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Расшифрованный мир

На первый взгляд противостоя-
ние между ФБР и компанией Apple 
выглядит наигранным и даже 
фальшивым. ФБР хочет, но не может 
получить доступ к информации 
в смартфоне убитого террориста. 
Apple наотрез отказывается разбло-
кировать телефон, игнорируя реше-
ние суда и подавая в суды встречные 
иски. Как верить в реальность проис-
ходящего после разоблачений Эдвар-
да Сноудена, раскрывшего каналы 
и способы сбора такой информа-
ции? Заодно перечислив компании, 
сотрудничающие с властями США 
в этом направлении, — в их число 
попали и Apple, и другие технологи-
ческие гиганты Америки.

Но, возможно, мы неверно по-
нимаем саму суть противостояния. 
Оказавшись в ситуации, когда банка 
с червями открыта и запечатать ее 
нет никакой возможности, власти 
предложили способ решения пробле-
мы в стиле «риал политик» — при-
знать за ними право получать доступ 
к такой информации и легализовать 
наличие «Старшего брата». Не уза-

конить — законы и так им дают это 
право, — а зафиксировать ситуацию 
в качестве общественной нормы, раз 
уж правда выплыла наружу. Это не-
обходимо для совместной борьбы со 
злом — терроризмом, детской пор-
нографией и уклонением от уплаты 
налогов, в который раз перечислил 
типы зла президент США Барак 
Обама в середине марта, заявив, что 
«в некоторых случаях» власти долж-
ны иметь доступ к информации со 
смартфонов граждан. Иначе «все бу-
дут ходить со швейцарским банком 
в кармане», — добавил Обама, явно 
огорчив компании, которые пред-
лагали свою продукцию именно как 
карманный швейцарский банк.

Одно дело — сотрудничать тихо 
и негласно, и совсем другое — офи-
циально делать и встраивать бреши 
в безопасности в своих продуктах: 
к такой реальности технологические 
компании оказались явно не гото-
вы. Большинство таких компаний 
основаны и наполнены людьми, 
взгляды и убеждения которых очень 
расходятся с убеждениями людей, 

управляющих правоохранительными 
органами. Вероятнее всего, многие 
из них не знали о сотрудничестве 
с властями и многие не в восторге от 
такого сотрудничества.

Но если раньше находить оправ-
дание можно было в том, что ком-
пании идут на это просто потому, 
что им «выкрутили руки», то полно-
стью разделять ответственность за 
возможные нарушения и злоупотре-
бления в области слежки за граж-
данами компании просто не хотят. 
«Должно ли государство получить 
возможность заставить нас создавать 
и другие способы для слежки, такие 
как запись разговоров и отслежива-
ние местонахождения?» — говорится 
в заявлении главы Apple Тима Кука. 
Оптимисты в лице того же Кука 
считают, что сдаваться легко нельзя 
и надежда на отмену опасных для 
общества законов все же есть.

В глазах пессимистов или прагма-
тиков исход этого противостояния 
выглядит предрешенным: власть по-
лучит то, что хочет. Реалисты — или 
параноики, как посмотреть, — давно 
оставили попытки остановить втор-
жение государства в Сеть. «Призыв 
к криптографическому вооруже-
нию» — так называется предисловие 
Джулиана Ассанжа к опубликованной 
в 2012 году книге «Шифропанки: 
свобода и будущее интернета». Шиф-
рование данных — единственное 
оружие борьбы со слежкой и контро-
лем, считают Ассанж и его союзники. 
Только браузер Tor и шифрование 
PGP, соглашается с ними Сноуден. 
Правда, эта борьба в итоге может 
привести к жизни в осажденном 
посольстве или тайному бегству в да-
лекую страну.

ГЛАВНЫЙ РЕ Д АК ТОР 

Валерий Игуменов
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UPDATE

Upd: Avito: бесплатная 
доска объявлений 
ценой $2,7 млрд

Основанная шведами Йонасом Норд-
ландером и Филипом Энгельбертом 
в 2007 году онлайн-доска бесплатных 
объявлений Avito пополнила совсем ко-
роткий список российских интернет-ком-
паний, стоимость которых исчисляется 
в миллиардах долларов, писал журнал 
«РБК» в декабре 2015 года (№12, с. 68). 
Увеличив свой пакет до 70% акций, 
южноафриканский холдинг Naspers 
оценил компанию в $2,7 млрд. В феврале 
2016 года стало известно, что в конце 
прошлого года Avito выплатила акционе-
рам первые в своей истории дивиденды 
в размере $230 млн, потратив на это 
95,8% накопленной прибыли компании.

Upd: Почему не едет АвтоВАЗ

Контракт Бу Андерссона на посту президента АвтоВАЗа истекал в дека-
бре 2016 года. Помимо прочих задач он должен был вернуть бренду Lada 
20% российского рынка автомобилей, писал журнал «РБК» в феврале 
2016 года (№2, с. 62). Задача была непростой: несмотря на девальвацию 
рубля и рост цен на иномарки, АвтоВАЗ продолжал снижать прода-
жи  машин. Терпение у акционеров кончилось: в начале марта глава 
 «Ростеха» Сергей Чемезов заявил в интервью The Wall Street Journal, 
что согласился с франко-японским альянсом Renault–Nissan по вопросу 
отставки  Андерссона. «Сейчас нам нужен другой человек. Это все», —   
 сказал Чемезов.

Upd: Полусладкая 
монополия

Компания «Мистраль Алко» вошла в рейтинг самых 
быстрорастущих компаний России благодаря тому, 
что ее основной владелец Беслан Агрба резко 
увеличил поставки в Россию вина из Абхазии, 
писал журнал «РБК» в декабре 2015 года (№12, с. 44). 
В прошлом году в Россию было поставлено около 
20 млн бутылок абхазского вина, почти все они 
были произведены Сухумским винным заводом. Как 
сообщила газета «Ведомости», в этом году Агрба стал 
владельцем 50% этого завода, выкупив 40% доли 
ООО «Вина и воды Абхазии» у местного бизнесмена 
Левана Тужбы. В 2016 году завод планирует увели-
чить производство на 10%.
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19,5 млрд руб.
 

акций компании «Роснефть» будут 
проданы стратегическому инвестору: как 
рассказали РБК два чиновника прави-
тельства, директиву о подготовке к при-
ватизации нефтяной компании 20 февра-
ля подписал первый вице-премь ер Игорь 
Шувалов.

«Как поднять эффективность 
продажи госпакета «Роснеф-
ти»?.. Надо дождаться, когда 
цена на нефть будет $100. Но 
думаю, что надо принимать во 
внимание и другие обстоятель-
ства, в частности доходы для 
бюджета». 

Игорь Сечин , президент «Роснефти», фев-
раль 2016 года (цитата по «Интерфаксу»)

33,2 млрд руб. ЗАЛОЖЕНО В ЗАКОН 
О БЮДЖЕТЕ НА 2016 ГОД.

5 млрд руб. ПОЛУЧИЛ БЮДЖЕТ 
В 2015 ГОДУ.

256,1 млрд руб. ПОСТУПИЛО 
В БЮДЖЕТ В 2010–2014 ГОДАХ.

РБК     АПРЕЛЬ 2016

18,9% акций алмазного монополи-
ста АЛРОСА могут быть выставлены на 
продажу в 2016 году, сообщил «Интер-
факс» со ссылкой на письмо главы 
Росимущества Ольги Дергуновой пре-
мьер-министру Дмитрию Медведеву.

$500 МЛН ДОПОЛНИТЕЛЬНЫХ 
ИНВЕСТИЦИЙ ВЛОЖИТ «РОСНЕФТЬ» 
В РАМКАХ СОГЛАШЕНИЯ С ВЕНЕСУЭЛЬ-
СКОЙ КОМПАНИЕЙ PDVSA О РАЗРАБОТ-
КЕ НЕФТЯНОГО ПОЯСА ОРИНОКО.  
ДОЛЯ «РОСНЕФТИ» В ПРОЕКТЕ 
PETROMONAGAS УВЕЛИЧИТСЯ  
ПРИ ЭТОМ С 16,7 ДО 40%.

50% ПЛЮС ОДНА АКЦИЯ СБЕР-
БАНКА ОСТАНЕТСЯ В СОБСТВЕННОСТИ 
ГОСУДАРСТВА, ЗАЯВИЛ ПРЕЗИДЕНТ 
ВЛАДИМИР ПУТИН ВО ВРЕМЯ ВСТРЕ-
ЧИ С РУКОВОДСТВОМ ЦЕНТРОБАНКА 
И МИНФИНА.

490 МЛРД РУБ.  МОЖЕТ ПРИНЕСТИ 
В БЮДЖЕТ ПРОДАЖА АКЦИЙ  
«РОС НЕФТИ», ЗАЯВИЛ В ГОСДУМЕ  
СТАТС- СЕКРЕТАРЬ — ЗАМЕСТИТЕЛЬ  
МИНИСТРА ФИНАНСОВ РФ  
ЮРИЙ ЗУБАРЕВ.

50% 
плюс одна акция «Башнефти 
(из возвращенных АФК «Система» госу-
дарству 75% плюс две акции) могут быть 
выставлены на продажу в 2016 году — 
Башкирия отказывается продавать 
свой пакет.

«Когда будут представлены ус-
ловия приватизации «Башнеф-
ти», да, нам будет интересен 
этот актив».

Вагит Алекперов, президент и совладе-
лец ЛУКОЙЛа, интервью РБК
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800 млрд руб. 
предлагает привлечь Минфин  
в федеральный бюджет в 2016 году  
(эта цифра включает в себя возможный 
доход от продажи акций «Роснефти»).
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$1 млрд
в год теряет UBER В КИТАЕ , пытаясь 
привлечь клиентов низкими ценами, 
сообщил агентству Reuters глава Uber 
Трэвис Каланик. При этом, по его словам, 
деятельность сервиса в США уже 
прибыльна.

$160 млн получат от Пентагона ком-
пании Aerojet Rocketdyne и United Launch 
Services на разработку альтернативы рос-
сийским ракетным двигателям РД-180, 
которые используются на ракетах-носите-
лях Atlas V, сообщил портал SpaceNews.

Apple против ФБР

Компания Apple отказалась выполнить требование ФБР и предоставить возможность 
взломать смартфон одного из участников теракта в Сан-Бернардино, во время кото-
рого террористы убили 16 и ранили 24 человека. Глава Apple Тим Кук опубликовал на 
сайте компании обращение, в котором заявил, что запрос ФБР угрожает безопасности 
клиентов компании, последствия такого прецедента «находятся далеко за рамками 
правового поля». Позицию Apple поддержали руководители многих крупнейших тех-
нологических компаний США, включая Google, Facebook и Twitter. У ФБР и Apple есть 
решения судов, занимавших их сторону. Теоретически последнее слова в противосто-
янии остается за Верховным судом США.

15 ТЫС. ГАРНИТУР ВИРТУАЛЬНОЙ 
РЕАЛЬНОСТИ HTC VIVE БЫЛО ПРО-
ДАНО В ПЕРВЫЕ 10 МИНУТ ПОСЛЕ 
НАЧАЛА ПРИЕМА ПРЕДЗАКАЗОВ, 
ПРИ ТОМ ЧТО РЕКОМЕНДОВАННАЯ 
РОЗНИЧНАЯ ЦЕНА В США СОСТА-
ВИТ $799, В ЕВРОПЕ — €899.

8 млрд видео в сутки просматрива-
ют пользователи Snapchat, сообщил 
инвесторам основатель компании Эван 
Шпигель, которого цитирует Bloomberg. 
За минувший год это число выросло 
в 5 раз. Ежедневная аудитория приложе-
ния превышает 100 млн пользователей, 
в основном это жители США в возрасте 
от 18 до 34 лет (41% аудитории).

€11 млрд увела от налогов компания 
Google в 2014 году, использовав в каче-
стве «прослоек» голландские и ирланд-
ские компании, сообщил Reuters со ссыл-
кой на отчетность Google Netherlands 
Holdings B.V. Представитель Google за-
явил агентству, что компания при этом не 
нарушила налоговое законодательство 
стран, в которых ведет операции.

11%
составило падение чи-
стой прибыли «Яндекса» 
в 2015 году: показатель 
снизился впервые с выхода 
компании на IPO в 2010-м. 
Компания заявляет, что оно 
обусловлено прежде всего 
изменением курсов валют.

«Единственный способ 
получить такую 
 информацию — по крайней 
мере единственный 
известный нам сейчас — 
это создать программу, 
которая нам кажется 
сравнимой с раком…
Мы никогда не писали 
таких программ 
и никогда не стали бы».

Т�� К�� , генеральный директор Apple, 
интервью ABC

12,213,8

ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ «ЯНДЕКСА» В 2010–2015 ГОДАХ, МЛРД РУБ.

Источник: отчетность «Яндекса»

Выручка                                     Чистая прибыль
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Выживание в гараже
Неофициальная «гаражная экономика» помогает людям строить бизнес без помощи государства. 
Жители российской провинции зачастую занимаются промыслами, которые мало изменились 
с XVIII века. Проблемы возникают, когда власть начинает их замечать

В Москве сносят знаменитый «Шан-
хай» — огромный гаражный комплекс, за-
нимающий почти 50 га на задворках МГУ. 
В отличие от ларьков у метро снос без 
малого 10 тыс. гаражей, почти в каждом 
из которых велась весьма активная де-
ятельность, проходит практически неза-
метно. Нет даже массового возмущения 
самих «гаражников», многие из которых 
вложили в обустройство мастерских 
куда больше 100–200 тыс. руб., обещанных 
властями в качестве компенсации.
Такое спокойствие трудно представить, 
например, в Ульяновске или Тольятти. 
Различие с Москвой кардинальное: 

если для столицы гаражная деятель-
ность — это маргинальный анклав, то для 
провинции — основа выживания значи-
тельной части населения. Само явление 
«гаражной экономики» связано с необ-
ходимостью выживать самостоятельно — 
без надежды на власть, государственные 
институты, создаваемые крупным бизне-
сом рабочие места и прочее.

СЛОБОДСКИЕ ПРОМЫСЛЫ 

«Гаражная экономика» имеет мало 
общего с экономикой в общепринятом 
понимании, хотя и создает услуги и то-
вары. Это не история про деньги, бизнес, 

капитал, а история про социальные 
связи, промыслы и уважение. В поисках 
работы в гаражи люди стали массово 
уходить с середины 1990-х. Наиболее 
активно процесс происходил в бывших 
заводских слободах, которые массово 
создавались в советское время вокруг 
крупных заводов. Это были полноценные 
мини-поселения с собственной ведом-
ственной инфраструктурой — школами, 
больницами, детскими садами, турбаза-
ми и т.д.
Подобные структуры оказались обрече-
ны на распад из-за очевидной эконо-
мической неэффективности — для их 
функционирования были необходимы 
внешние ресурсы. Там, где их не оказа-
лось, люди обратились к промыслам как 
универсальной практике выживания, 
проверенной временем, — такая модель 
деятельности в практически неизмен-
ном виде сохранялась как минимум 
с XVII века. На распространенность 
промыслов не оказывали заметного 
влияния изменения государственного 
устройства, актуальная риторика или 
гонения. Например, в 1930-е годы про-
мысловая кооперация обеспечивала до 
75% оборота легкой промышленности, 
а к началу 1980-х годов доля «нефор-
мальных» доходов в структуре доходов 
домохозяйств доходила до 40%. Менялся 
только способ мимикрии промысловой 
дея тельности, но не сама ее суть — 

38 
млн человек в России заняты 
«непонятно чем». Как заявила  
в 2013 году на конференции  
в НИУ ВШЭ вице-премь ер 
правительства РФ Ольга Голодец,  
«из 86 млн граждан трудоспособного 
возраста только 48 млн работают 
в секторах, которые нам видны 
и понятны. Где и чем заняты все 
остальные, мы не понимаем».
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нет принципиальной разницы между 
дея тельностью крестьянина XIX века, 
который в собственной избе вязал лапти 
на продажу, и «гаражником», создающем 
в гараже шкафы-купе или ремонтиру-
ющем машины.
В бывших заводских слободах были все 
необходимые условия — опыт «шабашек», 
материальные ресурсы, зачастую полу-
чаемые с самого завода, необходимые 
социальные связи, профессиональные 
навыки. Значительная часть активного 
населения в этих условиях превратилась 
в профессиональных промысловиков, 
выпадая из поля зрения и учета власти. 
Гаражные дяди Васи превращались 
в профессиональных ремесленников, 
токари и слесари — в кустарей, они 
заводили собственные мастерские по 
производству запасных частей, кто-то 
открывал мебельные производства и т.п.
Процесс хорошо иллюстрирует динами-
ка роста количества «невидимых» для 
государства, неучтенных официальной 
статистикой людей трудоспособного воз-
раста. С конца 1990-х годов в регионах 
их число выросло в 2–5 раз, в некоторых 
регионах таковых насчитывается более 
50% (юг России), а в большинстве регио-
нов Поволжья — от 20 до 45%. Далеко не 
все промысловики «невидимы» на 100%, 
часть демонстрирует некий учетный 
статус: ИП, ООО, квазизанятость («чтобы 
трудовая книжка лежала») и т.д. Но внеш-
ний статус сути не меняет: от государства 
промысловики ничего не требуют и не 
ждут, в его декларированных институтах 
не нуждаются.
В реальности работают совсем другие 
институты. Трудовое взаимодействие 
чаще всего основывается на артель-
ном принципе (распределение дохода 
согласно трудовому участию), сбыт осу-
ществляется с использованием социаль-
ных связей. Важнейшей составляющей 
успешной деятельности оказывается 
личное мастерство, обучение происхо-
дит за счет прямой передачи опыта, ре-
гулирование деятельности — с помощью 
понятий, а регулятором статуса является 
уважение.

ИНТЕРНЕТ-КУСТАРИ   

Независимость «гаражной экономики» 
от государства помогает обеспечивать 
интернет, позволяющий неограниченно 
расширять социальные связи. Серьезный 
рост гаражного сектора в последние 

пять лет во многом связан не только 
с кризисом, уменьшением количества 
внешних ресурсов, заставляющими 
искать способы выживания самосто-
ятельно, но и с тем, что появившиеся 
в Сети сервисы взаимодействия отлично 
вписались в промысловую логику и гло-
бализовали ее.
Сайты бесплатных объявлений и соцсети 
позволили значительно расширить охват 
сетей сбыта, а канал YouTube стал отлич-
ным способом демонстрации мастерства. 
Кроме того, различные сервисы позво-
лили легко организовывать распреде-
ленные мануфактуры: диспетчерские, 
службы такси, рассеянные производства. 

