в Иркутске 
обменять тайские баты на 
рубли?

– Нельзя. Бат относится 
к так называемой замкну-
той (неконвертируемой) 
валюте, которая использу-
ется только на территории 
Таиланда. Обмен батов воз-
можен лишь при помощи 
Банка Таиланда или по раз-
решению (при содействии) 
государственных органов в 
этой стране.

– Какие валюты можно 
обменять на рубли в Иркут-
ске, а какие нет?

– Напомню, что сво-
бодно конвертируемая 
валюта – это та валюта, 
которая принимается как 
платежное средство на 
территории большинства 
государств и которую легко 

можно купить или продать 
за другую валюту. Условно 
специалисты этот класс де-
лят на две группы: высоко 
ликвидные валюты (доллар 
США, евро, японская йена, 
фунт стерлингов и швей-
царский франк) и валюты, 
обладающие средней лик-
видностью. Весь перечень 
свободно конвертируемых 
валют на сегодняшний день 
состоит из 17 валют, в по-
следний раз он пополнялся 
в 2008 году. 

Класс ограниченно кон-
вертируемой валюты (ее 
еще называют «мягкой» 
валютой) гораздо шире. В 
него входят, например, ва-
люты стран СНГ, из азиат-
ских национальных валют 
– китайский юань. 

Выбор валют в иркут-
ских банках невелик, боль-
шинство обменных пунктов 
покупают и продают только 
доллар США и евро. Чуть 
больше десятка финансо-
во-кредитных учреждений 
работают также с китайски-
ми юанями. И буквально 
несколько банков поми-
мо трех вышеупомянутых 
валют предлагают своим 
клиентам  японские йены, 
фунты стерлингов и швей-
царские франки. Добавлю, 

что в офисах банков ВТБ и 
ВТБ24 иркутяне могут так-
же купить и продать канад-
ский доллар. 

Таким образом, список 
валют, которые можно при-
обрести в столице Прианга-
рья, на сегодняшний день 
состоит из семи валют. При-
ятно отметить, что самый 
широкий выбор предлагают 
банки Группы ВТБ.

– Что делать, если после 
туристической поездки у 
вас на руках осталась «эк-
зотическая» валюта?

– По возможности во-
обще не стоит из поездок за 
рубеж привозить экзотиче-
скую валюту. Если сам факт 
наличия валюты в своем ко-
шельке вы рассматриваете 
как вложение (например, 
на следующий отпуск), то 
лучше такие накопления де-
лать в свободно конверти-
руемой валюте. Если все же 
по каким-то причинам вы 
привезли домой неконвер-
тируемую валюту и хотели 
бы от нее избавиться, то са-
мый простой выход – найти 
знакомых, которые в обо-
зримом будущем отправля-
ются в ту страну, где вы по-
бывали, и продать или даже 
подарить им эту валюту.

Людмила Лукова, 
руководитель отдела продаж  
БКС Премьер в Иркутске

Виктория Пугачева, 
начальник отдела операционно-кассового 
обслуживания РОО ВТБ в г. Иркутске

Александр Разуваев,  
директор аналитического депар-
тамента компании «Альпари»: 

– На внутреннем валютном 
рынке продолжается ослабление 
рубля. Биржевые спекулянты не 
верят словам официальных лиц 
о том, что покупка валюты Мини-
стерством финансов не скажется 
на курсе. Высокие цены на нефть и 
налоговый период рынок игнори-
рует. На днях стоимость бивалют-
ной корзины выросла на 18 коп. по 

С биржей шутки плохи
Рубль в начале июня обновил многомесячные минимумы – активность продавцов российской 
валюты возросла под влиянием падения цен на нефть. Ряд аналитиков считает, что поводов для 
сильного обвала сырьевых цен пока нет. Однако некоторые эксперты полагают, что угроза ос-
лабления рубля есть, так как стимулировать экономику могут по традиции – снижая курс нацва-
люты. Наш аналитик рассуждает о том, насколько все-таки вероятно снижение курса рубля к 
бивалютной корзине и каким образом это скажется на финансах простых россиян.
сравнению с уровнем предыдуще-
го закрытия и составила 37,08 руб. 
А министр финансов Антон Силуа-
нов заявил, что правительство мо-
жет провести ослабление рубля в 
августе с целью поддержать эконо-
мический рост и увеличить доходы 
бюджета.

Мера, мягко сказать, спорная. 
Реальный мир денег несколько от-
личается от мира книжной эконо-
мической теории, в котором живут 
наши чиновники. Последние, ви-
димо, решили поиграть с одним из 
основных достижений путинской 
эпохи – с финансовой стабильно-
стью. Мы все уже давно привыкли 
к стабильному курсу рубля, каче-
ственным импортным товарам и 
поездкам за рубеж. Наши компании 
привыкли без проблем покупать 
передовые иностранные техноло-

гии, а наиболее продвинутые из 
них нанимают экспатов в свой штат.

Конечно, ослабление нацио-
нальной валюты – это классическая 
мера стимулирования экономики. 
Однако, для России минусы оче-
видны, а плюсы сомнительны.

Россия по-прежнему сырьевая 
страна, наш экспорт, прежде все-
го, зависит от объемов добычи и 
объемов прокачки. Для компаний, 
которые работают на внутренний 
рынок, по-прежнему важнее пока-
затели внутреннего спроса и уро-
вень процентных ставок, нежели 
конкуренция с импортом.

Но главное другое: ослабление 
рубля – это раскрутка инфляцион-
ной спирали. Монетаризм в России 
не любят, однако, это не значит, что 
он не работает. Законы экономики 
одинаково действуют во всех стра-

нах мира. Как известно инфляция 
– это налог на бедных, сейчас он со-
ставляет 6-7%, а для наименее обе-
спеченных слоев – 20-25%. О сни-
жении процентных ставок в случае 
ослабления рубля придется забыть.

Следует также сказать, что сла-
бый рубль – это не только консер-
вация бедности, но и консервация 
технологической отсталости. Мы 
не самая передовая в технологи-
ческом плане страна. Без импорта 
идей и технологий у России нет 
будущего, даже если сланцевая ре-
волюция окажется американским 
блефом. Есть и геополитический 
аспект: слабый рубль означает 
крест на интеграционных амбици-
ях российского руководства. Созда-
ние фактически единой экономики 
для России, Беларуси и Казахстана 
предполагает в итоге и переход к 

единой валюте, которая, одно-
значно, может быть создана толь-
ко на базе российского рубля. 
Ослабление рубля подорвет до-
верие к нему намного лет вперед.

Слабый рубль – значит слабая 
Россия и, возможно, даже полити-
ческая нестабильность. С биржей 
шутки плохи, и операция «Де-
вальвация» может стоить Дми-
трию Медведеву премьерского 
кресла. Как известно, одна победа 
окрыляет – много побед балуют, 
одно поражение учит – много по-
ражений губят. 

Что касается непосредствен-
но курса рубля, то при нынешней 
сырьевой конъюнктуре курс вряд 
ли опустится ниже 35 руб./долл. 
Однако даже такое падение будет 
очень болезненным для простых 
россиян.

Деньги
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«Причин игнорировать Паттайю, 
как курорт, много. Во-первых, множе-
ство русских туристов, что подсозна-
тельно очень приземляет. Во-вторых, 
там не особенно чисто. Как на ули-
цах, так и в море. В-третьих, уровень 
сервиса и качества развлечений 
хромает. В-четвертых, это не совсем 
тропический пляж. Да, находится 
Паттайя недалеко от Бангкока (в 200 
км, – прим. ред.), но это ее единствен-
ный плюс», – считает Иван Федотов, 
специалист по маршрутам в Юго-
Восточную Азию агентства «Четыре 
стороны света».

Однако это вовсе не значит, что 
на юге страны нечего делать. Чуть 
дальше вниз от Паттайи расположе-
ны три острова – Районг, Ко Самет 
и Ко Чанг. Иркутские туроператоры 
советуют остановить свой выбор на 
небольшом острове Самет. «До него 
придется долго плыть на лодке, но 
он того определенно стоит, – воскли-
цают турагенты бюро путешествий  
‘На Восток’. – Самет – действительно 
потрясающее место: пляжи с белым 
песком и изумрудной водой. Бунгало 
и более основательные туристиче-
ские домики расположены прямо на 
берегу моря – и это не в 100 метрах 
за дорогой, а прямо в 10 метрах от 
кромки воды. Рядом рестораны – 
можно сидеть на берегу и ‘серфить’ в 
сети, попивая коктейль». На острове 
нет крупных дорогих гостиниц и, как 
следствие, частных пляжей – отсюда 
и общая атмосфера гармонии. Вече-
ром вместо лежанок на пляжах рас-
кладывают сидячие места и ставят 
столики для ресторанов. «Под луной, 
с живой музыкой… Подобного в Тае 
больше не найдете. Так что если вы 
хотите романтики, спокойствия и от-
дыха для души, не обладая при этом 
большими деньгами, то вам опре-
деленно сюда. Все сопутствующие 
пляжные развлечения тут тоже есть: 
и дайвинг, и рыбная ловля, и другие 
морские забавы. На местной ферме 
рыб можно увидеть акул и морских 
черепах, – перечисляют варианты 
турагенты. – И это недалеко от Банг-
кока, можно приехать на остров даже 
на два дня и успеть получить массу 
впечатлений».

Северный Таиланд, напротив, да-
лек от пляжного веселья. По словам 
Федотова из «Четырех сторон света», 
эта часть страны хранит много тайн, 
которые открываются не всем: здесь 
можно пожить в монастыре, занять-
ся медитацией в лесу, стать участни-
ком местных традиций и обычаев, 
познакомиться с «лесными» монаха-
ми и даже поговорить с одним из них 
без переводчика...