Фактически другие организацион-
ные структуры и институты оказались 
попросту не нужны — все необходимое 
уже есть, причем гарантированно гибкое 
к внешним условиям.
Власть все чаще видит угрозу в сложив-
шейся ситуации, так как происходящие 
процессы не вписываются в ее нор-
мативную логику, в которой нет места 
самостоятельно выживающим людям. 
Силовая стратегия — давить, пытаться 
превратить в некий бизнес», запрещать, 
сносить — активно реализуется сейчас 
практически повсеместно, хотя в услови-
ях снижения ресурсной базы и выглядит 
по крайней мере сомнительной. Промыс-
ловики, которые лишаются возможности 
работать, — это обуза для государства: 
найти им работу в привычной экономике 
крайне сложно.
Подобный убыток совершенно не прин-
ципиален для Москвы, где от «гараж-
ников» в глобальном смысле ничего 
не зависит, а количество ресурсов 
огромно. Но что, если с «гаражниками» 
и прочими промысловиками начать 
бороться, например, в Ульяновске или 
Тольятти, где они составляют до трети 
трудоспособного населения? На уровне 
регионов на радикальные меры мало 
кто пойдет. Скорее наоборот — в «га-
ражной столице» страны, Ульяновске, 
экономические проблемы заставили ре-
гиональную власть действовать в логике 
«гаражников»: вместо сноса гаражей 
объявили гаражную амнистию, став не 
регулятором дея тельности, а источником 
ресурсов. Причина проста: если в отли-
чие от Москвы нечего раздавать, оста-
ется лишь дать возможность выживать 
самостоятельно. 

АЛЕКСАНДР ПАВЛОВ , 
научный сотрудник  
фонда под держки 
социальных исследований 
«Хамовники» 

Источник: фонд «Хамовники»

САМЫЕ «ГАРАЖНЫЕ» РЕГИОНЫ

Республика Мордовия
487,61 / 30,96

32,8

Пензенская область
787,37 / 35,58

37,5

Нижегородская область
1918,85 / 28,04

29,1

Республика Татарстан
2278,91 / 23,94

26,0

Ульяновская область
746,08 / 26,93

28,9

Теневая занятость (доля от общего 
количества трудоспособного населе-
ния), %

Количество трудоспособного насе-
ления, тыс. человек / Доля неработа-
ющего населения от трудоспособного 
населения, %
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В начале марте Facebook объявил 
о покупке белорусского приложения 
Masquerade (MSQRD), которое позволяет 
в реальном времени накладывать на 
изображение лица пользователя маски 
актеров, певцов и рисованных персо-
нажей и загружать эти фото и видео 
в соцсети. Сумма сделки не разглаша-
лась, опрошенные РБК эксперты осто-
рожно говорят о нескольких миллионах 
долларов.
Марк Цукерберг объявил о покупке 
через видео в маске Железного чело-
века, а создатели MSQRD теперь будут 
работать в лондонском офисе Facebook. 
За три месяца (приложение появилось 
в App Store в декабре прошлого года) его 
скачали почти 16 млн пользователей. При 
этом «Маскарад» — далеко не единствен-
ное приложение, позволяющее пользо-
ваться «виртуальными масками».
Поиск в App Store выдает полтора десятка 
схожих по функциям программ: Doodle 
Mirror, Masque Pro, FaceGoo HD, FaceMe 
и многие другие. У всех приблизительно 
одинаковый интерфейс, единственное 
отличие этих приложений от белорусско-
го — в них нет столь богатого выбора ма-
сок (пользователи MSQRD также отмечают 
высокое качество 3D-моделирования).
Большинство изданий, освещавших сдел-
ку, старались сами объяснить случившее-
ся, поскольку представители Facebook от 
комментариев уклонились. Портал   
Re/Code напомнил читателям, что Цукер-
берг долго и безуспешно пытался при-
обрести похожее приложение Looksery, 
разработанное на Украине, которое 

купил Snapchat (который в свою очередь 
не отказался продаться Facebook).
Дело явно не только в уязвленных амби-
циях. Facebook последовательно скупает 
технологии и специалистов в области 
обработки изображений. В 2014 году за 
$2 млрд он купил компанию Oculus VR, 
создавшую очки виртуальной реальности 
Oculus Rift. Как объяснил в своей сети 

Цукерберг, чтобы «делиться с друзьями 
в сети не только воспоминаниями, но 
и всеми ощущениями и приключениями».
В январе 2015 года Facebook купил 
компанию QuickFire Networks, разрабо-
тавшую передовой формат конверти-
рования и сжатия мобильного видео. 
В июле того же года — израильскую 
Pebbles, которая занимается виртуаль-
ной реальностью, в частности вопро-
сом «цифрового осязания» предметов 
при помощи специальных перчаток. 
А в марте 2016 года в команду Facebook 
влилась компания Surreal Vision, которая 
 придумала оцифровывать предметы, 
а затем встраивать их трехмерные изо-
бражения в любую среду, создавая так 
называемую смешанную реальность.
В этом контексте приобретение белорус-
ского Masquerade выглядит совершенно 
иначе: очевидно, Facebook озабочен 
созданием новой, могучей команды 
для создания принципиально новых 
технологий в сфере социальных медиа. 
Возможно, впереди у пользователей 
самой многолюдной в мире соцсети — 
полное погружение в виртуальную 
реальность: возможность здороваться за 
руку через мобильный телефон, смотреть 
на мир глазами друзей. А дальше кто 
знает? Может быть, буквы как таковые 
станут не нужны вовсе. Останутся только 
оцифрованная Вселенная и виртуальные 
пользователи — в масках от белорусских 
разработчиков.

Маска из будущего
ТЕКСТ:  АЛЕКСЕЙ ЯБЛОКОВ

ЭПИЗОД

О покупке MSQRD Цукерберг объявил в маске 
Железного человека
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ТЕМА НОМЕРА

НАЧНИ 
БИЗНЕС СЕЙЧАС

КАК ВЫГЛЯДИТ САМАЯ РАЗУМНАЯ БИЗНЕС-

СТРАТЕГИЯ В КРИЗИС? СОКРАТИТЬ 

РАСХОДЫ, НЕ НАНИМАТЬ ПЕРСОНАЛ, 

ОСТАНОВИТЬ НОВЫЕ ПРОЕКТЫ, ЭКОНОМИТЬ 

И ДОВОЛЬСТВОВАТЬСЯ МАЛЫМ —  

ТАК ПОДСКАЗЫВАЕТ ЗДРАВЫЙ СМЫСЛ.  

НО САМАЯ РАЗУМНАЯ СТРАТЕГИЯ — СОВСЕМ 

НЕ ОБЯЗАТЕЛЬНО ЕДИНСТВЕННАЯ И ДАЖЕ, 

ВОЗМОЖНО, НЕ САМАЯ ЭФФЕКТИВНАЯ. 

ОБ ЭТОМ ГОВОРИТ ОПЫТ РАБОТЫ 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ, КОТОРЫЕ РЕШИЛИ  

НЕ ОСТОРОЖНИЧАТЬ

Истории людей, создавших успешные 
компании в кризис



В этом номере мы собрали истории людей 
и компаний, начавших новый бизнес в раз-
гар экономической депрессии, — кризиса 
2008–2009 годов, который завершился 
сравнительно быстро, или нового кризиса, 
продолжающегося прямо сейчас. У всех них 
были веские основания и разумные причи-
ны, по которым начинать бизнес было не 
нужно, и совсем мало аргументов в пользу 
такого решения. Тем не менее они рискнули.

Американцы Гарт Селф и Питер Оуэн Эд-
мундс, основатели «Русских башен», строили 
не просто новую компанию — они создавали 
новую модель бизнеса, которой в России, 
по сути, еще не было. Как не было доказа-
тельств, что эта модель «полетит»: сотовые 
вышки в стране возводили сами операторы, 
которые не считали нужным отдавать это 
строительство на откуп сторонним компа-
ниям. Начав бизнес в кризис 2009 года, Селф 
и Оуэн Эдмундс серьезно рисковали, но тот 
же кризис им помог: во время спада сотовые 
операторы задумались, на чем можно сэконо-
мить. «С этой точки зрения спад в экономике 
сыграл нам на руку», — вспоминает Оуэн Эд-
мундс. Сегодня «Русские башни» — владелец 
крупнейшего в стране парка сотовых башен, 
у которого есть шанс стать абсолютным лиде-
ром этого рынка.

Основатели «Мосигры» в кризис 2008 года 
лишились источников дохода: Дмитрий Бо-
рисов несколько месяцев сидел без работы, 
у Дмитрия Кибкало резко сократился поток 
заказов на его прежней работе. Продажа 
настольных игр в самом начале была лишь 
случайным эпизодом, который вообще 
не должен был становиться бизнесом. Но, 
к удивлению основателей «Мосигры», их 
предприятие в первом после основания году 
заработало 30 млн руб. выручки. Дальше — 
больше: в течение следующих трех лет они 
открыли более 70 магазинов и чуть не на-
дорвались. Выручил компанию новый кри-
зис: в 2015 году выручка «Мосигры» выросла 
сразу на 30%, до 730 млн руб.

Бизнес Андрея Кривенко и вовсе вырос 
из его поступка, который можно посчитать 
необдуманным и даже капризным. В самый 
разгар кризиса, осенью 2008-го, Андрей 
уволился с должности топ-менеджера про-
сто потому, что собственники компании 
не захотели продвинуть его с поста финан-

сового директора на пост генерального. 
Уйти в буквальном смысле в никуда, когда 
вокруг падают мировые рынки, будущее 
не сулит ничего хорошего, а на руках двое 
детей, ипотека и всего около 1 млн руб. 
сбережений? Мягко говоря, этот поступок не 
выглядел разумным решением. Но именно 
он послужил толчком к созданию бизнеса, 
который открывает по новому магазину 
каждый день и по итогам минувшего года 
заработал почти 5 млрд руб. выручки. «У нас 
кризиса нет совсем», — рассказывает Андрей 
Кривенко.

Не совсем честно приводить в пример 
только бизнесы, основанные в прошлый кри-
зис, который закончился так быстро и давно 
стал историей? Сеть магазинов хозяйствен-
ных товаров «Мосхозторг» начала активно 
развиваться летом 2015 года. В середине 
марта этого года у нее было уже 22 магазина 
в Москве, в том числе на лучших торговых 
улицах, на местах, освобождавшихся отде-
лениями банков и бутиками. «Мосхозторг» 
в этом смысле — отличная иллюстрация 
того, как один и тот же кризис убивает одни 
бизнесы и дает жизнь другим.

Нынешняя экономическая депрессия 
создает возможности и для совсем новых 
моделей бизнеса, таких как новые сервисы, 
построенные по модели компании Uber. 
С по мощью онлайн-платформ для фрилан-
серов жители крупных российских городов 
могут решить почти любую бытовую про-
блему — от протекающего крана до ремонта 
техники и домашней уборки. По данным 
Boston Consulting Group, в 2016 году объ-
ем созданной ими «цифровой экономики» 
в странах «Большой двадцатки» составит 
$4,2 трлн, в отдельно взятых США — $600–
700 млрд. В России этот рынок пока досто-
верно не измерен и не изучен, но на нем уже 
успешно работают десятки компаний, а об-
щие обороты рынка оцениваются в десятки 
миллиардов рублей.

Все равно не чувствуете себя в силах на-
чать новый бизнес? Присоединяйтесь к уже 
 работающему: те же новые сервисы позволя-
ют подрабатывать в свободное время  
и заработать на жизнь, если возникнут  
проблемы с основным местом работы, 
а заодно и дают уверенность в собственных 
силах и возможностях. 
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В ноябре 2009 года в подвале рядом с Таган-
ской площадью открылся первый магазин 
«Мосиг ра» — один из тогда немногих в столице, 
торгующий только настольными играми. Его 
ассортимент был невелик — около 50 игр, но 
весь ноябрь и декабрь у подвала выстраивались 
очереди, работать в зал выходили все сотрудни-
ки компании — от руководителей до кладовщи-
ков. «Иногда продавали прямо с грузовика, — 
вспоминает один из основателей «Мосигры» 
Дмитрий Кибкало. — Это было сумасшествие, 
настольные игры переживали свой пик».

Основать «Мосигру» Дмитрия Кибка-
ло и Дмитрия Борисова заставил кризис. 
В 2008 году Борисов потерял должность 
управляющего в загородном клубе и несколько 
месяцев не мог найти работу. У Кибкало работа 
была — правда, в ивент-агентстве, объем 
заказов которого начал иссякать. Идея нового 
бизнеса появилась случайно.

В детстве отец играл с Кибкало в настольную 
игру, придуманную в его студенчестве на мех-
мате МГУ, она называлась «Шакал», и в ней надо 
было искать пиратское золото. Кибкало давно 
мечтал сделать ее в подарок отцу: нашел худож-
ницу, которая нарисовала ему макет, типогра-
фию, которая готова была его напечатать, и на 
тогда малоизвестном китайском сайте Alibaba.
com заказал фигурки пиратов и «золото».

Правда, штучный тираж оказался доро-
же оптового, и Дмитрию пришлось заказать 
100 экземпляров «Шакала». Часть он раздарил, 
а остатки решил продать через интернет.

Онлайн-магазин «Мосигра» Кибкало и Бори-
сов открыли в ноябре 2008-го, закупив в довесок 
к «Шакалу» еще порядка 20 наименований игр. 
И неожиданно для себя столкнулись с большим 
интересом к их товару. Первые заказы Борисов 
доставлял сам, за день успевая развезти около 

20 игр. К концу декабря 2008-го партнеры не 
только отбили первоначальные вложения (более 
500 тыс. руб. из своих накоп лений и занятых 
средств), но и заработали. И к началу 2009 года 
поняли, что нащупали какой-то важный тренд.

Многие покупатели интересовались, можно 
ли где-то посмотреть на игру перед покупкой. 
Кибкало нашел недорогую комнату на станции 
метро «Белорусская», хотя в ней не было от-
дельного входа и были неудобные часы работы 
(с 10:00 до 19:00), продажи «Мосигры» удвои-
лись — примерно до 1 млн руб. в месяц.

Партнеры поняли, что им нужно боль-
ше офлайновых точек. Начали с «островка» 
в ТЦ «Охотный Ряд», но это не сработало: людям 
было неудобно смотреть игры на небольшом 
пространстве и выбирать их на бегу. После дол-
гих поисков остановились на подвальном по-
мещении на Таганской площади. «120 тыс. руб. 
в месяц — тогда казалось, что это очень большие 
деньги, — смеется Кибкало. — Но в итоге такой 
дешевой аренды у нас больше никогда не было».

С открытием первого магазина подгадали 
удачно: оно выпало на высокий сезон, а Та-
ганка оказалась очень проходным местом. 
В 2009 году «Мосигра» получила более 30 млн 
руб. выручки. «У меня на наемной работе 
зарплата была 60 тыс. руб., а тут миллионы, — 
вспоминает Кибкало. — К тому же ты свободен, 
у тебя есть ощущение, что ты сам дергаешь за 
все рычаги». Быстрый успех вскружил голову. 
Компания начала проводить специальные 
«игротеки», выходить на крупные мероприятия 
и музыкальные фестивали типа «Пикник «Афи-
ши» и «Нашествие». С 2010 по 2012 год Кибкало 
и Борисов открыли более 70 магазинов, в том 
числе по франшизе. Но затем экономика стра-
ны пошла вверх, и люди стали интересоваться 
не только домашними развлечениями.

ИГРА НА ПОНИЖЕНИИ
БИЗНЕС «МОСИГРЫ» РАЗВИВАЕТСЯ ПО ПАРАДОКСАЛЬНОМУ 

СЦЕНАРИЮ: КРИЗИСЫ УЛУЧШАЮТ ЕЕ ПОКАЗАТЕЛИ. НАЧАВ 

В 2008 ГОДУ, КОМПАНИЯ БЫСТРО РОСЛА ДО 2012-ГО. ЗАТЕМ 

НАСТУПИЛИ ТРИ САМЫХ ТРУДНЫХ ГОДА В ЕЕ ИСТОРИИ, А В 2015 ГОДУ 

ДЕЛА У «МОСИГРЫ» ВНОВЬ ПОШЛИ НЕПЛОХО

Т ЕКС Т: ЕЛИЗАВЕТА СУРГАНОВА

–
СОВЛА ДЕЛЕЦ 
«МОСИГРЫ» 
ДМИТРИЙ КИБКАЛО 
(НА ФОТО СПРАВА) 
ЗА МЕСЯЦ 
ОСВАИВАЕТ 
НЕСКОЛЬКО 
ДЕСЯТКОВ НОВЫХ 
НАСТОЛЬНЫХ ИГР
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ПОСЛЕ КРИЗИСА «Мы думали, что так и будем 
увеличивать выручку в несколько раз в год, — 
признается Кибкало. — Вложили уйму денег, 
открыли кучу магазинов, но получили по 
шапке, когда кризис кончился. К 2012 году 
мы накопили какой-то жирок, но за год весь 
его проели». В следующие три года «Мосигра» 
еле-еле сводила концы с концами, занималась 
оптимизацией бизнеса: урезала расходы на 
аренду, зарплаты, перезаключала договоры 
с поставщиками игр. «Каждый день была вой-
на, каждое лето, а лето — это пик «несезона», 
мы думали: только бы дотянуть до ноября», — 
вспоминает Кибкало. Компания начала думать, 
какие ошибки совершила, и главной из них 
была признана экспансия в регионы.

В Челябинск, Уфу, Нижний Новгород, Ека-
теринбург шли без опыта и знаний, думая, что 
выручка там будет сопоставима с московской, 
говорит он. Ставили столичные цены, пред-
лагали высокие зарплаты и не экономили на 
аренде. Когда выяснилось, что люди в регионах 
не готовы тратить на игры столько же, сколько 
в Москве, почти все местные магазины пер-
вой волны пришлось закрыть. Региональная 
экспансия стала самым дорогим эксперимен-
том компании, признается Кибкало: только на 
открытие магазинов потратили 12 млн руб., не 
считая трат на попытки вывести их в плюс.

Однако выход в регионы позволил «Мос-
игре» расширить бизнес и дал важный опыт 
для работы с франчайзи. Франшиза у компа-
нии появилась в 2009 году — через «Яндекс» 
партнеров нашли киевские предприниматели, 
которые хотели открыть магазин игр и предло-
жили «Мосигре» стать их поставщиком. Взамен 
Кибкало и Борисов предложили сделать сайт 
и открыть магазин под вывеской «Мосигры».

Франчайзи не платили ни вступитель-
ный взнос, ни роялти, но обязались работать 
с единственным поставщиком игр — «Мос-
игрой», которая брала комиссию в размере 
15%. «Это был понятийный франчайзинг, 
на коленке, — объясняет Кибкало. — Он был 
нужен, чтобы захватить рынок в тех городах, 
в которые мы сами тогда не дотянулись бы». 
В 2012 году осознали, что схема не работа-
ет: франчайзи не только работали с другими 
поставщиками, но часто и продавали другой 
товар под вывеской «Мосигры».

Владельцы компании пересмотрели прави-
ла, введя фиксированные роялти — 15 тыс. руб. 
с точки в месяц (в среднем около 5% выручки 
в регионах). Несколько франчайзи не согла-
сились с условиями и ушли открывать свои 
магазины, но пара из них позже вернулась, 
рассказывает Кибкало: «Выяснилось, что 
вывеска «Мосигры» дает им примерно поло-
вину продаж». У популяр ности были и минусы, 
вспоминает он: «К нам начали приходить за 
франшизой много людей, которые думали, что 
это легкие деньги и что все само полетит. Потом 
у них были к нам претензии, что у них не было 
таких же феерических цифр». Пришлось делать 
отбор франчайзи строже: до 2014 года по фран-
шизе в год открывалось по 10–15 магазинов, 
после — всего по пять.

ЭНТУЗИАСТЫ   В своей основе «Мосигра» — почти 
семейная компания. Часть сотрудников — быв-
шие однокурсники Кибкало по мехмату МГУ, 
часть — партнеры по футбольной команде. 
Многие из тех, кто занимает руководящие долж-
ности в компании, начинали с курьеров и обыч-
ных продавцов. «У нас небольшая текучка, — 
рассказывает Кибкало. — Если характерами 
сходимся, мы очень держимся за людей».

Многое основано на энтузиазме: каждый 
человек готов выполнять любую работу, в высо-
кий сезон сотрудников могут попросить выйти 
помочь и в магазин, и на склад. Неформаль-
ность отношений иногда приводит к проко-
лам: так, 25-летний директор по производству 
«Мосигры», никого не предупредив, поменял 
юридический адрес компании за неделю до 
сдачи налоговой декларации. Бухгалтерия сдала 
отчетность по старому адресу, на новый пришел 
штраф: пришлось еще раз платить новой нало-
говой, а потом полгода вытаскивать деньги из 
старой, вспоминает Кибкало. На неформальном 
подходе построены и отношения с покупателя-
ми. «Мы пытаемся сделать так, чтобы человеку 
было удобно. Если он говорит, что игра не подо-
шла, мы ее примем обратно, — говорит Киб-
кало, — дотошный человек через суд все равно 
добьется своего, так зачем ему портить настрое-
ние? Зато он вернется потом довольный».

Новые идеи тоже часто рождаются не из 
бизнес-планов. На какой-то конференции 

730 млн руб.
выручка «Мосигры»  
от продажи и произ­
водства игр в 2015 году

7 млрд  руб. 
в год — объем россий­
ского рынка настоль­
ных игр, по оценке 
«Мосигры»

1500 

активных позиций  
в ассортименте  
компании

1 млн 

коробок с играми 
в год продает компа­
ния, до 50% — в декаб­
ре—феврале
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Кибка ло услышал о принципе нефтяной 
компании ЛУКОЙЛ: «От скважины до бензоко-
лонки». «Я тогда подумал: крутаны, всю маржу 
себе оставляют», — вспоминает он. Поэтому 
«Мосигра» начала активно развивать то, с чего 
начинала, — производство игр.

Часть производства — издание игр по 
лицензии. Как правило, это игры, уже став-
шие успешными на Западе, поэтому продажи 
гарантированы. Но в лицензии есть и свои 
минусы, объясняет Кибкало: продавец платит 
комиссию (5–10% от объема продаж в оптовых 
ценах) и может продавать их только в России. 
Собственные игры имеют неограниченный 
рынок сбыта, в том числе и за рубежом. Сейчас 
«Мосигра» лицензирует две игры на Западе — 
«Данетки» и «Нефариус» — через издательства, 
у которых сама покупает игры. Но в рамках 
стратегии ЛУКОЙЛа мечтает о том, чтобы по-
ставлять туда уже готовый продукт. План макси-
мум — продавать игры конечному покупателю, 
через Amazon или eBay.

Сейчас компания производит около 80 наи-
менований игр (из 1500 в ассортименте), 
но выручка от продажи собственных игр 
в 2015 году достигла половины от консолиди-
рованной выручки «Мосигры». «Мы не делаем 
игры по принципу «навеяло», — говорит Кибка-
ло. — Большая часть наших игр становятся хи-
тами, потому что мы знаем, на что есть спрос: 
игры для вечеринок, связанные с отгадывани-
ем слов, семейные стратегии, карточные игры». 
Простые правила: игра должна быть рассчи-
тана больше чем на двух игроков, не должна 
длиться дольше полутора часов, а цена компо-
нентов не должна превышать 1 тыс. руб.

«ТЬМА ИДЕЙ» «Мос игра» — далеко не крупней-
ший участник российского рынка настоль ных 
игр, считает Наталья Супрунюк, директор  по 
маркетингу издательства настольных игр «Мир 
хобби». Но у «Мосигры» сильные позиции 
в ретейле, в первую очередь из-за франши-
зы, отмечает эксперт. У самого «Мира хобби» 
10 магазинов в Москве и других городах России, 
у «Игроведа», другой крупной сети, всего четы-
ре магазина в Москве и три в Санкт-Петербурге. 
При этом, как утверждает Супрунюк, и «Мир 
хобби», и «Игровед» обходят «Мосигру» по объ-

ему производства и продаж. В «Мире хобби» го-
ворят, что не считают «Мосигру» своим прямым 
конкурентом, однако некоторым их примерам 
следуют. Так, в 2016 году компания объявила об 
открытии собственной франшизы — также без 
роялти и вступительных взносов. 

В кризисный 2015 год «Мосигра» входила 
с противоречивыми ожиданиями. С одной сто-
роны, прошлый кризис был для нее успешным, 
с другой — этот казался куда тяжелее. Компания 
смогла сохранить закупочные цены на прежнем 
уровне и перешла с импортного  сырья на оте-
чественное — например, о постав ке качествен-
ной бумаги договорилась с Гознаком. 

Сейчас в «Мосигре» создают инженерный 
отдел для сборки собственных станков, кото-
рые будут печатать игры. Производство таких 
станков обойдется примерно в 20 раз дешевле, 
чем импорт, считает Кибкало.

В итоге в 2015-м выручка «Мосигры» 
от производства и продажи игр составила 
730 млн руб., увеличившись на 30% по сравне-
нию с 2014 годом (до этого выручка росла на 
8–10% в год). Из них 130 млн руб. было зарабо-
тано на производстве игр для сторонних заказ-
чиков, в том числе корпоративных клиентов 
вроде «МегаФона» и Toyota, еще 150 млн руб. — 
на продажах игр в другие магазины («Респу-
блика», «Детский мир» и др.).

Однако сегодня рынок настольных игр пере-
насыщен: игр много, продвигать их стало слож-
нее, открывать новые магазины становится все 
менее выгодно. В 2016 году «Мосигра» планиру-
ет открыть семь-девять магазинов. Основатели 
компании думают о диверсификации бизнеса — 
в своем обычном стиле, который выглядит не-
много наивным и сумбурным. У компании уже 
есть магазин электро товаров, а в 2015 году по-
явился и собственный фастфуд — «Паста Брава». 
Первую и пока единственную точку открыли 
неподалеку от офиса «Мосигры», в ТЦ «Метро-
полис». За пару месяцев работы уже пришлось 
пере делать меню и сократить команду. Но, как 
только заведение выйдет на рентабельность, 
Кибкало хочет начать его «тиражировать».

«Да и потом не все же играми заниматься, 
у нас еще тьма идей, — говорит Кибкало. — Мы 
вон даже летающий мотоцикл пробо вали де-
лать, но пока заглохло, потому что очень дорого 
и сложно. Может, потом снова попробуем». 

68 магазинов 
у «Мосигры» по всей 
стране, 41 из них — 
франшиза

300–500 

игр помещается 
в средний магазин

25–35 лет 

возраст типичного 
покупателя «Мосигры»

250 человек 
работает в компании, 
из них 80 — на произ-
водстве
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Т ЕКС Т: ИРИНА ЮЗБЕКОВА

БАШНИ НА ПРОДАЖУ 
КАК КРИЗИСЫ ПОМОГАЮТ БИЗНЕСУ АМЕРИКАНСКИХ ВЕТЕРАНОВ 

РОССИЙСКОГО ТЕЛЕКОМА

Основатели компании «Русские башни» аме-
риканцы Гарт Селф и Питер Оуэн Эдмундс 
решили заняться строительством сотовых 
вышек в России в разгар предыдущего кризиса, 
в 2009 году. Сейчас у компании крупнейший 
парк башен в стране, а очередной кризис дает 
ей возможность стать абсолютным лидером 
рынка — правда, она стоит очень дорого.

Сейчас «Русским башням» уже не прихо-
дится выпрашивать заказы у операторов, 
а в 2009 году убедить их доверить строитель-
ство инфраструктуры сторонней компании 
было непросто: сработали только доводы, что 
таким образом можно сэкономить. «С этой 
точки зрения спад в экономике сыграл нам на 
руку», — говорит Оуэн Эдмундс.

Идею создания компании основатели поза-
имствовали за рубежом: в мире уже работали 
такие независимые башенные компании, как 
American Tower, которая сейчас является одной 
из крупнейших в мире, и Россия казалась при-
влекательным рынком для такого бизнеса. При 
этом Оуэн Эдмундс и Селф — практически ве-
тераны российской телекоммуникационной от-
расли. Оба приехали в Россию в начале  1990-х: 
Оуэн Эдмундс начинал с работы в холдинге 
«ПетерСтар», Селф — с должности финансового 
управляющего и миноритарного акционера 
легендарной компании San Francisco/Moscow 
Teleport (SFMT), с участием которой начи-
налось развитие интернета в России. Позже 
часть активов SFMT вошла в компанию Golden 
Telecom, которая затем стала частью «Вымпел-
Кома». Селф также был президентом группы 
региональных мобильных операторов «Индиго» 
и миноритарным акционером ее владельца, 
американского холдинга MCT Corp. Селф также 
является контролирующим акционером хол-
динга iKS Media.

«Русские башни» Оуэн Эдмундс и Селф 
задумали в конце 2007 года, весь следующий 
год готовили бизнес-план и вели переговоры 
с операторами и инвесторами. Почти за 20 лет 
работы в России у партнеров по явилось много 
знакомых, которые могли помочь с развити-
ем такого бизнеса, признается Оуэн Эдмундс. 

Но годом основания «Русских башен» Оуэн 
Эдмундс и Селф считают 2009-й, в котором они 
получили инвестиции от первых акционеров, 
UFG Private Equity и ЕБРР,  и заключили первый 
контракт на строительство и аренду 55 вышек.

«Мы пошли на эту сделку во многом бла-
годаря личности Питера. Это человек, кото-
рому можно доверять», — рассказал управля-
ющий партнер UFG Private Equity Доминик 
Рид, принимавший решение об инвестициях 
в 2009 году. По его словам, до этого момента 
UFG Private Equity ни разу не инвестировала 
в стартапы, поэтому перед подписанием до-
говора попросила компанию получить под-
тверждение со стороны основного заказчика, 
которым должна была стать компания Tele2.

«Это были очень сложные переговоры. Мы 
были уверены в собственных силах, но без 
поддержки инвесторов оператор мог усом-
ниться в том, что мы сможем построить для 
него башни», — вспоминает Оуэн Эдмундс. Он 
рассчитывал, что Tele2 как международный 
оператор охотнее пойдет на сотрудничество, 
чем российские игроки. Кроме того, Tele2 
активно развивалась в это время и могла быть 
заинтересована в экономии средств.

«Мы увидели реальную возможность эко-
номии и решили попробовать», — вспоминает 
технический директор «Tele2 Россия» Ритварс 
Криевс. Tele2 всегда старалась арендовывать 
инфраструктуру, а не строить собственную, 
а высвобожденные деньги компания вкла-
дывала в развитие новых услуг и повышение 
качества, добавил он.

Криевс рассказал, что основатели компа-
нии были «достаточно известными людьми на 
российском телеком-рынке», поэтому отсут-
ствие подписанного договора с инвесторами 
не остановило Tele2. «Если бы результат нас не 
устроил, мы бы не стали продолжать сотруд-
ничество», — отметил Криевс. Контракт с Tele2 
и соглашение c инвесторами «Русские башни» 
подписали в самом конце 2009 года. Tele2 до 
сих пор приносит компании большую часть 
выручки: по итогам трех кварталов 2015 года 
ее доля составила 37,6%.

80– 
95 тыс. 
вышек и конструк-
ций на крышах 
составляет 
рынок башенной 
инфраструктуры 
в России по ито-
гам 2015 года. По 
этому показателю 
наша страна зани-
мает первое место 
в Европе, где все-
го около 600 тыс. 
вышек. 29% из них 
находятся в руках 
у независимых ба-
шенных компаний

Источник: TowerXchange 
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ЛИДЕР РЫНКА   «Русские башни» занимаются 
строительством антенно-мачтовых сооружений, 
которые затем сдают в аренду операторам — те 
размещают на них базовые станции. Каждую 
башню компания сдает в аренду как минимум 
двум операторам. На горизонте  10–15 лет кли-
енты компании потратят примерно на 30–35% 
меньше средств на содержание и обслуживание 
башен, чем если бы владели ими, утверждает 
президент «Русских башен» Александр Чуб.

Сейчас «Русским башням» принадлежит 
более 1700 антенно-мачтовых сооружений: 
в 2015 году компания построила примерно 
800 вышек, а в 2016 году планирует ввести 
в эксплуатацию еще как минимум тысячу, 
отметил Чуб. По его словам, спрос есть: опера-
торы развивают 4G-инфраструктуру, особенно 
в городах-миллионниках и вдоль трасс. В бли-
жайшие пять лет в России появятся 10–15 тыс. 
новых базовых станций под стандарт 4G, 
прогнозирует он. Бизнес «Русских башен» 
стремительно развивается: выручка компании 
в 2015 году выросла почти вдвое по сравне-
нию с предыдущим годом — до 1 млрд руб., 
в 2016 году компания планирует не снижать 
темпы роста, утверждает Чуб.

Ближайший конкурент, компания «Вер-
тикаль», начала работать в 2013 году, выбрав 
очередной благоприятный момент: операторы 
стали активно строить LTE-сети, а Tele2 — вы-
ходить в новые регионы, передал РБК основа-
тель «Вертикали» Георгий Чумбуридзе через 
представителя. «Вертикаль» уступает «Русским 
башням» по количеству сооружений: к кон-
цу 2015 года у нее было около 1600 вышек, 
следует из отчета аналитической компании 
TowerXchange, опубликованного в январе 
2016 года. По словам Чумбуридзе, строитель-
ство объектов идет каждый день, поэтому у его 
компании сейчас уже больше 1700 башен. Но 
источник РБК, близкий к одной из  башенных 
 компаний, говорит, что у «Вертикали» не 
больше 1 тыс. башен, а ее выручка в 2015 году 
составила около 300 млн руб. Оценку в 1 тыс. 
башен у «Вертикали» дают также аналитики 
J’son & Partners Consulting. «Вертикаль» не 
раскрывает финансовые показатели: по дан-
ным «СПАРК-Интерфакс», в 2014 году выруч-
ка ООО «Вертикаль» превысила 82 млн руб., 
чистый убыток составил 88 млн руб.

Другой игрок — компания из Санкт-Пе-
тербурга «Линк Девелопмент» начинала 
работать параллельно с «Русскими башня-
ми», в 2008 году. У нее 300 вышек в Северо- 
Западном регионе, в 2016 году она планирует 
построить 50–60 новых объектов, в том числе 
на новом для себя рынке в Москве: компания 
оформляет земли под строительство, рассказал 
РБК сооснователь «Линк Девелопмент» Денис 

Сказов. По его словам, выручка компании 
в 2015 году составила 400 млн руб.

Почти одновременный выход на российский 
рынок двух башенных компаний был совпаде-
нием, утверждает Сказов: «Отчасти мы помогли 
друг другу на первом этапе. Наш продукт был 
незнаком операторам, поэтому аргументиро-
вать его преимущества было легче вдвоем». По 
словам Сказова, выполняя одну и ту же работу, 
«Русские башни» и «Линк Девелопмент» приу-
чили операторов к новому явлению на рынке 
и сформировали уровень тарифов.

Строительство башни с нуля стоит около 
5 млн руб., на ее обслуживание в год тратится 
около 5% этой суммы, говорит Сказов. Срок 
окупаемости одной башни стремится к семи 
годам: аренда для оператора обходится при-
мерно в 25–50 тыс. руб. в месяц в зависимости 
от высоты конструкции, количества оборудова-
ния на ней и региона.

ОГРОМНАЯ ВОЗМОЖНОСТЬ   В ноябре 2015 года 
о намерении продать инфраструктуру объявил 
«ВымпелКом»: ее покупатель станет безогово-
рочным лидером рынка. Оператор собирается 
продать 10–12 тыс. вышек за $500 млн, сообща-
ла газета «Ведомости» со ссылкой на собствен-
ные источники. О том, что оператор разослал 
инвестиционный меморандум потенциальным 
покупателям, в ноябре 2015 года рассказывал 
исполнительный вице-президент по кор-
поративной стратегии и развитию бизнеса 
«Вымпел Кома» Александр Поповский.