Самым необычным городом на 
севере Таиланда туроператоры счи-
тают Чиангмай. «По духу он больше 
напоминает тихий провинциальный 
европейский город с маленькими 
улочками, воркочущими голубями 
на главной площади около восточ-
ных ворот, неторопливой жизнью 
местных жителей, – красочно опи-
сывает Юлия Вилкова из бюро пу-
тешествий ’На Восток’. – В то же вре-
мя, на каждом углу вас ждут храмы, 
причем многим из них не одна сотня 
лет и большая их часть соединяет в 
себе стили тайской, бирманской и 
китайской архитектуры – таких хра-

мов вы не найдете больше нигде в 
Таиланде. В городе обязательно по-
сетите храм XIV века Wat Chedi Luang 
с его огромной ступой, разрушенной 
землетрясением. Когда-то этот храм 
хранил великое сокровище Таилан-
да – изумрудного Будду. Также стоит 
посетить уникальный горный храм 
– Doi Sutep, символ Чиангмая. С его 
смотровой площадки можно увидеть 
весь город».

Особый интерес, по опыту тура-
гентов, представляет зоопарк, кото-
рый находится как раз на пути к Doi 
Sutep. Зоопарк расположен на скло-
не горы и  занимает площадь более 
80 гектар. Ходить по нему можно 
полдня, и здесь есть на что посмо-
треть – в зоопарке находится более 
400 видов животных. Знаменит зоо-
парк тем, что в марте 2009 года там 
родилась панда, и по всей стране 
началась массовая истерия – чтобы 
посмотреть детеныша панды, до сих 
пор приходится покупать отдельный 
билет. 

Дополнительно туристам пред-
лагается сплав на плотах, катание 
на слонах (с купанием в реке), ла-
занье по деревьям, также можно 
посетить местные деревни с жите-
лями-ремесленниками и племенем 
«длинношеих» девушек. Но агенты 
предупреждают, что перечисленные 
развлечения (за исключением посе-
щения деревни жительниц с длинны-
ми за счет надетых на них колец шея-
ми) совсем не уникальны и доступны 
в других частях Таиланда.

Западная часть страны – это пре-
жде всего Канчанабури: водопады, 
дамбы, пещеры и железная дорога 
смерти. Наиболее интересны два 
пункта, связанные с железной доро-
гой 1941-43 годов постройки: проход 
«Адский огонь» и путь от станции 
Намток. Однако опытные туристы за-
ранее предостерегают от посещения 
этих двух достопримечательностей 
тех, кто не привык к длительным пе-
шим переходам.

Как наиболее впечатляющий на-
циональный парк гиды выделяют 

Эраван с его 7-уровневым водопа-
дом. «Также Канчанабури – един-
ственная провинция Таиланда, 
богатая горячими источниками. Не 
забудьте посетить хотя бы один из 
них – это определенно оставит ин-
тересные и яркие воспоминания, – 
убежден Иван Федотов. – Из храмов 
я советую посетить Wat Tham Sua и 
Wat Tham Khao Noi – они находятся 
рядом на одном холме на юго-за-
паде от города. Это два огромных 
храма, один из них – китайский со 
всей сопутствующей атрибутикой, а 
второй – буддистский с огромной ста-
туей Будды внутри».

доступен для посещений только с 
12 до 15 часов.

Заядлым путешественникам 
агенты предлагают побыть здесь 
подольше и доехать до границы с 
Бирмой, чтобы посетить местный 
рынок. Но это около 240 километров 
от города, предупреждают в бюро 
«На Восток».

Северо-восток и восток страны 
опрошенные турагенты считают наи-
менее интересными направлениями 
в Таиланде. «На северо-востоке вы 
найдете несколько крупных городов, 
но с туристической точки зрения они 
неинтересны. Конкен имеет интерес-
ную 9-уровневую ступу храма Wat 
Nong Waeng, которая достаточно из-
вестна, но ехать туда только ради нее 
не стоит», – убеждены в бюро путе-
шествий «Колумб». Однако опытный 
турист Андрей Разумов не согласен 
с этим мнением: «Чтобы составить 
правильное мнение о Таиланде, 
надо ехать как раз в его нетуристиче-
скую часть. Там вы увидите, как себя 
ведут и чем занимаются обычные 
тайцы. К примеру, город Конкен зна-
менит большим количеством школ и, 
соответственно, школьников. Мест-
ные жители нечасто видят туристов, 
поэтому очень открыты и приветли-
вы, абсолютно любой человек может 
с вами заговорить на улице – в дру-
гих частях Таиланда такого нет».

Еще выше на север – граница с 
Лаосом и мост дружбы, связываю-
щий город Нонгкай со столицей Ла-
оса Вьентьяном. Сюда имеет смысл 
ехать в начале ноября, когда в городе 
проходит фестиваль полной луны.

На востоке – провинция Сакео и 
граница с Камбоджей. «Крупных до-
стопримечательностей тут нет, но для 
тех, кто ищет дополнительные при-
ключения, место подходящее. Здесь 
можно найти несколько комплексов 
храмов древних кхмеров, если не 
получается съездить в соседнюю 
Камбоджу и посмотреть там Ангор 
Ват, – рассказывает Юлия Вилкова из 
бюро путешествий ‘На Восток’. – Лич-
но мне очень понравился не слишком 

‘раскрученный гидами’ храм в районе 
Khao Chakan – Wat Tham Khao Chakan. 
Сакео представляет собой в основ-
ном равнину, но здесь вы найдете 
несколько высоких холмов: на них 
сооружен храм, в котором водится 
бессчетное количество обезьян и ле-
тучих мышей. Таких нахальных макак 
вы нигде больше не встретите».

Что касается центральной части 
страны, то главные достопримеча-
тельности Бангкока, по единодуш-
ному мнению агентов – Wat Phra 
Kaew и дворец, где сейчас хранится 
изумрудный Будда. Если ходить про-
торенными туристическими тропами 
путешественнику не хочется, собе-
седники советуют посетить еще одно 
интересное место, тоже расположен-
ное в историческом центре – это Loha 
Prasat (Wat Ratchanadda). Совсем не-
далеко можно найти храм лежачего 
Будды – Wat Po. Также турагенты 
рекомендуют посетить храм, обычно 
не включаемый гидами в обязатель-
ную программу, но, тем не менее, 
очень интересный – Wat Arun или 
храм рассвета, который находится на 
другом берегу реки Чаупхрая.

Любителям руин туроператоры 
советуют посетить древнюю столицу 
Сиама (древнее тайское государство 
в Индокитае, включавшее вассаль-
ные государства Камбоджу, Ланну, 
Лаос, Пегу, а также часть Малайзии, 
и просуществовавшее до 1932 года, 
– прим. ред.) – Аютаю, которая нахо-
дится в 60 километрах от Бангкока. 
«Аютая богата развалинами храмов 
и историческими парками, атмосфе-
ра тут лишена времени и околдовы-
вает с самого приезда. Первыми в 
списке храмов должны стоять руины 
Wat Chaiwatthanaram, – знает турист 
со стажем Андрей Разумов. – Уже в 
Бангкоке можно посетить огромный 
сафари парк и водный мир, которые 
на порядок лучше местного зоопар-
ка. Также тут имеются два парка раз-
влечений Dreamworld и Siam Park. 
Последний – менее современный, 
зато там есть внутренний аквапарк с 
самым большим в мире искусствен-
ным бассейном».

Для того чтобы заглянуть во все 
провинции Таиланда потребуется не 
менее трех недель активного туриз-
ма, знает Разумов. Не каждому это 
по силам, поэтому тем, кто не готов 
к частым переездам внутри страны, 
собеседник советует выбрать 2-3 за-
интересовавших пункта и узнать у 
туроператора, в каком городе лучше 
остановиться с учетом этих маршру-
тов. «До этого перевалочного пункта 
путевку лучше взять в туристическом 
агентстве – все равно самому не 
удастся купить авиабилеты дешев-
ле, – советует бывалый путешествен-
ник. – А вот трансфер внутри страны 
лучше заказать на месте – во-первых, 
выйдет дешевле, во-вторых, ряд на-
правлений в принципе невозможно 
организовать из России. И запла-
нировать маршрут, конечно, лучше 
заранее. Но пусть этот план будет 
гибким – вдруг вам захочется окон-
чание отпуска провести не в шумном 
Бангкоке, а на тихом острове. Или на-
оборот».

Мария Фаизова,  
Газета Дело

На вопрос, как сделать уже приевшееся иркутянам путешествие в Таиланд особенным, 
туроператоры, все как один, повторяют – за экзотикой можно отправляться в любую точку страны. 
Главное – готовность к приключениям. Ну и не надо ехать в Паттайю, смеются гиды. 

Неизвестный Таиланд

Самет - действительно 
потрясающее место: 
пляжи с белым песком 
и изумрудной водой. 
Бунгало и более основа-
тельные туристические 
домики расположены 
прямо на берегу моря - и 
это не в 100 метрах за 
дорогой, а прямо в 10 
метрах от кромки воды

Одна из наиболее необычных 
достопримечательностей запада 
страны – храм тигров, где за солид-
ную сумму можно понаблюдать, 
как местные монахи содержат, кор-
мят и тренируют тигров без клеток 
и решеток. Тут можно сделать не-
мало шокирующих фотографий, за-
мечают гиды и уточняют, что храм 

Отдых
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Сергей Лигачёв, 
частный предприниматель, Иркутск:

– Признаюсь, до того, как впер-
вые застраховать свой автомобиль 
«по полной», то есть полисом  
КАСКО, у меня в гараже побывало 
немало авто. И все они если и были 
застрахованы, то максимум – поли-
сом ОСАГО. Дело в том, что все эти 
авто были подержанными, а моя 
уверенность в собственной внима-
тельности и знании правил дорож-
ного движения «зашкаливала».