В ответ компания получила восемь пред-
ложений, но основными претендентами на 
покупку являются «Русские башни», «Верти-
каль» и Российский фонд прямых инвестиций 
(РФПИ), говорится в отчете аналитической 
компании TowerXchange. Представители «Рус-
ских башен», «Вертикали», РФПИ и VimpelCom 
отказались комментировать ход сделки. Пред-
ложения потенциальных покупателей нахо-
дились в пределах $0,5–0,8 млн ($48–77 тыс. 
за башню), следует из отчета TowerXchange. 
В сделку, которая должна состояться в пер-
вом-втором кварталах 2016 года, могут войти 
также 19,5 тыс. конструкций, расположенных 
на крышах домов, отмечается в исследовании.

В дальнейшем VimpelCom может выставить 
на продажу 50 тыс. башен на сумму $5 млрд 
в Армении, Киргизии, Узбекистане, Таджики-
стане, Грузии и на Украине, сообщало агент-
ство Bloomberg со ссылкой на источники.

О намерении продать свои башни в конце 
октября 2015 года объявил гендиректор «Мега-
Фона» Иван Таврин. Но чуть позже оператор 
создал 100-процентную «дочку» — Первую 
башенную компанию (ПБК), которая займется 

Более 

$200 млн 
инвестиций по-
лучила компания 
«Русские башни» 
с 2009 года
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ИНВЕСТИЦИИ В КОМПАНИЮ «РУССКИЕ БАШНИ»,
$ млн

UFG Private Equity, 
Европейский банк 
реконструкции
и развития (ЕБРР), 
Гарт Селф, Питер 
Оуэн Эдмундс, 
Юрий Домбровский, 
Евгений Ройтман

Декабрь
2009 года 

Источник: открытые данные

2012–2013 годы IV квартал
2014 года

Февраль
2016 года

Macquarie Russia 
Infrastructure 
Fund, ADM 
Capital , Sumitomo 
Corporation, 
International Finance 
Corporation вместе
с UFG Private Equity
и ЕБРР

Долговое проектное 
финансирование от 
Евразийского банка 
развития

  * По средневзвешенному курсу за 2014 год
** По средневзвешенному курсу за ян-
варь—февраль 2016 года

Долговое проектное 
финансирование от 
Евразийского банка 
развития

сооружениями: у «МегаФона» около 14 тыс. 
мачт и антенно-мачтовых сооружений разной 
высоты. Продажа ПБК в будущем возможна, но 
приоритет сейчас — создать собственную рабо-
тающую компанию, рассказала РБК представи-
тель «МегаФона» Юлия Дорохина.

Источник РБК на телекоммуникационном 
рынке называет одновременный интерес 
операторов к продаже своей инфраструктуры 
эффектом домино. Операторы внимательно 
смотрят друг на друга: кроме МТС переговоры 
о возможной продаже башен ведет вся «боль-
шая четверка», подчеркнул он.

У МТС на данный момент нет планов по 
продаже инфраструктуры, подтвердил пред-
ставитель оператора Дмитрий Солодовников. 
Для Tele2 важна не только стоимость продажи 
башен, но и условия их последующей аренды, 
говорит Криевс. В продаже инфраструктуры не 
будет смысла, если оператор не сможет эконо-
мить в долгосрочной перспективе, отметил он.

«Русские башни» будут претендовать на по-
купку вышек всех операторов, но, если рядом 
будут стоять три опоры, компании выгодно 
купить одну из них по рыночной цене и раз-
местить на ней оборудование двух других опе-
раторов, объясняет Чуб. Две другие конструк-
ции компания готова приобрести с большим 
дисконтом, чтобы демонтировать, добавил он. 
Операторы строили сети в жесткой конкурент-
ной борьбе, игнорируя принципы коммерче-
ской эффективности, добавляет Чуб.

ЗА ПРЕДЕЛАМИ РОССИИ     Управляющий партнер 
UFG Private Equity Артур Акопь ян считает, что 
появления в России крупных западных башен-
ных компаний, таких как Cellnex Telecom, SBA 
Communications Corporation, Crown Castle или 
American Towers, в ближайшие годы ждать не 
стоит по целому ряду причин, в числе которых 
санкции, негативный бизнес-климат в России, 
падающие цены на нефть и девальвация рубля. 
При этом появление крупных иностранных 
игроков помогло бы развивать «Русские баш-
ни» быстрее, считает он: мелкие конкуренты 
отпадут, а рынок будет структурироваться по 
более четким правилам.

Рынок открыт для новых игроков, но при ус-
ловии, что у них есть административный ресурс 
и связи, говорит руководитель департамента 
беспроводных технологий J’son & Partners 
Consulting Виталий Солонин. Конкурировать 
с крупными компаниями вроде «Русских 
башен» или ПБК они смогут только на ограни-
ченных территориях, поэтому вряд ли займут 
существенную долю рынка, считает эксперт.

В свою очередь «Русские башни» сами 
решили выйти за пределы России: в феврале 

2016 года объявили об интересе к странам быв-
шего СССР и Монголии. Компания уже провела 
переговоры со всеми крупными операторами 
и регуляторами во всех странах, рассказал Чуб.

Основными клиентами «Русских башен» 
сейчас являются пять компаний: «большая чет-
верка» и «Антарес» Евгения Ройтмана, который 
участвовал в создании компании и остается ее 
миноритарным акционером. Поэтому, если, 
к примеру, МТС работает в странах СНГ, «Рус-
ским башням» было бы логично помогать опе-
ратору на всех рынках присутствия, рассуждает 
Акопьян (МТС отказалась комментировать 
возможное партнерство с «Русскими башнями» 
за рубежом). По его мнению, выход в страны 
бывшего СССР позволит «Русским башням» 
увеличить масштаб бизнеса, а также поддержи-
вать удовлетворенность ключевых клиентов, 
подчеркнул он. Но модель работы в СНГ будет 
отличаться от той, что реализована в России. 
В стране с населением 5 млн человек нет 
смысла открывать офис, наполнять его людьми 
и начинать работать по модели built-to-suit  
(строительство под конкретного заказчика), 
продолжает Акопьян, рациональнее купить 
готовую инфраструктуру и начать сдавать ее 
в аренду операторам.

Вкладывать десятки миллионов долларов на 
выход на новый географический рынок имеет 
смысл, возможно, на Украине или в Казахстане, 
рассуждает управляющий партнер UFG Private 
Equity. Продажа башни оператору занимает год, 
а ее строительство еще девять месяцев, говорит 
Акопьян: «Это трудный, тяжелый, совсем не 
гламурный бизнес». 
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«ВКУСВИЛЛ»: КАК ОТКРЫВАТЬ  
ПО МАГАЗИНУ В ДЕНЬ

НАЧНИ БИЗНЕС / ПРОДУКТЫ

«Написано, будто 
это я открываю 
магазины, ищу товары, 
производителей. 
Вообще все делает 
команда, я даже 
не бывал в 90% 
«ВкусВиллов» и 99% 
«Избенок», не пробовал 
50% продуктов, 
не знаю 90% 
производителей»,—  
признается  
Андрей Кривенко
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«У нас кризиса нет совсем», — эту фразу Андрей 
Кривенко (на фото слева) во время встречи 
с РБК повторяет несколько раз. Два года назад 
у него был десяток магазинов «ВкусВилл» 
и около 300 небольших торговых точек «Из-
бенка». Теперь только «ВкусВиллов» в Москве 
и области уже 130, каждую неделю открывается 
пять новых. Обе сети позиционируются как 
магазины продуктов для здорового питания.

«Избенка» — это киоски и магазинчики пло-
щадью 15–20 кв. м, большая часть ассортимента 
(всего в нем около 70 наименований) — молоч-
ные продукты. «ВкусВилл» — магазины пло-
щадью 60–120 кв. м. Здесь уже 700–800 наиме-
нований товаров, кроме молочных продуктов 
есть почти все, что составляет повседневную 
продовольственную корзину: мясо, рыба, ово-
щи, фрукты, соки, хлеб, сладости, чай и кофе. 
Недавно появились бытовая химия и косметика.

Главная особенность этих магазинов — 99% 
продуктов продается под маркой «ВкусВилл» 
и, по заявлению компании, производится без 
консервантов, усилителей вкуса, фосфатов, 
ароматизаторов и химических красителей. 
Из данных «СПАРК-Интерфакс» следует, что 
суммарная выручка компаний, управля ющих 
«Избенкой» и «ВкусВиллом», в 2015 году со-
ставила 4,9 млрд руб. Кривенко финансовые 
результаты обсуждать отказался.

«ВкусВиллу» удалось сыграть на «всех трен-
дах, которые только существуют», считает его 
основатель: «Похоже, созрело такое поколение, 
которое думает о здоровом питании, о том, что 
надо есть российские продукты и что нельзя 
тратить много времени на «Ашаны», ведь вре-
мя действительно [стоит] дорого».

«МНЕ СКАЗАЛИ: ТЫ НЕ ПОДХОДИШЬ»  Скорее всего, 
этот бизнес никогда не родился бы, если бы 

не предыдущий кризис. В декабре 2008 года 
Андрей Кривенко уволился с должности фи-
нансового директора группы «Агама» — про-
изводителя рыбы и морепродуктов. Это было 
конфликтное и амбициозное увольнение, вспо-
минает он: «Я много лет был первым челове-
ком после собственников. Хотел расти и прямо 
говорил, что мне уже неинтересно быть финан-
совым директором, я хочу быть генеральным. 
Мне сказали: нет, ты не подходишь».

Кривенко описывает свой образ жизни 
после увольнения так: «Сидел целыми днями, 
книжки читал и ждал». Но в начале 2009 года 
его резюме на должность гендиректора никого 
не заинтересовало. У него было двое детей, 
ипотека с ежемесячным платежом в 100 тыс. 
руб. и около 1 млн руб. сбережений. «По ходу 
понял, что надо что-то делать. Что мне было 
делать?» — говорит он.

Небольшой опыт своего бизнеса у Кривенко 
был — маленькая строительная компания, еще 
во время учебы в институте. «В какой-то мо-
мент я понял, что превратился в прораба и что 
мне это совершенно неинтересно», — вспоми-
нает бизнесмен. Тогда он все бросил и устроил-
ся на работу по найму — аналитиком в IT. Потом 
перешел в финансы и в 2005 году оказался на 
должности финансового директора в «Агаме».

«Агама» сотрудничает с большинством 
федеральных сетей, и Кривенко хорошо разо-
брался, как работают крупнейшие ретейлеры. 
«Главная проблема в том, что все, кто продает 
товар федеральным сетям, вынуждены думать, 
как ублажить сеть, но не покупателя. О поку-
пателе вообще никто не думает, он в цепочке 
последнее место занимает», — уверен он.

Кривенко стал искать проблему, на решении 
которой можно заработать. И обнаружил, что 
в крупных сетях почти нет свежих молочных 
продуктов с коротким сроком годности. Взял 

НАЧАВ БИЗНЕС В 2009 ГОДУ, ОСНОВАТЕЛЬ СЕТЕЙ «ИЗБЕНКА» 

И «ВКУСВИЛЛ» АНДРЕЙ КРИВЕНКО ПРИУЧИЛ МОСКВИЧЕЙ К СВЕЖИМ 

ПРОДУКТАМ БЕЗ КОНСЕРВАНТОВ И ХИМИИ. ТЕПЕРЬ ОН ОТКРЫВАЕТ 

НОВЫЕ МАГАЗИНЫ КАЖДЫЙ ДЕНЬ, МОТИВИРУЕТ СОТРУДНИКОВ 

РАБОТАТЬ КАЖДЫЙ ГОД НА 30% БОЛЬШЕ И ВНЕДРЯЕТ ПЕРЕДОВОЙ 

СОФТ, ЧТОБЫ НЕ ТЕРЯТЬ КОНТРОЛЬ НАД РАСТУЩЕЙ КОМПАНИЕЙ
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НАЧНИ БИЗНЕС / ПРОДУКТЫ

у жены машину и нанял технолога — вдво-
ем они стали ездить по Московской области 
в поисках поставщиков, которые выпускают 
продукцию без использования сухого молока, 
заменителей молочного жира и химии.

Первым, с кем удалось договориться, был 
небольшой производитель «САПК-Молоко» 
из Калужской области. Из шести наименований 
его товаров и состоял ассортимент первой «Из-
бенки», открывшейся в Москве на Троицком 
рынке в районе Строгино. Помещение взяли 
в аренду, открытие первой точки в 2009 году 
обошлось в 50 тыс. руб. Через год «Избенок» 
в Москве было уже 15.

В 2011 году управляющее «Избенкой» 
ООО «Луг да поле» получило выручку 
177 млн руб. В 30 розничных точках за год 
постоянно делали покупки 20 тыс. семей. Кри-
венко решил, что пришло время расширяться. 
В 2012 году почти одновременно открылись 
сразу четыре магазина «ВкусВилл».

ЭКСКЛЮЗИВА НЕ НАДО  К молочной продукции 
от поставщиков «Избенки» во «Вкусвилле» 
добавились мясо и мясные деликатесы — на 
полках в магазинах сети висят таблички с 
объяснениями, почему натуральные мясные 
продукты имеют странный серый цвет вместо 
привычного розового, фрукты и овощи — по 
сравнению с отборно- одинаковыми импорт-
ными им случается выглядеть неказисто, рыба, 
детское питание, соки, вода, хлеб и другие 
продукты.

Через год открыли еще четыре, но «восемь 
магазинов ощутимо тянули на дно», говорит 
Кривенко. Решили не открывать новых мага-
зинов, пока не станут эффективными уже рабо-
тающие. Верный формат, ассортимент и список 
поставщиков подобрали только в 2013 году.

«Два года назад я делал мороженое на ледя-
ной сковороде в 30-метровой квартире, сейчас 
у меня 15 т в месяц и я не успеваю за спросом. 
Как вы думаете, доволен ли я?» — так на вопрос 
об отношениях с «ВкусВиллом» отвечает Алек-
сей Королев, основатель и гендиректор компа-
нии «Айскейк-ЭКО», поставляющей в эту сеть 
мороженое. Свой бизнес он с самого начала 
создавал с расчетом на магазины Кривенко. 
Семья Королева пристрастилась к продуктам из 
«Избенки» почти с открытия этой сети. Узнав, 
что сеть ищет поставщиков, он решил заняться 

мороженым. На «ВкусВилл» приходится около 
70% продаж «Айскейк-ЭКО»: «Изначально мы 
обсуждали 4 т в месяц, но сразу вышли на 10 т, 
а сейчас уже продаем 15 т».

Но обычно эксклюзива от поставщиков 
«ВкусВилл» не требует, даже наоборот — ста-
рается ограничивать работу с такими произ-
водителями, говорит Кривенко. Оптимальной 
он называет ситуацию, когда на оборот с его 
сетями у поставщика приходится не больше 
20% продаж. Если «потолок» достигнут, закупки 
у этого поставщика старается не увеличивать.

На сайте «ВкусВилла» висит баннер: «По-
стоянно! Ищем производителей натуральных 
продуктов». Сейчас у сети около 200 постав-
щиков, к концу года компания рассчитывает 
довести их число до 300. Выбор производи-
телей, продукция которых может встать на 
полку, — работа технологов, их в компании 
40 человек. Поставщиков компания контро-
лирует в несколько этапов: сначала проверяет 
сырье и производство, затем готовый товар 
выборочно проверяется при доставке на рас-
пределительный центр и, наконец, образцы 
ежемесячно сдаются в независимую лабора-
торию. Штрафов за нарушение качества нет, 
уверяет Кривенко: если нарушения серьезные, 
компания просто разрывает отношения.

МАГАЗИН ОДНОЙ МАРКИ Почти 100% продуктов 
во «ВкусВилле» продаются под маркой сети, 
и этот аргумент сеть использует в переговорах 
с поставщиками о цене. «Для нас цена закуп-
ки — это производственная себестоимость 
плюс нормальный заработок производите-
ля, — объясняет Кривенко, — мы, по сути, взяли 
аутсорсинг их коммерческих служб на себя 
и говорим поставщику: вы на полке будете 
одни, покупатели будут видеть только ваш 
товар, у нас другого такого просто нет».
Кривенко объясняет модель на примере 
молока. В 2015 году сеть зафиксировала цену 
на полке на него в 49 руб. за литровую упаков-
ку жирностью 3,2%. Аналогичное молоко от 
поставщиков «ВкусВилла» под собственным 
брендом поставщика в других сетях может сто-
ить на полке около 70 руб. При этом входящая 
цена для такой сети может составлять как раз 
около 49 руб., говорит бизнесмен.

Средняя по всему ассортименту наценка 
во «ВкусВилле» — 55–56%, и это сравнимо 
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с «Магнитом», у которого она составляет 50%, 
отмечает Кривенко. «По наценке мы уже как 
федеральная сеть. Да, продукты у нас кажутся 
дороже, но у нас 70% — скоропорт», — улыба­
ется он. По расчетам аналитика Райффайзен­
банка Натальи Колупаевой, средняя наценка 
«Магнита» составляет около 40% (по всем 
форматам компании и всему ассортименту). 

70% скоропортящихся продуктов — это 
в разы больше, чем у любой крупной сети. Так, 
в супермаркетах «Азбука вкуса» скоропортя­
щиеся продукты составляют 15% ассортимента, 
а вся fresh­категория (овощи, фрукты, молочная 
и мясная гастрономия с коротким сроком хра­
нения) дает около 40% оборота. В супермаркетах 
«Виктория» на fresh­категорию приходится 22%. 
В «Перекрестке» молочные продукты с корот­
ким сроком хранения — 7% от ассортимента.

Зависеть от одного поставщика Кривенко 
не хочет: каждый товар должны поставлять 
как минимум двое производителей, к мага­
зинам они «приписаны» по географическому 
принципу. Например, молоком сеть снабжают 
четыре­пять компаний, сметаной — семь, то 
есть в одинаковом пакете «ВкусВилл» в раз­
ных районах Москвы можно купить молоко от 
разных производителей. Наличие нескольких 
поставщиков по каждому товару — тоже один из 
способов контролировать цену от поставщиков. 
Новым поставщикам зайти в сеть с аналогич­
ными товарами будет сложно — как раз из­за 
низкого ценового порога, признает Кривенко.

Судя по этикеткам, среди поставщиков 
«ВкусВилла» немало индивидуальных предпри­
нимателей. Так, яйца поставляет ИП «Власов» из 
Касимова, огурцы — кресть янско­фермерское 
хозяйство «Огуречник» из Московской области, 
торты и рулеты — ИП «Степанова» из подмо­
сковного Королева. Многие потребители счи­
тают, что сети Кривенко торгуют фермерской 
продукцией. На самом деле это не так: фермер 
вряд ли в состоянии обеспечить нужные сетям 
объемы, основные поставщики — это неболь­
шие промышленные производители, располо­
женные в Московской и соседних областях.

Среди поставщиков есть и сравнительно 
крупные промышленные производители, 
многие из которых известны и собственными 
брендами: кофе поставляет один из старей­
ших столичных обжарщиков «Монтана Кофе», 
мясные деликатесы — подмосковный комбинат 
«Ремит», куриное мясо — фабрика «Ярославский 

бройлер», продукты из козьего молока — Сер­
нурский сырзавод. Из 200 производителей, с ко­
торыми работает «ВкусВилл», 20–30 представле­
ны в федеральных сетях, говорит Кривенко.

Тот факт, что во «ВкусВилле» его кофе прода­
ется под чужим именем, совершенно не смуща­
ет Александра Малчика, президента компании 
«Монтана Кофе», работающей с «Перекрест­
ком», Metro Cash & Carry и даже «Стокманном». 
«Нам важно иметь клиента, который отвечает 
за свой продукт, ценит качество и предъявляет 
такие же требования, какие предъявляем мы 
сами», — говорит он. Бонусов и других пла­
тежей сеть с поставщиков действительно не 
берет, подтверждает Малчик. Но о выгодных 
для себя ценах «ВкусВилл» торгуется не мень­
ше конкурентов, добавляет он: «В этом смысле 
«ВкусВилл» [от них] ничем не отличается».

ЧЕКИ И КОНКУРЕНТЫ  Выручка «ВкусВиллов», 
работающих больше года, за прошлый год 
выросла в среднем на 40%, говорит Кривенко, 
при этом средний чек остался практически на 
том же уровне — около 500 руб. Максимальный 
прирост новые магазины демонстрируют в те­
чение первого года, продолжает он, поэтому 
в магазинах, работающих два года, 40­про­
центного роста уже нет: за прошлый год такие 
магазины прибавили только 20% выручки.

У крупных сетей цифры меньше на поря­
док: в работающих больше года «магазинах 

60–120 кв. м 
— площадь магазина 
«ВкусВилл»

ГДЕ БИЗНЕС 

На операционном уровне бизнесы «Избенки» и «ВкусВилла», по сло-
вам представителя компании, не разделены. Сетями, судя по данным 
«СПАРК-Интерфакса», управляют две компании, единственным владель-
цем которых является Андрей Кривенко, — «Луг да поле» и «ВкусВилл».

ООО «ЛУГ ДА ПОЛЕ» 
Выручка* 

3,59 млрд руб.
Чистая прибыль 

446 млн руб. 

ООО «ВКУСВИЛЛ»
Выручка 

1,33 млрд руб. 

Чистый убыток: 

41 млн руб.
* Здесь и далее данные за 2014 год

Источник: «СПАРК-Интерфакс»
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магазина «ВкусВилл»
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у дома» «Магнита» в 2015 году было сделано на 
0,79% меньше покупок, средний чек увеличил­
ся на 8,14%, «магазины у дома» «Дикси» поте­
ряли 4% покупателей. Аналогичная динамика 
и в супермаркетах: трафик в «Перекрестках» 
снизился на 2,8% при увеличении среднего 
чека на 3,7%, в «Викториях» — на 2,6% при 
росте чека на 6,2%.

Кривенко говорит, что не видит конкурен­
ции со стороны сетей, позиционирующих 
себя как продавцы фермерских, органических 
и натуральных продуктов. Своими конкурен­
тами он называет крупные сети: если в каждой 
уже существующей «Пятерочке» или «Дикси» 
появится по отделу со свежими молочными 
продуктами — «все, развитие закончится сра­
зу», признает основатель «ВкусВилла».

Фермерская продукция у московских поку­
пателей набирает популярность, подтвержда­
ет представитель «Азбуки вкуса» Андрей 
Голубков. Но представитель X5 говорит, что 
в «Перекрестке» есть лишь сезонная динамика, 
а сотрудник еще одной компании, управля­
ющей сетью супермаркетов, и вовсе говорит 
о снижении спроса.

В среднем «ВкусВилле» площадью 100 кв. м 
всего 700–800 наименований товаров. Для 
сравнения: например, в магазинах «у дома» 
«Дикси» на 291 кв. м ассортимент составляет 
2000–3500 видов товара, а в супермаркетах 
«Перекресток» — 13 500 наименований на 
400 кв. м торговой площади. К вечеру полки 
с молочными продуктами, мясом или фрукта­
ми во «ВкусВилле» часто наполовину пусты: 
в других сетях такое было бы форс­мажором. 
Товаров в магазине должно быть ровно столь­
ко, чтобы покупателям хватало, объясняет 
Кривенко, «Маленькое количество SKU (арти­
кулов. — РБК) позволяет эффективно работать 
с производителем, выбирать лучшие товары, 
по­настоящему их контролировать и отсле­
живать. Когда у тебя ассортимент 10 тыс., 
ты даже не понимаешь, что ты продаешь», — 
говорит он.

80% покупателей «ВкусВилла» — те, кто идет 
домой от метро и заходит за свежими продук­
тами «на сегодня­завтра». Магазин такой поку­
патель посещает в среднем трижды в неделю, 
поэтому покупки делает не слишком крупные: 
средний чек держится на уровне 500 руб. уже 
два года. Но и средняя цена в сети почти не 
повысилась — за счет управления маржой, 
радуется Кривенко.

Выручку «ВкусВилла» с квадратного метра 
бизнесмен не называет, говоря лишь, что по 
этому показателю сеть опережает супермар­
кеты «Азбука вкуса» (сеть по этому показате­
лю считается в продовольственной рознице 
лидером среди крупных игроков). До девальва­

ции рубля «Азбука» выручала с 1 кв. м $25 тыс. 
(795 тыс. руб. по курсу 31,8 руб.), говорит 
Голубков (после девальвации цифра снизилась, 
говорит он, не называя новую).  

Сейчас открытие одного магазина обходится 
«ВкусВиллу» в 4 млн руб. с учетом депозита 
за аренду помещения и без учета товарных 
остатков, а первые магазины обходились 
по 10 млн руб., вспоминает Кривенко. Откры­
тие «Избенки», по его словам, стоит  
150–200 тыс. руб., и эта цифра стабильна. Круп­
нейший российский ретейлер «Магнит» тратит 
на открытие нового магазина «у дома» в арен­
дованном помещении минимум 4,5 млн руб. 
(по 10–19 тыс. руб. на 1 кв. м общей площади). 

«ПОКА ЧТО ХОРОШО ИДЕТ»  Сейчас «ВкусВилл» 
открывает по новому магазину каждый рабо­
чий день. «С трудом, но удается. Все устали. Но 
осенью хотим попробовать открывать по 40 
в месяц», — говорит Кривенко. Для сравнения: 
крупнейший российский ретейлер «Магнит» 
за 2015 год открыл 2378 магазинов, то есть 
по 9,6 магазина за один рабочий день. При 
этом штат офисных сотрудников «ВкусВилл» 
почти не увеличивает. «Надо оптимизировать 
работу, находить более эффективные способы, 
работать головой, — объясняет владелец. — 
Вместо того чтобы взять лишнего сотрудника 
и всем платить оклад, у нас подход обратный: 
остаются старые люди, но начинают получать 
больше бонусов».

Чтобы сохранить доходы, каждый следу­
ющий год «сотрудник умственного труда» 
в компаниях Кривенко должен выполнять при­
мерно на 30% больше работы, чем в прошлом. 
На вопрос «Как быстро при таком подходе 
сотрудники достигают «потолка» и не могут 
работать эффективнее?» бизнесмен отрезает: 
«У умственного труда нет предела».

Сколько еще магазинов он откроет, Кри­
венко не знает — говорит, что никакого плана 
у него нет. «Я это сравниваю со спортом. По­
дошел к штанге, сначала хорошо поднимается, 
на пятом повторении уже понимаешь, смо­
жешь еще пять поднять или нет. Мы подошли 
[к штанге], и пока что хорошо идет. Но мы еще 
не понимаем, не наступит ли через полгода 
насыщение, и даже не понимаем, что такое 
насыщение», — рассуждает Кривенко.

Главные принципы развития бизнеса 
у Кривенко остаются неизменными: не брать 
кредиты на развитие и не покупать недвижи­
мость — все помещения находятся в аренде. 
«Нам говорили, что мы сумасшедшие. Меня 
в «Сколково» пригласили, я пришел и говорю: 
«Ребята, самое главное правило запомните — 
никаких кредитов». Мне потом говорили: 

50–60 
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кого, мол, пригласили, лохов каких-то», — 
улыбается Кривенко.

ЛОЯЛЬНОСТЬ И КОНТРОЛЬ  До 90% покупок во 
«ВкусВилле» делается по картам лояльности: 
сделав покупку на определенную сумму, по-
купатель может выбрать продукт, на который 
в течение определенного для него срока будет 
скидка 20%. Это обходится сети в 2,5% от вы-
ручки. Из публичных ретейлеров долю покупок 
по картам лояльности раскрывает «Лента»: 
в четвертом квартале 2015 года их было сдела-
но 92% (8,6 млн чеков), говорит представитель 
компании. При этом исторически у «Ленты» 
одни из самых преданных во всей российской 
рознице покупателей.

С одной стороны, 2,5% выручки, которые 
«ВкусВилл» тратит на программу лояльно-
сти, — это довольно много, считает Колупаева 
из Райффайзенбанка. Примерно столько же 
крупные сети теряют на кражах, просрочке 
скоропортящихся продуктов и т.п. Нема-
ло, соглашается Кривенко. «Но реклама на 
телевидении обходится в 10% от выручки. 
А наша программа, на наш взгляд, работает на 
порядок лучше и стоит вчетверо дешевле», — 
парирует он. С другой стороны, программа 
лояльности дает стабильный поток покупате-
лей, добавляет Колупаева: «Альтернативный 
путь — инвестиции в цену, промо и другие 
маркетинговые инструменты, которые тоже 
не бесплатны».

Кривенко программой лояльности гордится: 
реализовывать ее помогает программное обе-
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3 раза  
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заходит в этот 
магазин 
покупатель



Новые формулы, применяемые 
в синтетических и полусинтетических 
моторных маслах Gazpromneft, обеспе-
чивают оптимальные рабочие харак-
теристики современных автомобилей, 
снижают износ деталей, надежно за-
щищают двигатель при холодном пуске 
и способствуют экономии топлива.

ЗАЩИЩЕННАЯ КАНИСТРА

Сегодня рынок смазочных материалов 
наводнен контрафактной продукцией. 
Стоит обезвредить одних фальсифи-
каторов, как на их месте появляются 
другие. Недавно масштабное произ-
водство поддельного моторного масла 
было обнаружено в Москве. Мигранты 
из Средней Азии разливали фальшивое 
масло по канистрам с этикетками попу-
лярных брендов. По предварительным 
подсчетам, доход злоумышленников 
составлял около 1 млрд руб. в месяц.

По сути дела, правоохранители рас-
крыли настоящий завод с тремя авто-
матизированными линиями по розливу 
моторных масел со складом, на котором 
было запасено более 70 т нефтепро-
дуктов, свыше 80 тыс. упаковок готовой 
к реализации продукции, фирменная 
пластиковая тара и этикетки различных 
брендов в большом количестве, а также 
бухгалтерская документация и печати 
более 30 юридических лиц.

Получается, что современные тех-
нологии позволяют злоумышленникам 
в самые короткие сроки повторять 

любую защиту различных упаковок. 
Поэтому попытка сэкономить на масле 
может привести к потере существенной 
суммы на ремонт автомобиля. Как гово-
рится, скупой платит дважды. Но чаще 
всего покупатель заливает в двигатель 
«непонятно что» не потому, что увидел 
канистру по более низкой цене, чем 
в других магазинах. Как показывают 
опросы, 61% автомобилистов беспоко-
ит то, что они могут купить поддельное 
масло, а 18% автолюбителей это «очень 
беспокоит».

Но защитить себя от покупки контра-
факта, как оказалось, не столь слож-
но — достаточно внимательно прочитать 
информацию на этикетке канистры. 
Например, компания «Газпромнефть — 
смазочные материалы» в апреле вне-
дрила для продукции, выпускаемой под 
брендом Gazpromneft, собственную си-
стему проверки подлинности продукции. 
Приобретая продукт Gazpromneft в фа-
совке 4-5 л, необходимо убедиться, что 
на обратную сторону этикетки нанесен 
защитный слой с надписью «уникаль-
ный код». Затем надо стереть защитный 
слой и отправить смс с кодом на номер 

3888 или ввести его на сайте 3888.ru. 
В результате покупатель получит момен-
тальный ответ системы о подлинности 
продукта (один код можно проверить 
один раз). И после этого он смело может 
заливать масло в мотор. Как утверждают 
в компании, система проверки под-
линности защищена международными 
патентами, а продукция под брендом 
Gazpromneft становится самой защи-
щённой продукцией на рынке.

ИТАЛЬЯНСКИЕ ТЕХНОЛОГИИ 
В РОССИИ 

Но масла под маркой Gazpromneft отли-
чает не только эффективная система 
защиты от фальсификации. Вот, что 
говорит по поводу ассортимента и каче-
ства продукции генеральный директор 
компании «Газпромнефть — смазочные 
материалы» Александр Трухан: «Наш 
продуктовый портфель достаточно 
широкий — около 500 наименований 
продукции. Сейчас мы видим, что на 
рынке есть определенный дефицит 
качественных смазочных материа-
лов. Сложившаяся ситуация дала нам 

ЧТОБЫ ЕЗДА 
БЫЛА В РАДОСТЬ

РЕК ЛАМА   16+

импульс наращивать объемы произ-
водства и адаптировать технологии, 
которые изначально разрабатывались 
на нашем заводе в Италии, для России. 

Также мы ускорили работу по произ-
водству компонентов. 

Конкурентное преимущество на 
рынке смазочных материалов сегодня 
имеют те компании, у которых есть 
собственное производство базовых 
масел. Мы реализуем такой проект в 
Ярославле и готовимся к строительству 
производственных мощностей на Ом-
ском нефтеперерабатывающем заводе.

Мы уверены, что все наши амбициоз-
ные цели достижимы — нужны энергия, 
знания, профессиональный подход. 

Главное, что сейчас у нас есть все для 
эффективного развития: современные 
производственные комплексы, брен-
ды, технологии, отлаженные каналы 
поставок. И на новом этапе развития 
возможностей получить новые вызо-
вы — это очень интересно».

РОССИЙСКАЯ СПЕЦИФИКА

Продукция Gazpromneft идеально 
подходит для эксплуатации в России. 
В формуле заложены повышенные 
нейтрализующие свойства и увеличен-
ный индекс вязкости — он отвечает за 
сохранение смазывающих свойств про-
дукта в широком интервале температур.

ГАЗПРОМНЕФТЬ — СМАЗОЧНЫЕ МАТЕРИА ЛЫ

gazpromneft-oil.ru

Все современные моторные масла, как отечественного, так и зарубежного 
производства весьма близки между собой по качеству. Современные 
производители масел не стоят на месте: постоянно наращивают ассортимент, 
инвестируют немалые средства в производственные мощности, постоянно 
следят за качеством. Не исключение и компания «Газпромнефть — 
смазочные материалы», которая выпускает продукцию под брендом 
Gazpromneft. Но не всегда покупатель уносит с собой из магазина именно тот 
продукт, который он рассчитывает залить в двигатель своего автомобиля — 
подделки моторных масел встречаются повсеместно. «Газпромнефть — 
смазочные материалы» нашла решение и для этой проблемы.
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НАЧНИ БИЗНЕС / СЕРВИСЫ

ВРЕМЯ ФРИЛАНСЕРОВ

Т ЕКС Т: НАТАЛЬЯ СУВОРОВА

ПИЛОТ «ТРАНСАЭРО» АЛЕК-

СЕЙ АРИСТОВ СТАЛ ИСКАТЬ 

ПОДРАБОТКУ ЛЕТОМ  2015-ГО, 

КОГДА В КОМПАНИИ СО-

КРАТИЛОСЬ КОЛИЧЕСТВО 

РЕЙСОВ. ДРУЗЬЯ ПОРЕ-

КОМЕНДОВАЛИ СЕРВИС 

МГНОВЕННЫХ ПОРУЧЕНИЙ 

YOUDO.COM. ВСПОМНИВ 

НАВЫКИ ПО РЕМОНТУ БЫ-

ТОВОЙ ТЕХНИКИ, АРИСТОВ 

ВЗЯЛ ПЕРВЫЙ ЗАКАЗ. ПО-

СЛЕ БАНКРОТСТВА «ТРАНС-

АЭРО» В НОЯБРЕ 2015 ГОДА 

ПЛАТФОРМА YOUDO СТАЛА 

ДЛЯ НЕГО ОСНОВНЫМ 

ИСТОЧНИКОМ ДОХОДА. 

«ПОКА Я НАХОЖУСЬ В ПОИС-

КАХ РАБОТЫ, YOUDO СИЛЬ-

НО ВЫРУЧАЕТ», — РАССКА-

ЗАЛ РБК АРИСТОВ

ОСНОВАТЕЛИ YOUDO ДЕНИС КУТЕРГИН (СЛЕВА)  
И  АЛЕКСЕЙ ГИДИРИМ СЧИТАЮТ ,  ЧТО БУДУЩЕЕ  
РЫНКА ТРУДА В РОССИИ — ЗА ФРИЛАНСЕРАМИ.  
ЧЕРЕЗ ИХ ПЛАТФОРМУ ЕЖЕ ДНЕВНО ПРОХОДИТ  
БОЛЕЕ 2  ТЫС .  ЗА ДАНИЙ,  КОТОРЫЕ ВЫПОЛНЯЮТ  
ОКОЛО 70 ТЫС .  ИСПОЛНИТЕЛЕЙ Ф
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Сервисы, построенные по модели Uber, посте-
пенно проникают во все сферы экономики. 
Почти любую проблему — от починки проте-
кающего крана до подбора топ-менеджера 
в крупную компанию — можно решить через 
онлайн-платформы для фрилансеров. Объем со-
зданной благодаря им «цифровой экономики», 
по данным компании Boston Consulting Group, 
уже в 2016 году в странах «Большой двадцатки» 
составит $4,2 трлн. Только в США объем рынка 
бытовых услуг от частного лица к частному лицу 
составляет $600–700 млрд в год.