Останавливало еще и то, что 
стоимость КАСКО в среднем со-
ставляет 7-10% от стоимости ма-
шины. Каждый год «выбрасывать» 
по 30-40 тысяч рублей рука не под-
нималась. Что интересно, на том 
этапе мне страховка серьезнее  
ОСАГО и не понадобилась. Так, 
была пара столкновений, получив-
шиеся в результате царапины не 
требовали крупных сумм на ремонт.

Однако лет пять назад я купил 

Модель авто
СОГАЗ РЕНЕССАНС СТРАХОВАНИЕ

новое авто новое авто авто б/у
авто 2013 г авто 2013 г, стаж вождения - 

15 лет, возраст 40 лет
авто 2008 г, стаж вождения - 

3 года, возраст 25 лет
Ценовая категория, до 500 тыс.руб.

Hyundai Solaris 8,00 5,90 -
KIA Rio 6,20 5,70 13,60
Renault Logan 6,30 6,00 16,30
Volswagen Polo седан 3,60 7,45 14,70
UAZ Patriot 3,50 4,36 12,80

Ценовая категория, от 500 тыс.руб. до 1 млн.руб.
Nissan Juke 3,60 3,80 -
Hyundai I30 4,20 3,50 -
Nissan QashQai 3,50 4,20 12,70
KIA Soul 3,50 3,40 9,30
UAZ Pickup 3,90 - -

Ценовая категория, от 1 млн.руб. до 1,5 млн.руб.
Volswagen Tiguan 3,50 2,80 9,90
Huindai Sorento 3,30 2,60 8,30
Audi Q3 3,30 3,60 -
Toyota Hilux 4,00 2,90 8,40
SsangYong Rexton 4,30 3,00 11,00

Ценовая категория, от 1,5 млн.руб. до 2,0 млн.руб.
BMW X3 3,50 3,80 10,80
Mersedes-Benz GLK-klasse 3,20 3,60 13,00
Toyota LC Prado 4,00 2,70 8,40
Volkswagen Touareg 3,50 2,90 7,60
Hyundai IX 55 3,40 2,70 7,70

Ценовая категория, от 2,0 млн.руб. до 3,0 млн.руб.
Nissan Patrol 3,50 2,76 9,60
Mersedes-Benz CLS-klass 4,00 2,77 8,20
Land Rover Range Rover Evoque 3,00 2,75 -
Volvo XC90 4,00 2,74 10,50
Ford Explorer 4,30 2,74 11,00

Ценовая категория, от 3,0 млн.руб. до 5,0 млн.руб.
Mersedes-Benz M-klasse 3,00 2,83 9,30
Lexus LX 4,20 3,50 10,60
Land Rover Range Rover 3,00 2,80 10,90
Toyota LC 200 3,10 3,50 9,50
Audi Q7 3,00 3,00 8,70

Стоимость полиса КАСКО в Иркутске  
(% от стоимости автомобиля)

Сколько стоит КАСКО в Иркутске

Мы обратились в Иркутске в страхо-
вые компании «СОГАЗ» и «Ренессанс 
Страхование» с просьбой указать сто-
имость полиса КАСКО по некоторым 
моделям авто. Действительно, стои-
мость страховки отличается, но не так 
разительно, как принято считать. 

Из  таблицы видно, что тариф дей-
ствительно сильно зависит от возраста 
авто и для новых машин меньше в 2-3 
раза чем, к примеру, для пятилетних. 
Подтверждается и еще одно правило 
ценообразования: чем дороже машина, 
тем дешевле полис КАСКО.

Оксана Якубова, 
директор Иркутского 
филиала ОАО «СОГАЗ»:

– Представленные 
в таблице тарифы (по 
компании «СОГАЗ» 
– прим. ред.) рассчи-
таны на автомобили 
2013 года выпуска и 
являются «усреднен-
ными» – то есть они 
могут быть как выше, 
так и ниже. 

Итоговая стоимость 
полиса будет зависеть 
от ряда факторов, учи-
тывающих степень ри-
ска: это возраст и стаж 
водителя, программа 
страхования, тип ох-
ранно-поисковой систе-
мы. Наличие страховых 
случаев при первичной 
покупке полиса КАСКО 
(в отличие от договора 
ОСАГО, в котором учи-
тывается КБМ1) на его 
стоимость не влияет. 
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Как показывает прак-
тика, сегодня клиенты 
выбирают страховую ком-
панию по ряду факторов, 
ориентируясь не только 
на ее тарифы по страхо-
ванию, но и на репутацию 
компании на рынке – фи-
нансовую устойчивость, 
насколько аккуратно ком-
пания платит по своим 
обязательствам, уровень 
предоставляемого серви-
са, доступность, условия 
страхования.

свое первое авто прямо из салона. 
Без серьезной страховки я не риск-
нул выехать на новой сверкающей 
машине даже из магазина.  Стра-
ховую компанию в тот момент я 
выбрал наугад, буквально ткнул в 
первую попавшуюся из списка ак-
кредитованных в салоне. И крупно 
прогадал: проблема в том, что сто-
имость полиса КАСКО не подчиня-
ется единой тарифной системе, как 
ОСАГО. Поэтому каждая страховая 
компания предлагает собственные 
тарифы, так же как и условия стра-
хования. Как следствие, КАСКО 
для одного и того же автомобиля 
в двух разных компаниях может 
отличаться в разы. В моем случае 
страховка в первый год обслужи-
вания обошлась мне почти в три 
раза дороже, чем в следующей 
компании – 200 тысяч рублей вме-
сто 70 «с копейками».

Как я позднее выяснил, при 
расчете стоимости полиса КАСКО 
страховщики используют разные 
коэффициенты, определяющие ве-

роятность наступления страхового 
случая для конкретного автомо-
биля. Каждая страховая компания 
формирует свой набор факторов, 
влияющих на цену страховки. Ко-
нечно, есть и базовые критерии, 
которые фиксируются в большин-
стве договоров: например, води-
тельский стаж и возраст водителя, 
марка, модель и год выпуска авто-
мобиля. 

Так вот, для владельца нового 
автомобиля редко угоняемой мо-
дели, имеющего не менее 5 лет во-
дительского стажа и возраст стар-
ше 30 лет, минимальная стоимость 
КАСКО вполне может уложиться в 
7% от стоимости его авто. В моем 
случае стоимость полиса на вто-
рой год (уже в другой страховой 
компании) составила всего 72 ты-
сячи рублей. 

К слову, мне немного «повез-
ло» в том, что я, сам того не зная, 
купил машину, входящую в список 
«редко угоняемых» (по данным 
страховщиков). Иначе стоимость 
КАСКО поднялась бы минимум 
еще на 3% от стоимости машины.

Как рассказали мне знакомые 
страховые агенты, причина такого 
разброса в прайсах страховщиков 
объясняется тем, что некоторые 
из них придумывают самые за-
тейливые надбавки. Впрочем, есть 
и вполне обоснованные: к при-
меру, для неопытных водителей 
стоимость полиса автоматически 
увеличивается на 20%. И это еще 
адекватная надбавка. Когда я вни-
мательно вчитался в собственный 
договор КАСКО (за первый год), то 

с удивлением обнаружил, что стра-
ховщик оформляет добавочный 
взнос на машины, покрашенные в 
«металлик» (как раз мой случай!).

лис в прежней компании, хотя ее 
тарифы трудно назвать самыми 
низкими на рынке. 

Поэтому я советую при выборе 
страховщика рассылать заявки по 
максимальному количеству ком-
паний вашего города, а из пятерки 
самых «дешевых» уже выбирать 
более-менее надежных. Ведь мало 
выбрать «бюджетный» вариант, 
нужно еще чтобы при наступлении 
страхового случая вам выплати-
ли необходимую сумму. Для того, 
чтобы определить надежного стра-
ховщика, советую «пошерстить» 
форумы и закрепить результаты 
этого виртуального рейтинга сво-
им реальным знакомым, у которо-
го уже наступал страховой случай 
в выбранной вами компании.  

Открою еще один секрет. По-
нятно, что КАСКО для молодого 
водителя стоит раза в два дороже, 
чем для опытного водителя в воз-
расте от 40 лет и старше. Бывает, 
что страховые компании даже 
требуют от молодых водителей 
обязательную франшизу до 10 
тысяч рублей, чтобы снизить свои 
риски. Однако уже давно работа-
ет решение Верховного суда, ко-
торый определил, что страховые 
компании обязаны выплачивать 
убыток вне зависимости от того, 
был ли вписан в полис водитель, 
попавший в аварию. То есть мож-
но купить дешевый полис на опыт-
ного водителя, а кто потом будет 
за рулем – неважно. Мы с сыном 
так и поступили с его авто: машину 
оформили на меня, полис – тоже, а 
фактически за рулем – он.
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В погоне за дешевым КАСКО  
не забывайте о надежности страховщика

Пять лет назад я купил 
свое первое авто прямо 
из салона. Без серьезной 
страховки я не рискнул 
выехать на новой 
сверкающей машине 
даже из магазина.  
Страховую компанию  
я выбрал наугад

Трудно поверить, но нередко 
самая низкая стоимость КАСКО 
получается в конце концов в ком-
паниях с самыми высокими прай-
сами. И наоборот. Убедился в этом 
на собственном опыте, когда на 
третий год задумал найти страхов-
щика еще дешевле. Выбрал компа-
нию с минимальными тарифами, 
подал заявку, и мне насчитали сум-
му на 60% большую, чем я платил 
во второй год автовладения. В ре-
зультате я продлил страховой по-

1. Коэффициент бонус-малус - специальный параметр, применяемый при расчете страховой премии по полису ОСАГО, - прим. ред.