В России этот рынок оценивается в десятки 
миллиардов рублей, считает Алексей Гидирим, 
основатель запущенной в 2012 году компании 
YouDo, через которую сейчас делается более 
2 тыс. заказов в день, а общая сумма прошед-
ших через нее заданий за 2015 год составила 
1,6 млрд руб. «Тот объем транзакций, который 
проходил в офлайне, когда люди договарива-
лись с друзьями или знакомыми о той или иной 
услуге, потихоньку переходит в онлайн», — 
говорит Гидирим. Сейчас на платформе YouDo 
зарегистрировано свыше 70 тыс. фрилансеров 
(весной 2013-го их было около 1 тыс.). «У насе-
ления доходы упали, и люди начали думать, как 
в свободное время зарабатывать», — объясняет 
второй основатель YouDo Денис Кутергин.

На YouDo любой желающий может создать 
задание в одной из категорий: курьерские услу-
ги, бытовой ремонт, грузоперевозки, web-разра-
ботка и даже юридическая помощь. На задание 
поступают отзывы от исполнителей, которые 
в отличие от заказчиков проходят верифика-
цию и телефонное собеседование с предста-
вителями компании. Заказчик может выбрать 
исполнителя, ориентируясь на предложенную 
цену и отзывы на сайте. До февраля 2013 года 
сервис брал комиссию в размере от 5 до 15% 
от каждой сделки, затем перешел на модель, 
при которой исполнитель платит небольшую 
сумму за возможность отправить свою заявку 
заказчику. «При таком подходе заказчик сразу 
получает контакт исполнителя и может с ним 
созвониться, да и наша доходность увеличилась, 

КОМПАНИЯ YOUDO В ЦИФРАХ

2500–3000 РУБ. — средняя стоимость одной услуги 
50% исполнителей имеют высшее образование
45,3% исполнителей находятся в возрасте от 25 до 34 лет. Еще в 2014 году 
почти такую же долю исполнителей составляли люди в возрасте 18–25 лет
44% исполнителей сочетают фриланс с постоянной работой
$5,5 млн — общая сумма инвестиций, полученных компанией
К 2025 году цифровые платформы повысят всемирный ВВП на $2,7 трлн 
и обеспечат новыми возможностями для работы более 540 млн человек

Источник: YouDo.com, McKinsey

Алексей Аристов, 
бывший пилот «Трансаэро»

Сервис: YouDo
Профиль: ремонт бытовой техники
Доход: 2–5 тыс. руб. в день

«Вообще я до 18 лет ничего руками делать 
не умел, но после армии пришлось жить на 
съемных квартирах со сломанной электри-
кой, битой сантехникой, отрывающимися 
обоями. Денег не было кого-то нанимать, 
поэтому пришлось учиться все делать са-
мому. С тех пор как в октябре-ноябре пре-
кратились полеты «Трансаэро», я нахожусь 
в поисках работы и YouDo сильно выручает. 
Если раньше это была просто подработка, то 
сейчас я стал брать заказы на целый день. По 
деньгам получается намного меньше, чем на 
постоянной работе, к тому же все зависит от 
сезона: летом за день получалось заработать 
4–5 тыс. руб. чистыми, сейчас 2–3 тыс. руб. 
Могло быть и больше, но я не беру большие 
заказы: по основной профессии необходимо 
поддерживать знания на должном уровне. 
Я же не могу прийти на собеседование и ска-
зать: «Ребята, я не помню воздушные коды, но 
могу вам рассказать, как правильно развести 
электрику».
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хотя  исполнители в большинстве своем были 
против: они стали больше платить», — расска-
зывает Кутергин. Прямой доход от пользовате-
лей формирует порядка 80% выручки компа-
нии, остальное приходится на b2b и совместные 
рекламные проекты с парт нерами. Выручку 
основатели не раскрывают, но говорят, что за 
последний год она выросла в 2,5 раза, а компа-
ния вышла на операционную безубыточность.

Что заставляет пользователей прибегать 
к услугам YouDo и подобных сервисов? Во-пер-
вых, система рейтингов многократно повысила 
уровень доверия потребителя к заказу услуг 
онлайн: в отличие от обычного сантехника из 
ЖЭКа вызванный через онлайн-платформу сан-
техник заботится о репутации и стремится сде-
лать работу качественно — от отзыва заказчика 
напрямую зависят его репутация и заработок.

На YouDo к рейтингам относятся серьезно: 
тому, кто не оставил отзыв на сайте, звонят 
из call-центра и записывают отзыв с его слов. 
После трех негативных отзывов или даже 
при одном негативном при менее чем десяти 
позитивных исполнителя удаляют из систе-
мы без возможности восстановления. Кроме 
того, отзывы — лучшая защита от конкурентов, 
убежден Кутергин. «Скопировать движок сайта 
может каждый, а вот сделать достоверную 
систему, где есть проверенные люди и отзывы 
о них, гораздо сложнее», — говорит он.

С кризисом выросла потребность в эконо-
мии, отмечает основатель YouDo: «Раньше муль-
тиварка ломалась и ремонтировать ее не было 
смысла — проще было купить новую примерно 
по той же цене, что и ремонт. Теперь все иначе». 
Сейчас на YouDo доступно 14 категорий, в кото-
рых заказчик может оставить задание, и почти 
в каждой из них уже появились конкуренты. 
Особенно быстро развиваются новые платфор-
мы в сегментах, с которых сервис начинал, — 
курьерская доставка и уборка квартир.

КУРЬЕРЫ, КЛИНЕРЫ, РЕКРУТЕРЫ   С ростом 
объемов онлайн-торговли интернет-магазины 
стали все чаще отдавать доставку на аутсор-
синг, поэтому спрос на такие услуги поднялся. 
Однако хорошего курьера найти по-прежнему 
сложно, рассказал РБК основатель службы до-
ставки «Пешкарики» Дмитрий Петров.

В «Пешкариках» действует своеобразная 
система защиты от воровства: прежде чем 
приступить к работе, курьеры вносят на баланс 
собственные деньги и могут доставлять заказы 
стоимостью не выше суммы залога. «За послед-
ние 50 тыс. доставок у нас не было ни одной 
пропажи», — говорит Петров. Качество работы 
курьера привязали к его материальной выгоде: 
в случае большого числа положительных от-

зывов от интернет-магазинов залог у курье-
ра постепенно начинает снижаться и может 
снизиться до 30% от стоимости груза. Кроме 
того, «Пешкарики» сделали ставку на срочность 
(благодаря обширной базе легко найти курьера, 
который доставит товар в тот же день) и низкие 
цены: в Москве одна несрочная доставка стоит 
от 199 руб., срочная — от 299 руб.

С момента запуска в конце 2013 года на 
платформе зарегистрировались более 20 тыс. 

курьеров и 2500 заказчиков — это в основном 
интернет-магазины, но есть и частные лица. 
Сейчас «Пешкарики» при оформлении заказа 
берут с каждого курьера комиссию в размере 
15–22% от стоимости доставки. Есть дополни-
тельные услуги, например примерка одежды 
или сообщение с уведомлением о доставке 
(без него информация просто обновляется 
в приложении). Выручку от дополнительных 
услуг компания делит пополам с курьером. 
При таком раскладе курьер «Пешкариков» при 
100 доставках в месяц может заработать около 
40 тыс. руб., говорит Петров, поэтому компа-
ния не испытывает недостатка в исполнителях.

В сегменте уборки квартир быстро растет 
вышедшая на рынок в 2014 году компания 
Qlean. Сейчас она объединяет уже 600 клине-
ров, которые выполняют порядка 500 заказов 

в день, а выручка за 2015 год составила 200 млн 
руб. Запускаться в самом начале кризиса было 
страшновато, говорит директор по маркетингу 
Qlean Роман Кумар Виас, но основатели сделали 
ставку на то, что люди начнут больше ценить 
личное время. «Можно убраться дома самостоя-
тельно и выкинуть 3,5 часа из жизни, а можно за 
1590 руб. заказать уборку», — говорит Виас.

Основатели Qlean максимально пристрастно 
подошли ко всем мелочам в отношении уборки 

«Более 80% наших клинеров работа-
ют только на Qlean. У нас они могут 
заработать по 50–60 тыс. руб. в ме-
сяц, а топ-перформеры — порядка 
100 тыс. руб. в месяц»

Р���� К���� В���, 
директор по мар-
кетингу компании 

Qlean

«Курьер — это временная профессия, ни-
кто не мечтает быть курьером посто-
янно. Там большая текучка. Поэтому 
наша платформа — это вариант для 
человека заработать деньги тогда, ко-
гда они ему нужны»

Д�����
 П����
, 
основатель службы 

курьерской доставки 
«Пешкарики»
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и уборщиков — так называемых клинеров. Ин-
вентарь им предоставляет компания, а взамен 
забирает 30% от стоимости уборки (в среднем 
в Москве она составляет 2500 руб.). Каждый 
исполнитель проходит многоступенчатый 
отбор — групповое и личное собеседование, 
стажировку на специальном полигоне, а затем 
еще и тренинг по общению с клиентами, 
и только после этого его допускают до пер-
вой уборки. Такой подход приводит к тому, 
что свыше 80% клинеров хоть и остаются на 
фрилансе, но работают только на Qlean. «Люди, 
которые устраиваются к нам работать, могут 
получать около 50–60 тыс. руб. в месяц, — го-
ворит Кумар Виас. — А наш топ-перформер — 
женщина, которая очень много работает, — 
получает порядка 100–110 тыс. руб.».

Такие сервисы потихоньку объединяют рын-
ки, на которых сейчас существует масса разроз-
ненных компаний и предпринимателей. На-
пример, на рынке по ремонту смартфонов это 
пытается сделать стартап iSmashed, который 
в марте привлек несколько миллионов рублей 
инвестиций от калининградского венчурного 
фонда SmartHub. По оценке основателя серви-
са Александра Пасечника, ежегодно в России 
ремонт необходим приблизительно половине 
всех продаваемых смартфонов и планшетов 
(8 млн штук), а потенциальный объем рынка 
превышает 10 млрд руб. Сервис сделал ставку 
на то, что клиенты — в основном офисные ра-
ботники — захотят сэкономить время и обеспе-
чить сохранность информации в своем теле-
фоне, поэтому мастера iSmashed выезжают на 
заказ и чинят аппарат в присутствии хозяина. 
Недавно компания стала работать в партнер-
стве с Gett, чтобы мастера могли доезжать до 
заказчика в течение часа. В отличие от дру-
гих служб iSmashed зарабатывает в основном 
на разнице в оптовой и розничной цене на 
запчасти — это то, что остается у компании 
после закупки запчастей, организации выезда 
и выплаты вознаграждения мастеру (12–13% от 
стоимости заказа). Пока в системе всего шесть 
мастеров, однако стартап планирует со време-
нем в несколько раз увеличить их число.

Биржи фрилансеров появились и в не-
ожиданных областях, например в подборе 
персонала. Запустившийся в 2015 году стартап 
JungleJobs стал площадкой для сведения круп-
ных компаний с внештатными хедхантерами. 
Сервис работает эффективнее, чем традицион-
ные рекрутинговые агентства, говорит Евгения 
Дворская, основавшая JungleJobs после 11 лет 
работы в области рекрутинга. «В среднем кли-
ент в первую неделю работы получает от пяти 
до 12 резюме на вакансию — это в три-четыре 
раза больше, чем в любом другом кадровом 
агентстве», — рассказала Дворская в интервью 

Лия Кохия, 
профессиональный рекрутер

Сервис: JungleJobs
Профиль: подбор персонала
Доход: 280 тыс. руб. за проект

«Я более семи лет занимаюсь рекрутментом 
на фармацевтическом рынке и рынке мед-
оборудования. До 2015-го работала в кадровых 
агентствах (Norman Consulting, Beagle). В ка-
кой-то момент поняла, что в рамках агентства 
я себя уже реализовала. Мне захотелось 
попробовать себя в качестве фрилансера, от-
вечать за тот объем работы, который хочу, и за 
те проекты, которые мне интересны. JungleJobs 
сами меня нашли и предложили стать у них 
консультантом по моему профилю. Мы заклю-
чили договор, и с апреля 2015 года я работаю 
как индивидуальный предприниматель. Пока 
я закрыла на JungleJobs один проект, гонорар 
за который составил 280 тыс. руб. В кадровых 
агентствах, конечно, было больше клиентов, 
чем сейчас на JungleJobs. Но бизнес развива-
ется. Думаю, скоро и там будет достаточно про-
ектов по моему профилю. Доход консультанта 
на подобных площадках больше, чем в агент-
ствах. Кадровым агентствам не стоит запре-
щать сотрудникам работать через JungleJobs — 
лучше становиться их партнерами, ведь это 
дополнительный источник клиентов».
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РБК. Поскольку хедхантер работает на себя 
и получает 70% от гонорара за успешно закры-
тую вакансию (в 2015 году он составил в сред-
нем 225 тыс. руб., из которых 30% забирает 
себе платформа), средняя скорость закрытия 
позиций и процент закрываемости получаются 
выше, чем в обычном агентстве.

Как и в других сервисах, ориентированных на 
рынок b2b, фрилансеры на JungleJobs проходят 
жесткий отбор. Из 1500 заявок к сотрудничеству 
допустили 300 человек, говорит Дворская, и все 
они получают возможность закрывать вакансии 
для 50 крупных российских и иностранных ком-
паний, которые являются клиентами площадки. 
С клиентами JungleJobs тоже заключает договор, 
после чего компания размещает на платфор-
ме вакансию, устанавливает сумму гонорара 
(минимум 100 тыс. руб. за вакансию в Москве) 
и выбирает одного или несколько подходящих 
рекрутеров. Предприниматель не раскрывает 
количество закрытых вакансий или выручку, 
однако, по ее словам, в 2015 году компания 
росла по выручке на 33% в месяц.

Поскольку 70% рекрутеров JungleJobs — со-
трудники кадровых агентств, в которых далеко 
не всегда приветствуют подобные подработки, 
система гарантирует им конфиденциальность: 
рекрутеры не видят друг друга на площадке, 
а компания узнает имя рекрутера только после 
того, как нанимает его на проект. При этом, 
по словам Дворской, переход на фриланс уже 
стал заметным трендом на рынке хедхантин-
га. «В агентстве оклад от 30 тыс. до 60 тыс. руб. 
и 10% от гонорара. Плюс доступ на HeadHunter.
ru и компьютер. У нас рекрутеры получают свой 
двух-трехмесячный гонорар за одну закрытую 
вакансию», — говорит Дворская.

ГДЕ ЭТО НЕ СРАБОТАЛО   Не во всех сферах он-
лайн-платформы срабатывают как бизнес-идея. 
Например, полностью провалилась попытка 
создать в России «Uber для врачей» — таким 
должно было стать приложение «Спроси врача», 
которое запустил в 2012 году основатель сети 
«Доктор на работе» Станислав Сажин. «Мы 
пытались сделать сеть, где пациенты пишут 
отзывы на врачей через приложение. Еще были 
примеры, где пациенты вызывают врача через 
приложение, некоторые пытались организовать 
видеосвязь с врачом через приложение или за-
писать на прием в клинику, но все эти сервисы 
убыточны», — рассказал Сажин РБК. По словам 
предпринимателя, на Западе такие приложе-
ния работают, но россияне, привыкшие к со-
циальному государству, не готовы платить за 
медицину. «Все попытки сделать бизнес-модель 
прибыльной провалились, потому что мы ста-
бильно из своего кармана доплачивали врачам 

за консультации», — говорит Сажин. Кроме того, 
российское законодательство не подразумева-
ет возможности оказания медицинских услуг 
через интернет, поэтому любая попытка взять 
за них деньги квалифицируется как незаконное 
предпринимательство.

В декабре 2015-го закрылся «Яндекс.Мастер», 
собравший на своей платформе компании по 
ремонту и оказанию бытовых услуг. Почти за 
полтора года сервису так и не удалось стать 
массовым. Как объяснял руководитель «Яндекс.
Мастер» Лев Волож в колонке для vc.ru, причина 
была в самом устройстве этого рынка, в котором 
львиная доля заказов делается напрямую. Если 
речь идет о дорогих, сложных услугах вроде 
ремонта квартиры, заказчик хочет контактиро-
вать напрямую, без посредников и комиссий, 
сообщил РБК сооснователь платформы «Ре-
монтник.Ру» Дмитрий Балакирев. Возможно, 
именно поэтому «Ремонтник.Ру» неплохо себя 
чувствует, несмотря на кризис: сайт объединяет 
несколько десятков тысяч мастеров, которые 
конкурируют друг с другом за каждое предло-
жение, что позволяет удерживать низкие цены. 

При этом система отзывов позволяет выбрать 
наиболее квалифицированного и адекват-
ного исполнителя. Как рассказал РБК второй 
 основатель платформы, Алексей Сапкин, к лету 
«Ремонтник.Ру» рассчитывает выйти на уровень 
1 тыс. заказов в сутки.

Даже в сферах, где клиенты привыкли зака-
зывать услуги у частных лиц вроде вызова на Ф
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«Если клиенту не нравится, как рабо-
тает исполнитель, он его отключает 
и подключает еще двоих. Поэтому у нас 
средняя скорость закрытия позиций 
и процент закрываемости выше, чем 
в обычном агентстве по подбору пер-
сонала. Там оклад — от 30 тыс. до 
60 тыс. руб. и 10% от гонорара, а у нас 
рекрутеры получают свой двух-трех-
месячный гонорар за одну закрытую 
вакансию»

Е������ Д����
��, 
основатель сер-

виса хедхантеров 
JungleJobs

«В кризис заказчики стали обращать 
больше внимания на ремонт имеющихся 
помещений, чем на строительство но-
вых. У нас есть гипотеза, что средства, 
не потраченные заказчиками на туризм 
за границей, идут на благоустройство 
жилища на родине»

А
�
��	 С��
��, 
основатель сервиса 
по ремонту квартир 

«Ремонтник.Ру»
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дом мастера по маникюру, есть свои сложно-
сти. Приложение GetNow Beauty, которое летом 
2015 года привлекло $2 млн от анонимного 
частного инвестора, сейчас «находится в ста-
дии заморозки» для российского рынка, сооб-
щила РБК владелец сервиса Анна Корона. Она 
утверждает, что проект обновится летом, после 
того как будет решен вопрос с новым раундом 
инвестиций, но обычно успешные проекты не 
останавливают через полгода после запуска.