Страхование
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– Одна из столичных 
страховых компаний, 
проанализировав стои-
мость КАСКО в своем ре-
гионе, пришла к выводу, 
что в последние два года 
КАСКО на новые автомо-
били дешевеет, а на «ста-
реющие» авто дорожает. 
В Иркутске происходит 
то же самое?

 
– Такая тенденция 

действительно есть, и она 
обусловлена нескольки-
ми причинами. 

Во-первых, размер 
тарифа КАСКО зависит 
от марки и мощности ав-
томобиля, от возраста 
и стажа водителя, а так-
же от андеррайтинговой 
политики компании. С 
развитием рынка тари-
фы становятся все более 
сегментированными, и 
страховщики обращают 
внимание на узкие кате-
гории автовладельцев. В 
частности, сегмент новых 
автомобилей интересен 
всем ведущим игрокам 
страхового рынка, и они 
разрабатывают специ-
альные программы для 
привлечения своего це-
левого сегмента. 

Вторая причина – бо-
лее старые автомобили 
убыточнее для страховой 
компании. С возрастом 
автомобиля снижется его 
стоимость и увеличива-
ется показатель износа. 
К примеру, 10-летний ав-
томобиль имеет износ 
более 60%. При этом при 
наступлении страхового 
случая по КАСКО компа-
ния оплачивает ремонт 
новыми запчастями.

Кроме того, в послед-
ние несколько лет на-
блюдается постоянный 
инфляционный рост сто-
имости автозапчастей и 
нормо-часов станций те-
хобслуживания (СТОА), 
что приводит к плавному 
повышению тарифов на 
КАСКО, особенно на убы-
точные сегменты рынка.

 
– Мы знаем, что сто-

имость полиса ОСАГО 
примерно одинакова в 
разных компаниях. Поче-
му же стоимость полиса  
КАСКО может различать-
ся в полтора-два раза?

 
– ОСАГО – это не 

страхование автомоби-
ля. Этот обязательное 
страхование автограж-
данской ответственности 
водителя. Условия и та-

Сэкономить на КАСКО
Стоимость полиса КАСКО на один и тот же автомо-
биль может значительно различаться в разных страхо-
вых компаниях. С чем это связано и как сэкономить на  
КАСКО без ущерба для возможных страховых выплат, 
рассказывает директор Иркутского филиала Группы  
Ренессанс страхование  Иван Мельник.

рифы на него установле-
ны на законодательном 
уровне. Скидки возмож-
ны за безаварийную езду. 

При этом длитель-
ность страхования по 
ОСАГО в одной страхо-
вой компании не влия-
ет на стоимость полиса. 
Данные обо всех води-

задач, стратегии на рын-
ке, рыночного сегмента, 
в котором она работает, 
статистики обращений и 
убыточности по разным 
маркам автомобилей, 
стоимости ремонта и зап-
частей, а также  других 
факторов. 

Например, если стра-
ховая компания работа-
ет в премиум-сегменте, 
она будет предлагать 
выгодные тарифы на до-
рогие марки, а на те ав-
томобили, которые ей не 
интересны или убыточ-
ны,  тарифы будут высо-
кими.

Кроме того, стои-
мость страховки зависит 
от условий страхования, 
перечня рисков и вклю-
ченных в полис сервис-
ных опций. Каждый по-
лис защищает на случай 
«угона» и «ущерба», а 
основные отличия заклю-
чаются в сервисных оп-
циях, в числе которых –  
возможность удаленного 
урегулирования, ремонт 
на СТОА официального 
автодилера, эвакуация 
машины с места ДТП, 
выплата без предостав-
ления справок, услуги 
аварийного комиссара, 
оплата такси и аренда 
другой машины на вре-
мя ремонта. Чем больше 
опций, тем дороже стои-
мость полиса.

 
– Как найти оптималь-

ный вариант? 
 
– Обычно клиенты 

«мониторят» рынок, вы-
бирая наиболее интерес-
ное соотношение по цене 
и наполнению страховки. 
Ведь далеко не каждому 
автовладельцу нужно по-
крытие от всех рисков. 
Обязательно следует учи-
тывать репутацию компа-
нии и ее рейтинг. 

Для сравнения пред-
ложений разных компа-
ний можно обратиться к 
агенту или в брокерские 
компании. 

Также на сайте мно-
гих страховых компаний 
можно сделать расчёт по-
лиса в режиме «онлайн». 
Например, на сайте на-
шей компании клиент мо-
жет сформировать свой 
полис КАСКО, добавляя 
или убирая сервисные 
опции. И в режиме он-
лайн следить, как его вы-
бор влияет на финальную 
цену страховки. 

Универсальный 

способ снижения 

стоимости КАСКО 

- это включение в 

полис франшизы, 

которая позволяет 

сэкономить от 

6% до 50% от 

первоначальной 

стоимости полиса. 

Снизить стоимость 

страховки также 

позволяет 

исключение рисков

телях внесены в единую 
базу РСА, и коэффициент 
за безаварийность сохра-
няется даже при перехо-
де в другую страховую 
компанию.

 
КАСКО – это добро-

вольное страхование ав-
томобиля. Тарифы и усло-
вия страхования каждая 
страхования компания 
устанавливает самосто-
ятельно исходя из своих 

 
– Как уменьшить стои-

мость КАСКО?
 
– Универсальный 

способ снижения сто-
имости КАСКО – это 
включение в полис 
франшизы, которая по-
зволяет сэкономить от 
6% до 50% от первона-
чальной стоимости по-
лиса. При этом размер 
франшизы непосред-
ственно влияет на раз-
мер страхового тарифа: 
чем она выше, тем де-
шевле полис.

Снизить стоимость 
страховки также по-
зволяет исключение 
рисков. Такой вариант 
подходит, если вы редко 
пользуетесь машиной. 
Например, если не стра-
ховать автомобиль от 
угона, то можно сэконо-
мить 8-15% от стоимо-
сти КАСКО. 

Опытный водитель 
может застраховать ма-
шину только на случай 
угона и «полной гибели» 
(когда машина не подле-
жит ремонту), тогда стра-
ховка КАСКО обойдется 
на 65% дешевле.

 
Покупка полиса он-

лайн, т.е. через сайт,  

как правило, предпо-
лагает скидку за счет 
отсутствия агентской 
комиссии и выбора 
только нужных сервис-
ных опций.  Например, 
покупка полиса через 
сайт нашей компании  
www.renins.com эконо-
мит порядка 20% от пол-
ной стоимости.

Страхование
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Администрация города Иркутска проводит открытый аукцион 
по продаже муниципального имущества 26 июля 2013 года

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

Продавец - Администрация города Иркут-
ска в лице Комитета по управлению муни-
ципальным имуществом администрации 
города Иркутска в соответствии с распо-
ряжениями Комитета
от 06.06.2013 № 504-02-1704/13 "О прива-
тизации нежилого помещения, расположен-
ного в Ленинском районе г.Иркутска, по ул. 
Авиастроителей, д. 14";
от 06.06.2013 № 504-02-1702/13 "О прива-
тизации нежилого здания и предоставлении 
в собственность земельного участка, располо-
женного в Кировском районе г.Иркутска, ул. 
Киевская, 11"; 
от 06.06.2013 № 504-02-1703/13 "О прива-
тизации нежилого помещения, расположен-
ного в Кировском районе г.Иркутска, по ул. 
Чехова, д. 2";
проводит открытый аукцион по продаже му-
ниципального имущества. 
Аукцион по продаже муниципального имуще-
ства является открытым по составу участни-
ков и подаче предложения по цене привати-
зируемого имущества.
Аукцион и подведение его итогов состоит-
ся 26 июля 2013 года в 10-00 часов (время 
местное) по адресу: г. Иркутск, ул. Поленова, 
1(конференц-зал).
Заявки принимаются ежедневно с 11 июня 
2013 года по 05 июля 2013 года с 9-00 до 18-
00 час. (обед 13-14 час. (время местное) по 
адресу: г.Иркутск, ул. Поленова, д.1,  каб.201 
(отдел приватизации и организации продаж). 
Справки по телефону: 8(3952) 52-00-98.

Характеристика объектов продажи:
      1. Нежилое помещение, назначение: 
нежилое, общей площадью 85,7 кв.м., 
этаж  подвал,  номера на поэтажном пла-
не  6, 13,  далее «Объект приватизации».
Адрес Объекта приватизации: г. ИРКУТСК, 
ул. АВИАСТРОИТЕЛЕЙ, д. 14.
Арендатор помещения: ООО «Мегафарм». 
Договор аренды продлился на неопределен-
ный срок.
Начальная цена Объекта приватизации: 
1 800 000 (один  миллион восемьсот тысяч) 
рублей без учета НДС.
Задаток: 180 000 (сто восемьдесят тысяч)  
рублей.
Шаг аукциона: 50 000 (пятьдесят  тысяч)  
рублей.
Порядок оплаты:  в течение 10 дней с момен-
та подписания договора купли-продажи Объ-
екта приватизации.
      2. Нежилое здание, назначение: нежи-
лое, 1-этажный, общей площадью 151,5 
кв.м., инв.№ 25:401:001:020301810, лит. 
Д,Д1,Д2,Д3, расположенное на земельном 
участке из земель населенных пунктов  с 
кадастровым № 38:36:000034:1739   пло-
щадью 256 кв.м., далее  «Объект прива-
тизации».
Адрес Объекта приватизации: г. ИРКУТСК, 
ул. КИЕВСКАЯ,  11.
Арендатор здания: Общественная организа-
ция Городской Межрайоный Центр Инвали-
дов г.Иркутска «Инва-Иркутск». Срок дей-
ствия договора аренды до 31.12.2014г.
Объект приватизации выставлялся на аукцио-
ны 15.02.2013г., 29.03.2013г., 26.04.2013г. 
по цене 4 000 000 рублей. Аукционы были 

признаны несостоявшимися по причине от-
сутствия заявок.
Начальная цена Объекта приватизации:  
3 830 000 (три  миллиона восемьсот тридцать 
тысяч)   рублей без учета НДС, в том числе 
стоимость земельного участка – 2 300 000 
рублей, стоимость нежилого здания – 1 530 
000  рублей без учета НДС.
Задаток: 383 000 (триста восемьдесят три 
тысячи)  рублей.
Шаг аукциона: 100 000 (сто тысяч)  рублей.
Порядок оплаты:  в течение 10 дней с мо-
мента подписания договора купли-продажи 
Объекта приватизации.
      3. Нежилое административное встроен-
но-пристроенное нежилое помещение, об-
щей площадью 276,10 кв.м., расположен-
ное на 1 и 2 этажах 2-этажного нежилого 
здания, далее  «Объект приватизации».
Адрес Объекта приватизации: г. ИРКУТСК, 
ул. ЧЕХОВА, д. 2.
Объект приватизации находится в здании, 
являющемся объектом культурного насле-
дия регионального значения – «Застройка 
ул.Маркса К. Дом Песковой» регистр. № 294 
в «Списке памятников истории и культуры 
г.Иркутска, подлежащих государственной ох-
ране – 2000г.».
Объект приватизации выставлялся на аукци-
оны 15.02.2013г., 17.05.2013г. по цене 14 
000 000 рублей. По результатам аукциона, 
состоявшегося 15.02.2013г. победителем 
была признана Чекотова Н.А., предложившая 
наивысшую цену 27 600 000 рублей. В уста-
новленный срок победитель аукциона не под-
писал договор купли-продажи Объекта прива-
тизации. 17.05.2013г. - аукцион не состоялся 
по причине отсутствия заявок.
Арендаторы помещения: Иркутская реги-
ональная общественная организация «Ассо-
циация по защите прав потребителей, мало-
го и среднего бизнеса Приангарья». Договор 
продлился на неопределенный срок. Иркут-
ская городская молодёжная общественная 
организация «Центр духовного и физического 
развития Байкал-ЭКО». Договор продлился на 
неопределенный срок. Общественная органи-
зация «Федерация альпинизма города Иркут-
ска». Договор продлился на неопределенный 
срок.
Начальная цена Объекта приватизации: 
14 500 000 (четырнадцать миллионов пять-
сот тысяч) рублей без учета НДС.
Задаток:  1 450 000 (один миллион  четыре-
ста пятьдесят тысяч)  рублей.
Шаг аукциона: 500 000 (пятьсот тысяч)   
рублей.
Порядок оплаты:  в течение 10 дней с мо-
мента подписания договора купли-продажи 
Объекта приватизации.
Для участия в торгах необходимо предоста-
вить комплект следующих документов:
• Заявку установленного образца в 2-х экзем-
плярах;
• Опись представленных документов в 2-х 
экземплярах;
• Платежный документ с отметкой банка об 
исполнении, подтверждающий оплату задат-
ка участником аукциона – в размере 10% от 
начальной цены Имущества. Договор о задат-
ке заключается в порядке, предусмотренном 
статьей 437 ГК РФ.

Юридические лица дополнительно представ-
ляют следующие документы: 
• Заверенные копии учредительных доку-
ментов;
• Документ, содержащий сведения о доле 
Российской Федерации, субъекта Российской 
Федерации или муниципального образования 
в уставном капитале юридического лица (ре-
естр владельцев акций либо выписка из него 
или заверенное печатью юридического лица и 
подписанное его руководителем письмо);
• Документ, который подтверждает полно-
мочия руководителя юридического лица на 
осуществление действий от имени юридиче-
ского лица (копия решения о назначении это-
го лица или о его избрании) и в соответствии 
с которым руководитель юридического лица 
обладает правом действовать от имени юри-
дического лица без доверенности;
Физические лица предъявляют документ, 
удостоверяющий личность, или представляют 
копии всех его листов.
В случае, если от имени претендента дей-
ствует его представитель по доверенности, 
к заявке должна быть приложена доверен-
ность на осуществление действий от имени 
претендента, оформленная в установленном 
порядке, или нотариально заверенная копия 
такой доверенности. В случае, если доверен-
ность на осуществление действий от имени 
претендента подписана лицом, уполномо-
ченным руководителем юридического лица, 
заявка должна содержать также документ, 
подтверждающий полномочия этого лица.
Все листы документов, представляемых одно-
временно с заявкой, либо отдельные тома 
данных документов должны быть прошиты, 
пронумерованы, скреплены печатью претен-
дента (для юридического лица) и подписаны 
претендентом или его представителем. 
Для участия в аукционе Претендент вносит за-
даток в соответствии с договором о задатке.
Денежные средства (задаток) могут быть вне-
сены претендентом с 11 июня 2013 года по 
05 июля 2013 года.
Денежные средства (задаток) перечисляются 
на следующие реквизиты:
расчетный счет 40302810400005000001
Комитет по бюджетной политике и финансам 
администрации г. Иркутска
ИНН/КПП 3808131271/380832005  ГРКЦ 
ГУ Банка России по Иркутской области г. Ир-
кутск  БИК 042520001.
В назначении платежа указать:
Задаток за участие в аукционе по продаже  
________________________________
Данное сообщение является публичной офер-
той для заключения договора о задатке в со-
ответствии со ст.437 Гражданского кодекса 
Российской Федерации, а подача претенден-
том заявки и перечисление задатка являются 
акцептом такой оферты, после чего договор 
о задатке считается заключенным в письмен-
ной форме.
Документом, подтверждающим поступление 
задатка на счет Продавца, является выписка 
со счета Продавца. Претендент не допуска-
ется к участию в аукционе в случае, если не 
подтверждено поступление задатка на счет 
Продавца не позднее 10 июля 2013 года. 
Дата определения участников аукциона – 11 
июля 2013 года.  

    Претендентам на участие в аукционе не-
обходимо 12 июля 2013 года до 13-00 ча-
сов (время местное) прибыть по адресу: 
г.Иркутск, ул. Поленова, д.1, каб.201, для 
получения уведомления о признании участни-
ками аукциона, либо о не допуске к участию в 
аукционе. После 13-00 часов (время местное) 
соответствующие уведомления направляются 
претендентам по почте заказными письмами.
Со дня приема заявок лицо, желающее при-
обрести муниципальное имущество, имеет 
право предварительного ознакомления с 
информацией о подлежащем приватизации 
имуществе в отделе приватизации и органи-
зации продаж Комитета по адресу: г.Иркутск, 
ул. Поленова, д.1, каб.201.
Аукцион проводится при наличии не менее 2-х 
участников.
Критерий выявления победителя: наивысшая 
цена.
Предложения по цене имущества заявляются 
участниками открыто в ходе проведения тор-
гов.
Победитель аукциона обязуется заключить 
договор купли-продажи не ранее 10 рабочих 
дней и не позднее  15 рабочих дней со дня 
подведения итогов аукциона и оплатить по до-
говору купли-продажи в 10-дневный срок со 
дня подписания договора. 
Оплата приобретаемого на аукционе имуще-
ства производится путем перечисления де-
нежных средств на следующие реквизиты: 
Получатель: УФК по Иркутской области 
(КУМИ г.Иркутска) ИНН 3808131271 КПП 
384945003 ОКАТО 25401000000 ГРКЦ ГУ 
Банка России по Иркутской области БИК 
042520001, р/с 40101810900000010001 
КБК 90911402043041000410. 
Внесенный Победителем задаток засчитыва-
ется в счет оплаты приобретаемого имуще-
ства. 
При уклонении или отказе Победителя аук-
циона от заключения в установленный срок 
договора купли-продажи имущества аукциона 
он утрачивает право на заключение указанно-
го договора и задаток ему не возвращается. 
Результаты аукциона аннулируются Продав-
цом. 
Задаток Победителя аукциона подлежит пере-
числению в установленном порядке в бюджет 
города Иркутска в течении 5-ти рабочих дней 
с даты, установленной для заключения дого-
вора купли-продажи имущества.
Ответственность Покупателя в случае его от-
каза или уклонения от оплаты имущества в 
установленные сроки предусматривается в 
соответствии с законодательством Россий-
ской Федерации в договоре купли-продажи.
Покупателями муниципального имущества 
могут быть любые физические и юридиче-
ские лица, за исключением государственных 
и муниципальных унитарных предприятий, 
государственных и муниципальных учрежде-
ний, а также юридических лиц, в уставном 
капитале которых доля Российской Феде-
рации, субъектов Российской Федерации и 
муниципальных образований превышает 25 
процентов.
Всем участникам аукциона, не ставшим по-
бедителями, сумма задатка возвращается 
в 5-дневный срок со дня подведения итогов 
аукциона.