Платформа, которая просто сводит заказчика 
с исполнителем, обречена на провал, считает 
Кумар Виас из Qlean: успешной может стать 
только компания, которая тщательно контроли-
рует бизнес-процессы. «Ремонтник.Ру» едва ли 
не круглосуточно мониторит выполнение зака-
зов и все отзывы, которые появляются на сайте, 
JungleJobs обучает хедхантеров, а основатели 
Qlean написали 30-страничную книгу, в кото-
рой описаны все нюансы уборки и инструкции 
по общению с клиентом. В сентябре 2015 года 
основатели Qlean запустили новую платфор-
му — сервис для маникюра на дому Shelly — 
и планируют применять к нему тот же подход. 
«Суть таких сервисов не в том, чтобы единожды 
заработать на клиенте, а чтобы клиент к тебе 
вернулся и пригласил своих друзей, не тратя на 
это твои деньги. Именно для этого нужно каче-
ственное обслуживание», — считает Кумар Виас.

Кроме того, большинству сервисов прихо-
дится следить, чтобы на сайте было здоровое 
соотношение заказчиков и исполнителей. 
«Если у нас мало исполнителей, мы даем кам-
панию по привлечению мастеров. В обратном 
случае привлекаем рекламой заказчиков», — 
говорит Алексей Сапкин. Даже YouDo, стара-
ющаяся по минимуму вмешиваться в догово-
ренности между заказчиком и исполнителем, 
иногда регулирует поток тех и других. «В нача-
ле 2015 года мы в нескольких категориях огра-
ничили регистрацию исполнителей, потому 
что их было очень много: в разгар кризиса все 
запаниковали и начали искать подработку. 
Они начали сильно демпинговать, в чем мы 
не заинтересованы, поэтому мы на время их 
выключили», — вспоминает Денис Кутергин.

Несмотря на временные сложности, в пер-
спективе фрилансеры полностью преобразят 
рынок труда, считает его партнер Алексей Гиди-
рим. По его словам, в США уже 40% населения 
оказывают фриланс-услуги и то же самое ждет 
Россию. «Люди будут себя позиционировать не 
как сотрудников конкретной компании, а как 
профессионалов, которые работают на рынке, 
могут присоединиться к проекту, реализовать 
его, отпасть от этого проекта и присоединиться 
к другому», — говорит предприниматель. 

При участии Владислава Серегина 

Геннадий Щегирев, 
пенсионер

Сервис: «Пешкарики»
Профиль: курьерская доставка
Доход: 50% от пенсии

Летом 2015 года стало не хватать денег: 
предыдущие подработки кончились. Я с по­
мощью сыновей стал искать в интернете 
другие и наткнулся на «Пешкариков». Мне 
показалось это интересным, я подал заяв­
ку, меня отобрали. Я человек спортивный: 
несмотря на то что мне через месяц 71 год 
исполнится, играю в футбол и стараюсь 
в день проходить не менее 5 км. Сидеть на 
лавочке или играть в домино мне неинтерес­
но, поэтому работа курьером для меня еще 
и способ держать себя в форме. Работаю не 
каждый день, заказы в область и вечером 
не беру. Люблю ездить с утра. В день выходит 
от двух до пяти заказов. Это позволяет мне 
зарабатывать хорошую прибавку к пенсии — 
до половины ее размера. Научился работать 
с «Пешкариками» через мобильное прило­
жение в телефоне. Это оказалось несложно. 
Пытался привлечь других пенсионеров, но 
им лень. А мне нравится: хомута на шее нет, 
работаю тогда, когда хочу. Я доволен».
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Т ЕКС Т: СИРАНУШ ШАРОЯН

СТАРТАПЫ ДЛЯ ДЕНЕГ
МИРОВЫЕ ИНВЕСТИЦИИ В ФИНАНСОВО-ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЙ СЕКТОР 

(ФИНТЕХ) ТОЛЬКО В 2014 ГОДУ ВЫРОСЛИ ВТРОЕ, ДО $12,2 МЛРД, 

ПОДСЧИТАЛА КОНСАЛТИНГОВАЯ КОМПАНИЯ ACCENTURE. 

В 2015 ГОДУ ОНИ ВЫРОСЛИ ДО $19,1 МЛРД, ЗАЯВИЛА KPMG. 

РОССИЙСКИЙ РЫНОК ПОКА ВЫГЛЯДИТ СКРОМНО: ВСЕГО $38 МЛН 

В 2014 ГОДУ, СООБЩАЛА ACCENTURE. НО И НА НЕМ УЖЕ ЕСТЬ 

ИСТОРИИ УСПЕХА

В середине 2015 года основатели проекта PayQR 
Владимир Горбунов и Глеб Марков приехали на 
встречу к президенту и совладельцу строитель-
ной компании «Инком» Сергею Козловскому. 
«Мы познакомились на конференции, и Сергей 
Александрович пригласил нас в гости, чтобы мы 
объяснили, чем занимаемся», — вспоминает Гор-
бунов. На столе Козловского лежала квитанция, 
и Горбунов решил, что демонстрация продукта 
сработает лучше любых слов. Запустив прило-
жение PayQR на своем смартфоне, он отскани-
ровал напечатанный на квитанции QR-код, на 
экране появились реквизиты и детали платежа, 
осталось только нажать кнопку «оплатить».

Через несколько месяцев Козловский вло-
жил в PayQR 300 млн руб., оценив компанию 
в 1,5 млрд руб. «Сергей Александрович не тот 
человек, который просыпается и засыпает 
с айфоном, и он был очень впечатлен уровнем 
технологий. Для него это была какая-то ма-
гия: то, как из какого-то квадрата на бумажке 
информация попала в смартфон, то, с какой 
скоростью все работает. Мы почувствовали себя 
чемпионами мира по оплате квитанций», — го-
ворит Горбунов.

«Бесконтактные платежи перевернут финан-
сы с ног на голову», — объясняет свой интерес 
к PayQR Козловский. Опрос более 100 тыс. 
пользователей банковских услуг, проведенный 
консалтинговой компанией Bain & Company 
в 2015 году, показывает, что у его веры в мо-
бильные платежи есть основания: более 50% 
потребителей предпочтут расстаться на день 
с кошельком, но не с мобильным телефоном. 

Деньги Козловского помогли PayQR стать лиде-
ром рынка бесконтактных платежей в России 
и одним из самых заметных игроков среди 
местных стартапов, которые занимаются фи-
нансовыми технологиями.

Компания была создана в 2013 году, в ок-
тябре 2014-го состоялась презентация при-
ложения. Сейчас в партнерах у PayQR более 
150 сайтов, более тысячи розничных точек — 
магазинов и ресторанов, среди которых «Бас-
кин Роббинс», «Тарас Бульба», «Папа Джонс» 
и др. Приложение скачали 170 тыс. активных 
пользователей, к концу 2016 года будет мил-
лион, надеется Горбунов. До этого он основал 
стартап Workle, зарабатыва ющий на аутсор-
синге рабочей силы и привлекший $1 млн от 
«Сколково» и еще $3,5 млн — от Klever Internet 
Investments Limited. 

Заняться бесконтактными платежами 
Горбунов с партнерами решили в 2012 году. 
«Я смотрел на музыкальную индустрию, 
из которой недавно исчезли материальные 
носители — сначала пластинки, потом кассеты, 
диски», — рассказывает Горбунов.  Он уверен, 
что то же самое происходит в платежах: «Ког-
да-то люди расплачивались шкур ками куниц, 
и это казалось таким же логичным решением, 
каким нам кажутся пластиковые карты. Но так 
будет только до тех пор, пока мы не привыкнем 
к бесконтактным платежам».

БЕСКОНТАКТНЫЕ ГИГАНТЫ   До осени 2014 года 
о бесконтактных платежах говорили в основном  

$19,1 млрд 
составил глобаль-
ный объем инве-
стиций в финтех 
в 2015 году, по 
оценке 
компаний KPMG 
и CB Insights

$10 млрд  — 
оценка самого 
дорогого фин-
тех-стартапа 
в мире — китай-
ской платформы 
peer-to-peer 
кредитования 
Lufax
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IT-гики, громом среди ясного неба стала пре-
зентация платежной системы Apple Pay, рабо-
тающей при помощи технологии NFC (Near field 
communication), вспоминает Горбунов. «Каждый 
день в США совершается 200 млн транзакций, 
для которых приходится доставать кредитные 
карты и проходить через старомодный процесс 
оплаты», — жаловался гендиректор Apple Тим 
Кук на презентации iPhone 6.

Для оплаты с Apple Pay нужно поднести 
смартфон к терминалу PayPass и пройти иден-
тификацию по отпечаткам пальцев, продолжал 
под овации старший вице-президент компании 
Apple Эдди Кью. Через год компания отчита-
лась, что сервисом пользуются около 12 млн че-
ловек в месяц, а в точках, где стоят терминалы, 
два из трех долларов тратится через них.

Догнать Apple решили и другие гиган-
ты — Google, Samsung, AliExpress, создавшие 
собственные решения по платежам через NFC. 
По данным исследования Juniper Research, 
в 2016 году число потребителей, соверша-
ющих NFC-платежи с помощью мобильных 
устройств, достигнет 148 млн. Каждый пятый 
POS-терминал в США уже поддерживает бес-
контактную технологию.

PayQR занялся бесконтактными платежами 
на основе сканирования QR-кодов. «QR-коды 
позволяют использовать телефон для оплаты 
любых квитанций и чеков, причем курьерам не 
придется возить с собой POS-терминалы. Мы 
уже общаемся с магазинами, которые выпуска-
ют каталоги, а купить продукты можно будет, 
просканировав код в журнале, любая салфетка 
может стать магазином», — объясняет Горбу-
нов. Еще одно направление, которое можно 
захватить с помощью QR-кодов, — e-commerce. 
«Вместо того чтобы регистрироваться на сайте, 
если вы хотите что-то купить, вводить дан-
ные карточек и т.д., вы просто сканируете код 
с экрана, это быстрее и проще», — добавляет он.

Рынок QR-платежей осваивают как стартапы 
вроде компании Level Up (привлекла $40 млн 
инвестиций, ее технологии используются 
в 14 тыс. торговых точек), так и гиганты. PayPal 
в марте 2015 года объявил о покупке аналога 
Level Up, сервиса Paydiant, за $280 млн. Кон-
сорциум гигантов розничной торговли США, 
включающий Walmart, Best Buy, Kmart, 7-Eleven 
и другие компании с общим оборотом свыше 
$1 трлн, развивает собственную систему опла-
ты с помощью QR-кодов — CurrentC.

РЕВОЛЮЦИЯ В УБЫТОК   Главный источник за-
работка PayQR — агентская комиссия: стартап 
удерживает 2,5% от суммы платежа, но самой 
компании с каждой транзакции достается 
только 0,4–0,5%, остальные деньги уходят 
на оплату услуг банка-эквайера (1,8–1,9%) 
и перечисление средств компаниям-партнерам 
(0,2%). «Наш оборот сейчас прирастает нуля-
ми: в октябре речь шла о сотнях тысяч, через 
месяц — о миллионах, в этом месяце это будут 
сотни миллионов рублей», — говорит Горбунов, 
отказываясь называть точные цифры.

По его словам, сейчас PayQR работает в убы-
ток: «Наша задача — раскачать нашу очень 
инертную публику, показать, как что работает, 
любыми силами дать потенциальным пользо-
вателям попробовать приложение, поэтому мы 
делаем крупные скидки, придумываем вау-фак-
торы, подсаживаем людей на наш продукт». Во 
всех розничных точках покупка, оплаченная 
через PayQR, обходится на 100 руб. дешевле — 
разницу продавцам компенсирует PayQR.

–
ОСНОВАТЕЛЬ 
PAYQR ВЛА ДИМИР 
ГОРБУНОВ УВЕРЕН , 
ЧТО НА СМЕНУ 
НАЛИЧНЫМ 
И КРЕ ДИТНЫМ 
КАРТОЧКАМ ПРИДУТ 
СМАРТФОНЫ, 
СЧИТЫВАЮЩИЕ 
QR-КОДЫ
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Компания может выйти на окупаемость через 
18 месяцев, говорит Горбунов. «Но это точка 
окупаемости по отношению к сегодняшним 
расходам и привлеченным инвестициям. Скорее 
всего, мы будем привлекать новые инвестиции 
для еще большего масштабирования бизне-
са», — добавляет он. Сколько? Когда American 
Express заходил на российский рынок с «Русским 
стандартом», в 2000-е потратили около $40 млн, 
вспоминает он, и, чтобы научить всю страну 
использовать новый носитель, денег понадобит-
ся «очень много». Козловский говорит, что готов 
ждать, пока вложенные в PayQR деньги начнут 
работать: «Это долгосрочная инвестиция».

ЛУЧШИЕ ДРУЗЬЯ БАНКОВ   По данным Finovate, 
в апреле 2014 года в мире было 10 финтех-ком-
паний с капитализацией $1 млрд и выше, 
в мае 2015 года — уже 30. По прогнозу Bain & 
Company, к 2020 году как минимум 30% тради-
ционных доходов банков мигрируют в фин-
тех-сектор или исчезнут за счет появления 
инновационных компаний. Российский финтех 
пока в зачаточном состоянии, и история PayQR 
скорее счастливое исключение.

По подсчетам руководителя направлений 
Cloud, FinTech и EdTech «Сколково» Павла 
Новикова, в России тематикой финтеха зани-
мается всего около 100 компаний — примерно 
2% от общего числа стартапов. «Финтех-компа-
ниям в России приходится достаточно тяжело, 
здесь существенно меньше возможности по 
получению денег и масштабированию проек-
тов. Развитие финтеха тормозит и незрелость 
многих команд», — говорит руководитель блока 
«Электронный бизнес» Альфа-банка Владимир 
Урбанский. По его словам, если на Западе такие 
компании хотят развиваться самостоятельно и 
вытеснять традиционные банки, то в России им 
приходится вступать в партнерство с крупны-
ми игроками финансовой сферы — у них есть 
интерес и деньги.

Летом 2014 года Альфа-банк совместно 
с MetaBeta и Visa запустил акселерационную 
программу для финтех-стартапов. Тогда же 
крупнейший банк страны провел один из пер-
вых финтех-хакатонов. «У нас было несколь-
ко целей: посмотреть, насколько Сбербанку 
удастся вовлечь профессиональное финтех- 
сообщество в создание решений, которые будут 
интересны банку, создать интерес к Сбербанку 
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как работодателю у лучших разработчиков, ди-
зайнеров, визионеров и посмотреть на  зачатки 
продуктовых идей, которые можно было бы 
развивать», — рассказывает руководитель 
управления развития цифровых продуктов 
«Банк XXI» Сбербанка Тимур Смирнов.

Лидеры банковского рынка стали гораздо 
чаще работать с финтех-компаниями в послед-
ние два-три года, говорит Смирнов. Работа 
с банками решает основные проблемы старта-
пов — где взять клиентов и как масштабировать 
бизнес. «При этом банки, готовые заплатить за 
услугу справедливую цену, получают готовые 
решения, которые можно интегрировать в свою 
сервисную модель», — объясняет он.

Но российские команды, которые могут что-
то делать на международном уровне, стремят-
ся привлечь западных инвесторов. «Реально 
успешные стартапы выходят на глобальный 
рынок. Это как искать часы под фонарем: нужно 
искать там, где они упали, а не там, где есть 
свет», — рассказывал управля ющий партнер 
Runa Capital Дмитрий Чихачев на форуме 
FinNext-2016.

ПОКОРИТЕЛИ ЕВРОПЫ   В начале февра-
ля гендиректор стартапа Rubbles Никита 
Волков выступал на финтех-конференции 
FinovateEurope-2016 в Лондоне. Знание истории 
расходов клиентов позволяет предсказывать, 
на что они потратят деньги в будущем, говорил 
он, а за счет анализа больших данных и методов 
машинного обучения можно перевести сырые 
данные о клиентских покупках на понятный 
простому человеку язык инсайтов — предска-
занных событий из жизни клиента от «собира-
ется пополнить баланс мобильного» до «соби-
рается сменить машину». Обладая инсайтами, 
банк может предлагать клиенту нужный ему 
продукт в нужный момент, объяснял Волков. 

Созданный в начале 2014 года Rubbles уже 
работает с десятком крупнейших западных 
банков, в числе прочих их решение тестирует-
ся Barclays, HSBC, Deutsche Bank и Santander. 
Стартап основали три бывших сотрудника 
«Яндекса» — Владислав Лисицкий, отвечав-
ший за несколько проектов в инфраструктуре 
поиска, Никита Блинов, занимавшийся разви-
тием «Яндекс.Такси» и сервисов «Яндекс.Город», 
и Александр Фонарев, занимавшийся анализом 
больших данных для рекомендательных систем 
и машинного перевода.

«Идея пришла в голову Никите, когда его 
банк в очередной раз прислал ему нерелевант-
ное предложение взять кредит», — вспоми-
нает Лисицкий. В начале 2014 года партнеры 
создали первую версию технологии, которая на 
базе истории транзакций предсказывала следу-

ющие действия клиентов банков, и почти сразу 
нашли первых клиентов — QIWI и Альфа-банк.

«К концу 2014 года мы поняли, что хотим 
заниматься этим всерьез, вложили в Rubbles 
около $80 тыс. по старому курсу. Эти день-
ги отбили за полгода и по итогам 2015 года 
получили доход около $200 тыс. по сегодняш-
нему курсу», — рассказывает Лисицкий. Сейчас 
у Rubbles в России 15 крупных партнеров, 
среди которых Сбербанк и Банк Москвы.