Официоз
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– Миллион кв.м жилья в 
год для Иркутской области – 
это много? Снизится ли сто-
имость квадратного метра, 
если строить больше?

Евгений Савченко:
– Этого вполне достаточно. 

Однако в связи с тем, что рынок 
жилой недвижимости в регио-
не сформировался не так дав-
но и только сейчас становится 
цивилизованным – достичь 
этих показателей пока не пред-
ставляется возможным. 

Ведь мы только налажива-
ем общую систему после кри-
зисных годов. Можно сказать, 
что сейчас мы наблюдаем про-
цесс становления рынка недви-
жимости в Иркутской области. 
И пока можем говорить лишь о 
динамике развития строитель-
ства и увеличении ввода жилья, 
не более. Хотя мы уверены, что 
через некоторое время упомя-
нутые показатели обязательно 
будут достигнуты. 

Иркутск пока не готов к миллиону
На 2013 год Минрегионразвития России установило для Ир-
кутской области план по вводу жилья в объеме 1 миллиона 
квадратных метров. Однако министерство строительства и до-
рожного хозяйства Приангарья обратилось в Москву с прось-
бой снизить цифру до 900 тыс. кв.м. Выдержит ли регион такие 
объемы строительства, и как это скажется на стоимости жилья 
в Иркутске? За ответами на эти вопросы мы обратились к ир-
кутским застройщикам – компаниям «Управление капитально-
го строительства города Иркутска» («УКС») и «ВостСибСтрой».

Понятно, что еще не все мо-
гут позволить себе покупку 
квартиры, но если с каждым 
годом становится больше 
людей, которые выбирают 
качественные квартиры и на-
дежных застройщиков – зна-
чит, платежеспособность на-
селения растет. 

Если говорить о ценах, 
то прогнозировать снижение 
стоимости квадратного метра 
только из-за увеличения объ-
емов строительства нельзя, 
поскольку сам по себе рынок 
недвижимости непрост, в нем 
соединено множество слож-
ных экономических и соци-
альных процессов.

Александр Халтурин:
– Сейчас на рынке нет 

предпосылок к снижению сто-
имости квадратного метра, т.к. 
дорожает и земля, и строи-
тельные материалы. 

Зато более доступной 
становится ипотека: банки 

– Насколько существен-
на доля спроса, обеспе-
ченная различными гос-
программами?

Евгений Савченко:
– МУП «Управление ка-

питального строительства 
города Иркутска» ежегодно 
вводит в эксплуатацию от 30 
до 40 тыс. кв.м жилья. При 
этом более 30% вводимого 
жилья идет по социальным 
программам, финансируе-
мым за счет федерального, 
областного и местного бюд-
жета. Доля государственных 
программ ежегодно растет. 

Для реализации по-
добных программ всегда 
проводится аукцион, где 
наше предприятие часто 
оказывается единственным 
участником. Мы понимаем 
необходимость и важность 
данных проектов, поэтому 
продолжим участвовать в со-
циальных программах и по-
стараемся довести их долю в 
общем объеме наших работ 
до 50%.

– Какие факторы будут 
способствовать увеличению 
спроса на новое жилье?

Евгений Савченко: 
– Несомненно, стоимость 

жилья и доступность ипотеки 
являются значимыми факто-
рами, но, как уже отмечалось 
выше, иркутяне сегодня ста-
ли обращать больше внима-
ния на качество жилья. 

Людям нужны квартиры 
не просто в домах, а в жилых 
комплексах с развитой со-
циальной инфраструктурой. 
Парковки, дороги, школы, 
детские сады, игровые пло-
щадки – все это также важно 
при выборе квартиры. На-
пример, 27 мая мы открыли 
библиотеку на ул.Баумана в 
микрорайоне Ново-Ленино. 
Радует, что в мире развитых 
информационных техноло-

Евгений Савченко, 
начальник МУП «УКС города  
Иркутска»

Александр Халтурин, 
директор по работе с клиентами 
компании «ВостСибСтрой»

8 июня 2013 года предприятие «Фортуна» 
подвело итоги по акции «Кухня в подарок», ко-
торая проходила с 1 марта по 31 мая 2013 года 
в ТЦ «Стройматериалы – вторая очередь».

Условия акции, организованной предпри-
ятием «Фортуна» совместно с мебельной фа-
брикой KIT, были простыми и творческими. 
Совершив покупку на сумму от 3000 рублей, и 
заполнив купон с пожеланием для ТЦ «Строй-
материалы-2» покупатель становился участни-
ком акции.

В холле ТЦ «Стройматериалы-2» гостей 
ждал фуршет и развлекательная программа. 
Никто из участников не ушел без ценных по-
дарков и призов от ТЦ «Стройматериалы-2». 

Победитель акции получил сертификат на кух-
ню стоимостью 150 000 рублей. Им стал  – Фе-
доров Олег Павлович.

Кухня в подарок !

гий наши люди не разучились 
читать книжки, и посещение 
библиотеки по-прежнему 
вписывается в их повседнев-
ную жизнь. 

Так что наличие объектов 
социальной инфраструктуры 
– фактор, если уж не повы-
шающий спрос на жилье, то 
один из самых значимых при 
выборе места проживания. 
Недаром на предприятии мы 
большое внимание уделяем 
именно этому обстоятель-
ству: люди, приобретая квар-
тиру, должны платить деньги 
не за крышу над головой, а за 
комфортные условия жизни.

– Каков рынок новостро-
ек на сегодняшний день – 
это рынок покупателя или 
продавца? 

Евгений Савченко:
– Неоднозначный вопрос. 

Как и любой рынок, рынок 
новостроек характеризуется 
определенным уровнем спро-
са и предложения. На данный 
момент могу сказать, что в 
МУП «Управление капитально-
го строительства города Иркут-
ска» практически все квартиры 
продаются еще на уровне фун-
дамента, что свидетельствует о 
превышении спроса над пред-
ложением. Однако многие 
другие компании города похва-
статься этим не могут. 

Стоит также отметить, что 
после кризисных лет на рынке 
остались только крупные игро-
ки, которые активно развива-
ются и строят жилую недви-
жимость. В связи с этим можно 
предположить, что сам по 
себе рынок новостроек сейчас 
более-менее сбалансирован – 
жилая недвижимость строится 
и активно реализуется. 

фраструктуре, проводят более 
качественное благоустройство 
– в общем, меняют продукт 
под изменение спроса.

– Ваша компания плани-
рует увеличить объемы сда-
чи жилья?

Евгений Савченко:
– Обеспечение иркутян 

комфортным жильем – пер-
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К вопросу о платежеспо-
собности – нужно учитывать, 
что сейчас люди стали осозна-
вать, что такое качество. Жи-
тели Приангарья научились 
определять, что действитель-
но им подходит, какие товары 
или услуги можно считать 
качественными, а какие – нет. 
Это в полной мере относится 
и к вопросу выбора жилья. 

аккредитуют объекты уже 
на начальной стадии строи-
тельства. Становятся более 
интересными условия для за-
емщиков – не требуются по-
ручители, снижается размер 
первоначального взноса. На 
мой взгляд, именно ипотека 
способствует сейчас поддер-
жанию платежеспособного 
спроса на новое жилье.

Александр  Халтурин: 
– Думаю, что рынок сей-

час достаточно сбалансиро-
ван: с одной стороны, цена 
квадратного метра не сни-
жается, с другой – интересы 
покупателя при этом ставят-
ся в приоритет. 

Так, застройщики учитыва-
ют требования клиентов к пла-
нировочным решениям, к ин-

востепенная задача для на-
шего предприятия. Мы си-
стемно увеличиваем объемы 
сдачи жилья, не забывая про 
организацию объектов соци-
альной сферы. Естественно, 
мы будем поддерживать эту 
тенденцию и в дальнейшем. 
Мы гордимся, что горожане 
доверяют нам, когда выбира-
ют себе квартиру.

Источник: Министерство строительства и дорожного хозяйства Иркутской областиИсточник: Министерство строительства и дорожного хозяйства Иркутской области

Недвижимость
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– Растет ли спрос на 
«квартиры под офис»? 

– Сейчас на рынке много 
предложений о продаже квар-
тир на первом этаже под ком-
мерческое использование, но 
на сегодняшний день спрос 
отсутствует из-за изменения 
требований по переводу та-
ких квартир в нежилой фонд. 

Сама процедура пере-
вода жилого помещения в 
нежилое стала сложнее. С 

Бизнес в жилом доме
Правила игры  на рынке недвижимости изменились – процедура перевода 
жилого помещения в нежилое серьезно усложнилась. Руководитель де-
партамента доверительного управления агентства недвижимости «Тыся-
челетие» Любовь Ахмедзянова рассказывает, что сегодня нужно сделать 
собственнику, чтобы перевести квартиру в разряд деловых площадей, и 
выгоднее ли этот вариант покупки коммерческой недвижимости.

июля 2011 года вступили в 
силу изменения в Жилищ-
ный кодекс РФ, и теперь не-
обходимо получить согласие 
на перевод всех собственни-
ков квартир в многоквартир-
ном доме. Сами понимаете, 
получить 100%-ное согласие 
жильцов крайне сложно. По-
этому многие предпринима-
тели сегодня предпочитают 
приобретать нежилые поме-
щения в новостройках.

– Какую квартиру имеет 
смысл переводить в бизнес-
площади? Для каких сфер 
деятельности предприни-
матели охотно используют 
квартиры на первых этажах 
жилых домов? 

– Под бизнес можно ис-
пользовать квартиры, распо-
ложенные в местах оживлен-
ного пешеходного трафика. 
Таким образом, местораспо-
ложение квартиры является 
определяющим фактором в 
приобретении. Согласно ста-
тьи 22 главы 3 ЖК РФ, квар-
тира должна располагаться 
на первом этаже. 

В настоящее время, в 
связи с трудностями перево-
да, такие квартиры покупают 
в основном под адвокатские 

конторы, гостиницу, а также 
для того, чтобы открыть в 
них частные развивающие 
детсады: для таких услуг 
перевод квартиры в сегмент 
нежилой недвижимости не 
требуется.

– Может быть, выгоднее 
сначала оформить перевод, 
а затем уже продавать пло-
щади как нежилое помеще-
ние?  

– Да, перевод в нежилой 
фонд увеличивает стоимость 
квартиры приблизительно 
на 30%.

Поэтому для продавца 
выгодно сначала выполнить 
перевод квартиры в нежи-
лой фонд, а затем продать 
уже как коммерческое поме-
щение.

Стоимость таких квартир 
зависит от района, в котором 
они находятся. Наибольшим 
спросом пользуются Киров-
ский и Октябрьский районы. 
Следовательно, и стоимость 
квартир, пригодных для 
перевода, в этих районах 
выше. 

– Расскажите подробнее 
о процедуре перевода квар-
тиры в нежилой фонд.

–  Перевод квартиры в 
нежилой фонд занимает от 8 
месяцев до 1 года и обходит-
ся в 200-250 тыс. руб., вклю-
чая стоимость услуг риэлто-
ра и все остальные расходы 
по переводу. 

Весь процесс регламен-
тируется статьями 22-24 гла-

вы 3 и статьями 25-29 главы 
4 ЖК РФ. Хочу обратить осо-
бое внимание всех желаю-
щих перевести свои кварти-
ры в сегмент коммерческих 
площадей на пункт 3 статьи 
36 главы 6 ЖК РФ: умень-
шение размера общего иму-
щества в многоквартирном 
доме путем его реконструк-
ции возможно только с со-
гласия ВСЕХ собственников 
помещений в данном доме. 
Это первый этап работы для 
перевода в нежилой фонд, 
он же и самый сложный. 

Однако покупка под-
ходящей квартиры и все 
затраты на перевод, безус-
ловно, обойдутся дешевле, 
чем приобретение нежилого 
помещения в новостройке и 
его ремонт.

– Какова доля нежилых 
помещений в жилых ком-
плексах вашей компании? 
Все ли первые и цоколь-
ные этажи предназначены 
для организации бизнеса?

Евгения Гусева: 
– Как правило, в жи-

лых комплексах под ком-
мерческую недвижимость 
выделяются цокольные и 
первые этажи, имеющие 
отдельный вход, что удоб-
но для собственников биз-
неса. 

Здесь размещаются 
магазины, учреждения 
бытового назначения, ме-
дицинские учреждения, 
офисы и т.п. На первых 
этажах часто располагают-
ся детские сады или груп-
пы кратковременного пре-
бывания. 

Будут ли первые эта-
жи дома выделены для 
бизнеса, зависит от на-
мерений застройщика и 
позиционирования ново-
стройки. Иногда проекты 
не предусматривают ком-
мерческие помещения. 

Нина Гарчева:
– Наличие нежилых по-

мещений в жилых комплек-
сах на сегодняшний день 
– это необходимость. Мно-
гие покупатели жилья инте-
ресуются в первую очередь 
тем, будут ли магазины, 
кафе, аптека и т.д.  рядом 
с их будущим домом. Не у 

Магазин в доме – необходимость
С одной стороны, удобно, когда в твоем доме есть ма-
газины, детсад и парикмахерская, с другой – не каждый 
будет рад жить над кафе или оживленным офисом. Как 
застройщики решают эту дилемму, рассказывают ком-
мерческий директор ООО «Предприятие Иркут-Инвест» 
Евгения Гусева и специалист отдела продаж ООО «Макс-
строй» Нина Гарчева.  

всех есть возможность ез-
дить в крупные торговые 
центры, и для многих по-
купателей важно, чтобы 
рядом с домом продавали 
самое необходимое – све-
жие продукты питания, ле-
карства, бытовую химию, 
и оказывали некоторые 
услуги – к примеру, были 
открыты ремонт обуви/
одежды, химчистка, парик-
махерская. 

Как показывает прак-
тика, доминирует вариант, 
когда под деловые пло-
щади отводят первые и 
цокольные этажи, в том 
числе и в наших жилых 
комплексах. Но надо отме-
тить, что не всякий желает 
жить над магазином или 
кафе. Для проживающих 
– это дискомфорт от шума 
или возможного несоблю-
дения санитарных условий. 
Наилучший способ орга-
низации торгово-офисных 
помещений и для предпри-
нимателей, и для будущих 
жильцов – это отдельно 
стоящее здание рядом с 
жилым комплексом. Во-
первых, это другие масшта-
бы – в таком здании может 
располагаться сразу не-
сколько различных магази-
нов, в том числе супермар-
кет, магазин одежды/обуви; 
во-вторых, некая отдален-
ность от жилых помеще-
ний и возможность кругло-
суточного посещения таких 
магазинов (в жилом доме, 

к примеру, продуктовый 
магазин  может работать 
только до 23 часов).  Поэто-
му мы считаем, что, если 
земельный участок позво-
ляет поставить офисное 
здание отдельно – надо 
строить. Пусть это будет в 
разы дороже, зато комфор-
тнее для будущих жителей. 

Если в цифрах, то для 
размещения нужного коли-
чества магазинов и офисов 
необходимо построить не-
жилых площадей в сред-
нем 10-15% от общего раз-
мера жилого комплекса. 

– Учитываются ли по-
требности определенных 
сфер бизнеса (торговля, 
офис, парикмахерская, 
фитнес-клуб) при проек-
тировании нежилых по-
мещений?  

Евгения Гусева:
– Проектирование 

нежилых помещений 
осуществляется в обяза-
тельном соответствии с 
положениями СНиП, а в 
случае если покупатель по-
мещения известен заранее, 
застройщик уже на этапе 
проектирования может 
заложить в проект все не-
обходимые условия, удов-
летворяющие требования 
клиента.

Нина Гарчева:
– Нежилые помеще-

ния закладываются в 
проект в расчете из об-

щей доли строящегося 
жилья. 

На этапе проектиро-
вания достаточно опре-
делиться в объеме стро-
ительства. Главное при 
этом – соблюдение норм 
пожарной безопасности, 
системы вентиляции и 
других технических усло-
вий. А все необходимое 
для конкретного бизнеса 
– установка внутренних 
перегородок, прокладка 
дополнительных элек-
тросетей и прочее – вы-
полняется в процессе 
строительства.  

При продаже осо-
бое внимание уделяется 
сфере деятельности ком-
паний, приобретающих 
нежилые помещения. 
Будущие собственники 
должны гарантировать, 
что площади, куплен-
ные ими, например, 

под детский сад, не бу-
дут переоборудованы 
под магазин разливного 
пива. Мы очень серьез-
но подходим к этому во-
просу,  так как стараемся 
обеспечить максимально 
комфортные условия для 
жильцов. 

– Насколько востре-
бованы нежилые по-
мещения в строящихся 
жилых комплексах? На 
каком этапе строитель-
ства лучше продаются 
такие помещения? 

Евгения Гусева:
– Нежилые помещения 

в новостройках достаточно 
популярны среди собствен-
ников бизнеса. Недвижи-
мость может приобретаться 
на разных этапах строитель-
ства, все зависит от наме-
рений покупателя: кто-то 
старается приобрести поме-

щение на начальном этапе, 
когда цена относительно 
низка, кто-то наоборот, ста-
раясь обезопасить себя от 
возможных рисков, связан-
ных с ходом строительства, 
покупает уже готовое поме-
щение. 

Нина Гарчева:
– В основном нежилые 

помещения распродаются 
еще в самом начале стро-
ительства. Коммерческая 
недвижимость всегда поль-
зуется большим спросом, 
так как приносит стабиль-
ный доход собственникам. 
Чаще всего покупатели – 
это юридические лица, ко-
торые планируют сдавать 
площади в аренду. Послед-
нее время часто выкупа-
ются нежилые помещения 
под центры дошкольного 
образования детей или 
спортивные клубы. 

Евгения Гусева,  
коммерческий директор  
ООО «Предприятие Иркут-Инвест»

Нина Гарчева, 
специалист отдела продаж  
ООО «Максстрой»:

Бизнес
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Аренда! 
ул. Декабрьских Событий, 109

1 000 руб./кв.м.

Сдается здание, 1568 кв. м., 2 эт., цоколь, га-
раж. Хорошая транспорт. доступность, пар-
ковка. Все коммуникации, отделка черновая.

600-544

Сдаю помещение!

234,6 кв.м., 1 этаж, отд. вход, большие витрины, фа-
сад выходит на центр. рынок, удобный подъезд, ох-
раняемая территория. Очень большая проходимость. 
Идеально под розничную торговлю. Сделан ремонт.

ул. Дзержинского, 34

3 200 руб./кв.м. 89025-134-049

classified

Продаю помещение!

Продам помещение на первом этаже. Общая 
площадь 78,9 кв.м. Стоимость 67 тыс.р./кв.м. 
Возможен торг!

ул. Поленова, 15

Нежилое 1-эт. кирп. здание, офисное, с под-
валом. Площадь здания - 84,7 кв.м., Объект 
недвижимости расположен в центре города 
Шелехов.

Продаем здание
г. Шелехов, 7 квартал, д. 9

66-00-61, 27-20-9667 000 руб./кв.м. 8-902-7-668-185, (39550) 9-40-25

Елена Селенова,  
владелица парикмахерской:

– Свое помещение в центре го-
рода я покупала года четыре назад. 
Тогда это были две квартиры. Одну 
я получила в наследство, другую – 
по соседству – прикупила позже. То 
есть выбора – переводить жилое в 
нежилое или брать сразу коммер-
ческую – у меня не было.

Можно было только выбрать – 
самой заниматься переводом или 
поручить это риэлтеру. Я решила 
сэкономить деньги, но потратить 
свое время. На тот момент второго 
у меня было больше, чем первого. 

Сразу скажу, что сильно по-
жалела о своем выборе. Перевод 
и регистрация площадей в новом 
статусе заняла у меня почти 9 ме-
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Аренда!

Новое 3-эт. здание, охраняемая территория. 
640 кв.м. Кабинетная система, высококаче-
ственная отделка помещений, вентиляция, 
оптоволокно. Просторная парковка.

ул. Байкальская

800 руб./кв.м. 400-035, 20-99-55

Сдается помещение

Центр города, 260 кв. м., 1 этаж, отд. вход, сво-
бод. планировка, отделка черновая, все комму-
никации. Льготный период на ремонт. Под банк, 
страховую компанию, мед. центр, салон и т.д.

ул. Свердлова

1 500 руб./кв.м. 600-544

сяцев (для сравнения, в агентстве 
обещали «уложиться» в 3 месяца).  
Эти потерянные полгода можно 
было потратить эффективнее – за-
кончить перепланировку и ремонт, 
и уже открыть парикмахерскую.   

Итак, для начала я при помощи 
знакомого юриста выяснила, смо-
гу ли я в принципе перевести свои 
квартиры в разряд коммерческой 
недвижимости. Выяснила, что не 
удастся изменить статус квартиры 
в домах, которые ожидают плано-
вого капитального ремонта, а также 
в аварийных и подлежащих сносу 
зданиях. 

Еще очень важно, чтобы в 
квартире, предназначенной «под 
перевод», никто не был зареги-
стрирован. Невозможно получить 

разрешение на перевод в нежилой 
фонд, если право собственности на 
квартиру обременено правами дру-
гих лиц. 

У меня, кстати, в одной из квар-
тир была сделана перепланировка, 
узаконить которую оказалось очень 
сложно. Сначала мне в принципе 
отказывали в ее регистрации – про-
блема была в частичном сносе не-
сущей конструкции, потом удалось 
найти понимание. Договорились, 
что я сделаю небольшую правку 
проведенной перепланировки, так, 
чтобы уже не нарушались строи-
тельные нормы. Проблемы обычно 
возникают, когда нарушаются как 
раз строительные, противопожар-
ные или санитарные нормы.

Ну и общеизвестен тот факт, что 
вход в магазин или парикмахер-
скую должен быть отдельным, изо-
лированным от входа в подъезд и 
на лестничные площадки.

На втором этапе я начала сбор 
необходимых документов в про-
ектно-инвентаризационное бюро, 
центр санитарно-эпидемиологичес- 
кого надзора, пожарный надзор, 
Комитет по государственному кон-
тролю, использованию и охране 
памятников истории и культуры, 
Комитет по градостроительству и 
архитектуре и паспортную службу 
районного УВД. Помню, больше 
всего пришлось «повозиться» с 

получением акта санитарного об-
следования помещения санитар-
но-эпидемиологической службой и 
разрешения органа противопожар-
ной службы.

Правда, перед этим мне по-
надобилось еще заказать проект 
переустройства и перепланировки 
помещения, чтобы согласовать по-
явление отдельного входа. 

После подачи всех докумен-
тов жилищный комитет принимает 
решение о возможности перево-
да квартиры в нежилой фонд. При 
этом документы направляются в 
районную межведомственную ко-
миссию, где определят техническую 
возможность использования кон-
кретного помещения в «нежилых» 
целях. Если такое использование 
разрешено, то жилищный комитет 
готовит и направляет материалы на 
юридическую экспертизу, а после – 
на подпись губернатору.

Вообще решить вопрос о пере-
воде квартиры в нежилой фонд 
администрация района должна за 
33 дня. Из них, как объяснил мне 
юрист, 20 дней дается на подго-
товку соответствующего решения, 
пять дней — для согласования его с 
Жилищным комитетом, пять — для 
подписания решения, и в течение 
трех дней оно должно быть направ-
лено заявителю. Если для использо-
вания помещения в качестве нежи-

лого требуется его переустройство 
или перепланировка, то закон дает 
районным администрациям еще 20 
дней на согласование всех необхо-
димых работ. 

Но эти теоретические сроки 
очень далеки от реальных. Если не 
считать двух с половиной месяцев, в 
течение которых я только собирала 
упомянутые выше документы, ре-
шения по своему переводу я ждала 
больше 5 месяцев! Еще полмесяца 
ушло на то, чтобы зарегистриро-
ваться в качестве собственника но-
вого нежилого помещения в УФРС. 

В итоге «на все про все» у меня 
ушло 9 месяцев. Для сравнения, в 
агентстве обещали срок в 3 меся-
ца. После я посчитала, что разницу 
в деньгах я легко покрыла бы за 2 
месяца работы парикмахерской. В 
общем, налицо упущенная выгода: 
если сейчас выбирать – лучше от-
дам перевод на откуп риэлтеру или 
юристу.  

А вот если выбирать между по-
купкой коммерческих площадей и 
переводом квартиры в «нежилой» 
разряд – выберу перевод. Недавно 
советовала подруге-предпринима-
тельнице и считала сегодняшнюю 
разницу: получилось, что в том же 
Октябрьском районе, где я держу 
салон, разница в стоимости нежи-
лых площадей и жилья на первых 
этажах достигает 35%! 

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

Актуальные предложения  
по продаже и аренде  

недвижимости   
всегда на сайте  

REALTY.IRK.RU

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

classified

 

Продаем коттедж
СНТ "Полет"

Коттедж в СНТ "Полет" (за пос. Березовый). 
225 кв.м., 2 эт., с отличным ремонтом, благо-
устроенный. Участок 10 сот., ухоженный.  Все 
в собственности.

6 500 тыс.руб.

с. Пивовариха, таунхаус
котт. пос. "Загородный"

Продаю таунхаус, 2 эт., 164,7 м. кв., в т.ч. гараж 
на 2 а/м. Центр. отопление, водоснабжение и 
канализация.  Придомовой зем. участок: газон, 
площадка для барбекю. 

8 500 тыс.руб.

 

Продается коттедж
Байкальский тракт, 26 км.

200 м до залива! Коттедж 900 кв.м., строился по 
индивидуальному проекту, сделан эксклюзив-
ный дизайн.  Гостевой домик, футбольное поле, 
ландшафтный дизайн, бассейн, сауна, барбекю.

25 900 тыс.руб

Александровский тракт, 7 км.
ДНТ "Авиастроитель" 

На участке 11 сот. 2 дома: 1-эт. дом - гараж, 
сауна, спортзал, душевая; 2-эт. дом: кухня, 2 
комнаты, с/у, балкон. Отличный вид на Анга-
ру! Микроклимат. Прописка. 

3 200 тыс.руб. 24-88-24

8-908-642-92-54 

Коттедж с видом на залив!

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

ТСЖ Молодежное

35 млн.руб. 606-544

Продаю коттедж!

Коттедж в элитном поселке, ТСЖ "Фили". Охраняе-
мая территория. Рядом залив. До центра города 20 
минут. Дом 305 кв.м, 2 этажа, кирпичный, участок 40 
соток. На участке бассейн, сауна, гостевой дом. Торг!

Байкальский тракт, 21 км

8-9025-129-55543 млн.руб. 

23-53-10

Тип Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

1 комн. кирпич 76,14 65,94 63,32 58,88 54,14
1 комн. панель 82,14 71,34 66,11 63,20 57,97
2 комн. кирпич 71,00 62,58 57,09 57,85 52,69
2 комн. панель 69,37 64,23 60,11 54,79 50,86
3 комн. кирпич 69,95 59,93 56,63 55,23 49,44
3 комн. панель 70,33 59,04 54,51 51,55 48,46

Средняя стоимость на 15.06.2013
70,35 62,22 56,91 54,98 51,13

Средняя стоимость вторичного жилья в Иркутске на 15.06.2013  
по данным REALTY.IRK.RU (тыс. руб./кв.м)

Срок сдачи Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

Готовое - 48,00 51,00 - -
Срок сдачи - 1 полугодие 2013 года 75,00 57,50 50,00 - -
Срок сдачи - 2 полугодие 2013 года - 49,50 43,75 - 43,00
2014 год и позже - 50,89 43,20 - 40,50
Средняя стоимость на 15.06.2013

75,00 50,35 44,85 - 42,17

Средняя стоимость строящегося жилья в Иркутске на 15.06.2013г. (тыс. руб./кв.м)

По данным REALTY.IRK.RU

Назначение Кировский
район

Октябрьский
район

Свердловский
район

Куйбышевский
район

Ленинский
район

склад (продажа) 52,53 42,84 23,69 22,94 22,91
склад (аренда) 0,65 0,37 0,39 0,27 0,23
магазин (продажа) 84,41 51,44 48,03 36,45 36,63
магазин (аренда) 1,16 0,74 0,70 0,42 0,53
офис (продажа) 79,76 50,83 50,47 39,8 40,64
офис (аренда) 0,98 0,63 0,65 0,48 0,51

Средняя стоимость коммерческой недвижимости в Иркутске на 15.06.2013г. (тыс. руб./кв.м)

660-204