К концу 2014 года партнеры поняли, что их 
продукт актуален и для европейского рынка. 
«Разница в работе с большими данными между 
нашими и европейскими крупными банками 
не так велика, как принято считать, и пробле-
мы у них схожи», — говорит Лисицкий. В марте 
2015-го Rubbles прошел отбор в дублинский 
акселератор MasterCard Start Path. «Там мы 
три месяца общались с крупнейшими банками 
и немного изменили продукт: раньше предла-
гали консалтинговые услуги, после акселерато-
ра завернули наработки в коробочное решение 
и стали работать с банками в качестве вендо-
ров. Оказалось, что такое предложение банкам 
намного интереснее», — объясняет Лисицкий.

Rubbles готовится к выходу на американ-
ский рынок. «Выяснилось, что наш продукт 
интересен нескольким точкам в MasterСard 
Worldwide, в первую очередь программам, 
связанным с лояльностью», — рассказывает Ли-
сицкий. Основатели планируют привлечь око-
ло $2 млн. «Мы ведем переговоры с инвестора-
ми, опцион на покупку доли есть у MasterСard. 
Сам раунд [инвестиций] нам нужен не только 
ради денег, но и чтобы выглядеть более солид-
но для европейского и американского рынков. 
Нужен международный бренд за спиной, по-
этому приоритет мы будем отдавать зарубеж-
ным инвесторам», — говорит он. 

Источник: Accenture, CB Insights
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Основателя и совладельца «Мосхозторга» 
Сурена Зотова совершенно не смущает главная 
для торговцев проблема 1-й Тверской-Ямской 
и других главных московских торговых улиц — 
припарковаться сложно не только у самого 
магазина, но и в принципе поблизости. «Если 
бы я рассчитывал на автомобилистов, я бы 
открывал магазины автозапчастей», — шутит 
Зотов в разговоре с корреспондентом РБК.

Свои магазины бизнесмен открывает 
в расчете в первую очередь на покупателей, 
которые живут в пешей доступности. «Самое 
дорогое в мегаполисе — время, а в большин-
ство магазинов с широким ассортиментом 
товаров для дома нужно ехать за МКАД», — 
объясняет Зотов.

«Мосхозторг» начал активно развиваться 
в июле 2015 года: к середине марта 2016 года 
в Москве работали уже 22 магазина сети, в том 
числе в начале Нового Арбата, на Кутузовском 
проспекте и на Сретенке. Бурному росту помог 
кризис: в начале 2014 года доля вакантных тор-
говых площадей в центре столицы и, в част-
ности, на 1-й Тверской-Ямской начала расти. 
Компании, которые часто держали убыточный 
магазин на центральной улице «для имиджа» 
и мирились с дорогой арендой, больше не мог-
ли позволить себе такую «визитную карточку».

На 1-й Тверской-Ямской магазин «Мос-
хозторга» сменил отделение банка «Восточный 
экспресс», на Новом Арбате занял место ма-
газина «Белый ветер Цифровой», на Большой 
Дорогомиловской раньше был магазин Enter, 

НА 1-Й ТВЕРСКОЙ-ЯМСКОЙ УЛИЦЕ МОСКВЫ В НАЧАЛЕ МАРТА 

ОТКРЫЛСЯ МАГАЗИН, АССОРТИМЕНТ КОТОРОГО ОТСЫЛАЕТ 

К СОВЕТСКИМ «1000 МЕЛОЧЕЙ», А НАЗВАНИЕ — К ВРЕМЕНАМ 

ПЛАНОВОЙ ЭКОНОМИКИ. ПОЧЕМУ СЕТЬ «МОСХОЗТОРГ», ТОРГУЮЩАЯ 

ШВАБРАМИ, КАСТРЮЛЬКАМИ И СЕМЕНАМИ, В КРИЗИС ЗАНИМАЕТ 

МЕСТА ЗАКРЫВАЮЩИХСЯ БАНКОВ И БУТИКОВ?

Т ЕКС Т: АННА ЛЕВИНСКАЯ

ХОЗТОВАРЫ  
ВМЕСТО БУТИКОВ

–
ГЕНЕРАЛЬНЫЙ 
ДИРЕКТОР 
«МОСХОЗТОРГА»  
ВЛА ДИМИР 
МЕХЕ ДОВ 
ЕЖЕ ДНЕВНО 
СОБИРАЕТ 
ИНФОРМАЦИЮ 
О ЗАПРОСАХ 
ПОКУПАТЕЛЕЙ 
МАГАЗИНОВ — 
НА ЕЕ  ОСНОВЕ 
ФОРМИРУЕТСЯ 
БОЛЬШАЯ ЧАСТЬ 
АССОРТИМЕНТА 
СЕТИ Ф

О
ТО

:  
С

ЕМ
ЕН

 К
А

Ц
 Д

Л
Я

 Р
Б

К
 



57

на Сретенке — Hugo Boss, перечисляет руково-
дитель отдела стрит-ретейла консалтинговой 
компании JLL Юлия Назарова. Именно появле-
ние на рынке большого количества свободных 
помещений, перевод арендных ставок в рубли 
и готовность владельцев помещений на значи-
тельные скидки дали «Мосхозторгу» возмож-
ность заявить о себе, считает она.

По данным Knight Frank, аренда помещения 
«Мосхозторга» на 1-й Тверской-Ямской сегод-
ня может стоить от 27 до 30 тыс. руб. за 1 кв. м 
против 38–40 тыс. руб. за 1 кв. м в прошлом 
году (по курсу 62 руб. за доллар). А ставка на 
помещения на Кутузовском проспекте снизи-
лась вдвое — до 40 тыс. руб. за 1 кв. м. Зотов 
признается: ситуация с торговой недвижи-
мостью в Москве позволяет ему получать от 
владельцев помещений хорошие условия —  
исключительно рублевые договоры на долгий 
срок, месячные арендные каникулы на время 
ремонта, комфортную индексацию ставок.

Открывать магазины в торговых центрах 
бизнесмен не хочет принципиально. «Рабо-
тая «на улице», я знаю людей, которые живут 
в этом квартале, они становятся более доступ-
ными, мы их чувствуем, знаем, где и какое 
потребление. Мы должны быть добрыми 
соседями этим людям. А в торговом центре ты 
сосед только соседнему магазину», — объясняет 
Зотов свою стратегию.

В имиджевом плане такая стратегия должна 
сработать. Магазины на центральной улице 
с большими светящимися витринами привле-
кают внимание потребителей, считает управля-
ющий партнер консалтинговой компании 
Watcom Shop Mechanics Дмитрий Неткач. Но 
дальше стоит двигаться если не в торговые цен-
тры, то хотя бы в спальные районы, где магази-
нов с широким ассортиментом хозяйственных 
товаров тоже недостаточно, считает он.

ПО ЗАЯВКАМ ПОКУПАТЕЛЕЙ   На Большой Дорого-
миловской светящуюся вывеску «Мосхозторга» 
видно от торгового центра «Европейский». 
Здесь Зотов и партнеры открыли самый 
крупный магазин своей новой сети — 500 кв. м 
торговой площади (средний магазин «Мосхоз-
торга» занимает около 250 кв. м). За огромными 
стеклянными витринами аккуратные стеллажи, 
в основном с хозяйственной продукцией: полки 
со средствами и приспособлениями для уборки 
и косметикой сменяются коридором из лопат и 
метел, а ряд с инструментом для ремонта — по-
судой, мелкой бытовой техникой, канцелярией, 
товарами для отдыха, спортивным инвентарем, 
есть даже семена и немного детских игрушек. 
Больше всего набор товаров напоминает совет-
ские магазины «1000 мелочей».

Ассортимент сформирован в буквальном 
смысле по запросам потребителей, объясняет 
управляющий сети «Мосхозторг» Илья По-
лячков. Ежедневно персонал собирает списки 
товаров, наличием которых покупатели ин-
тересуются у продавцов-консультантов. Если 
просьбы повторяются и такого товара нет — он 
добавляется в матрицу. Например, последним 
нововведением стала парфюмерия массовых 
брендов — от Adidas до Dolce & Gabbana.

Отчеты о том, чем интересовались поку-
патели, — традиция, зародившаяся в другом 
розничном проекте Зотова и партнеров — сети 
«Крепмаркет», которая специализируется 
на гвоздях, шурупах и другом крепеже и на 
данный момент приносит им основной доход. 
Первые четыре магазина «Крепмаркета» были 
открыты на строительных рынках Москвы 
и области в 2003 году, сейчас сеть насчитывает 
106 магазинов, включая франчайзинговые.

По данным компании, выручка хол-
динга «Крепмаркет» в 2014 году составила 

–
ЧАСТЬ КРЕПЕЖНОГО 
АССОРТИМЕНТА 
ИЗ СЕСТРИНСКОЙ 
СЕТИ  
«КРЕПМАРКЕТ» 
ПЕРЕШЛА 
И В МАГАЗИНЫ 
«МОСХОЗТОРГА» , 
ГОВОРИТ 
УПРАВЛЯЮЩИЙ 
СЕТЯМИ ИЛЬЯ 
ПОЛЯЧКОВ

Ф
О

ТО
: С

ЕМ
ЕН

 К
А

Ц
 Д

Л
Я

 Р
Б

К
 



58 РБК     АПРЕЛЬ 2016

НАЧНИ БИЗНЕС / РОЗНИЦА

1,2 млрд руб., чистая прибыль — 103 млн руб. 
По прогнозу компании (финансовый год 
закончится в конце марта 2016 года), продажи 
«Крепмаркета» в 2015 году вырастут примерно 
на 60%, до 1,9 млрд руб.

Судя по спискам, которые продавцы сдавали 
старшим смены, покупатели интересовалась 
наличием мыла, посуды и даже ароматических 
свечей, рассказывает Полячков. Некоторые 
категории потребительских товаров, например 
бытовую химию, пробовали было реализовы-
вать в «Крепмаркетах», но организовать прода-
жу всех видов товаров, о которых спрашивали 
клиенты, было невозможно, говорит он. Поэто-
му партнеры решили строить еще одну сеть — 
хозяйственные магазины среднего формата.

ПОЛМИЛЛИАРДА НА СЕТЬ   Концепцию, устрой-
ство и оформление, а также название магазина 
Зотов, по его словам, придумал и нарисовал на 
листочке за 10 минут на одном из совещаний. 
Как говорит Полячков, это семейный биз-
нес: Зотов и Полячков — двоюродные братья, 
гендиректор сети Владимир Мехедов — зять 
Сурена Зотова, но все стратегические реше-
ния принимает только Зотов. Мехедов и По-
лячков в начале нулевых продавали крепеж 
и инструмент на рынках, Зотов развивал 
продовольственные магазины в Калужской 
области. После продажи своей небольшой сети 
он вместе с родственниками решил развивать 
«Крепмаркет».

От сестринской сети «Мосхозторгу» доста-
лось небольшое число крепежных товаров 
и прочих скобяных изделий в ассортименте, 
а также общий подмосковный распредели-
тельный центр. В остальном бизнес-процессы 
компаний, по словам Полячкова, полностью 
разделены.

Формат новых магазинов был придуман еще 
в 2013 году, но пилотный магазин «Мосхозтор-
га» открылся только в мае 2014 года, а активное 
развитие началось с середины 2015-го. К мо-
менту сдачи номера их было 22, еще четыре 
готовились к открытию.

Зотов говорит, что открытие одного «Мос-
хозторга» площадью 250 кв. м обходится 
в 25 млн руб. «Это очень много, — удивляется 
гендиректор компании «INFOLine-Аналитика» 
Михаил Бурмистров. — Получается, их мага-
зин дороже «Пятерочки», которую на площа-
ди в 400–450 кв. м открывают за 20 млн руб., 
и вдвое дороже стандартного «Магнита». Ве-
роятно, они очень много вкладывают в ремонт 
и оборудование». Чтобы окупить такие вложе-
ния, потребуется, по его расчетам, около шести 
лет — сравнимо со сроками окупаемости для 
гипермаркета.

Зотов согласен: открытие магазина выходит 
дорогим. «Но зачастую владельцы магазинов 
объявляют, что запуск стоил им 3 млн руб., но 
это не совсем правда. Они указывают только 
собственные средства, а в этом открытии доля 
долга очень высока: депозит за аренду поме-
щения, расходы на оборудование, товарный 
долг, в итоге он стоит уже 15 млн руб.», — объ-
ясняет Зотов. Он ожидает, что магазины вы-
йдут на безубыточный уровень через три-три 
с половиной года.

Чтобы частично высвободить средства под 
открытие магазинов новой сети, команда реши-
ла закрыть часть неприбыльных точек «Кре-
пмаркета»: на пике развития в 2014 году сеть 
включала, по данным журнала «Секрет фирмы», 
более 200 магазинов, сейчас их только 106.

АНТИКРИЗИСНЫЕ АМБИЦИИ   За первое полу-
годие работы выручка новой сети составила 
550 млн руб., EBITDA — 17%. «Очень неплохой 
показатель» для новой сети, считает Зотов. 
Судя по количеству выданных карт лояльно-
сти, у нее уже не менее 34 тыс. покупателей. 
К концу 2016 года сеть должна удвоиться — до 
44 магазинов. Тогда годовая выручка составит 
около 2 млрд руб., рассчитывают основатели 
«Мосхозторга».

Не обошлось без неожиданностей. «Мы 
ждали пика продаж перед Новым годом, но его 
просто не произошло», — говорит Полячков. 
Кризисные настроения покупателей застав-
ляют «Мосхозторг» тщательнее подходить 
к ассортименту магазинов: часть позиций из 
товарной матрицы выбыла, говорит Полячков, 
отказываясь раскрывать подробности.

Еще один вызов, стоящий перед «Мос-
хозторгом» и большинством ретейлеров, — де-
вальвация рубля. Из более чем 50 тыс. наиме-
нований, предлагаемых сетью, на импортные 
приходится 65%, при этом 95% контрактов — 
прямые договоры с фабриками. Продукция 
популярных импортных брендов, как косме-
тических, так и хозяйственных, за последние 
полтора года на полке подорожала в среднем 
на 40–50%, говорит коммерческий директор 
сети дрогери «Улыбка радуги» Николай Кра-
шенинников. При этом в 2015 году продажи 
товаров из среднеценового и дорогого сегмен-
тов снизились почти на 50% в натуральном 
выражении.

«Мосхозторг» стремится закупать товар ком-
паний, которые слабо представлены на россий-
ском рынке. «Когда у всех один и тот же товар, 
это уже не рыночная игра, а игра ценником. 
Неинтересно», — объясняет Зотов. По словам 
основателя сети, закупщики стараются работать 
напрямую с фабриками. Средняя наценка на 

50– 

220 
тыс. руб. за 1 кв. м 
в год — таков 
разброс стоимости 
аренды на цен-
тральных улицах 
Москвы
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товар — 80%, есть категории, где она превышает 
100%. По словам Крашенинникова, такая на-
ценка вполне оправданна, особенно за мелкие 
товары, которые дороги в обслуживании.

Доля товаров, произведенных в России, 
в «Мосхозторге» невелика: чаще всего, по 
словам Зотова, товар аналогичных характери-
стик и сравнимого качества в Европе можно 
найти дешевле. Но российские товары в сети 
есть — текстиль, хрусталь, удобрения и семена. 
Руководитель отдела продаж компании «Первое 
решение» (бренды Natura Siberica, «Бабушка 
Агафья») Анна Селезнева рассказывает, что 
в 2016 году с «Мосхозторгом» был заключен 
прямой контракт поставки. Сравнивать эту сеть 
по показателю средних продаж с другими мага-
зинами пока рано, говорит она, но «Мосхозторг» 
уже значительно увеличил объем закупки. «Они 
очень амбициозные», — говорит Селезнева.

СВОБОДНАЯ НИША   По данным картографиче-
ского сервиса 2ГИС, на начало марта 2016 года 
в Москве было 2075 магазинов в категории 
«Хозяйственные товары» (в статистике не учи-
тываются соответствующие отделы в продо-
вольственных магазинах). Продовольственных 
магазинов было почти вчетверо больше — 
7941, а аптек — в 2,5 раза (4977).

Ниша хозяйственных магазинов в шаговой 
доступности далека от «точки насыщения», 
говорит представитель производителя кос-
метики и бытовой химии Henkel. Особенно 
недостаток магазинов такого формата заметен 
в центральных районах крупных мегаполисов, 
считает он: «Игроки рынка только нащупывают 
наиболее успешные бизнес-модели».

«По пересекающимся категориям ассорти-
мента «Мосхозторг» конкурирует с очень мно-

гими ретейлерами, но как такового сегмента 
хозяйственных магазинов не существует», — 
говорит Михаил Бурмистров. До сих пор глав-
ными игроками в этой нише были устаревшие 
несетевые магазины хозтоваров. Компании, 
как считает эксперт, удалось попасть в два важ-
ных тренда: экономящие на всем потребители, 
во-первых, стали реже посещать рестораны 
и начали готовить дома, а во-вторых, сокра-
тили траты на ремонт, но все еще склонны 
покупать недорогие товары для дома.

«INFOLine-Аналитика» по итогам 2015 года 
впервые за семь лет зафиксировала снижение 
продаж в DIY-магазинах: в 2015 году их оборот 
составил 1,46 трлн руб., или на 4,89% мень-
ше, чем годом ранее. Количество посещений 
ресторанов в восьми крупнейших городах за 
девять месяцев 2015 года сократилось на 4%, 
а в денежном выражении рынок вырос только 
на 2%, подсчитала NPD Group.

Над форматом и ассортиментом сети стоит 
еще поработать, считает Бурмистров. «Как, 
например, в продажах мелкой бытовой техники 
можно конкурировать с «М.Видео»? Это совсем 
другая закупочная сила», — удивляется он. 
Именно из-за такой конкуренции гипермарке-
ты, по словам эксперта, уменьшают количество 
бытовой техники в своем ассортименте. А круп-
ные — площадью больше 300 кв. м — магазины 
«Мосхозторга» по выручке с квадратного метра 
вряд ли смогут конкурировать с X5 Retail Group 
и «Магнитом», предупреждает он.

Основной формат «Мосхозторга» — все же 
средние хозяйственные магазины формата 
«у дома», говорит Зотов. «На улице» он видит 
еще несколько свободных ниш: сейчас бизнес-
мен прорабатывает концепции двух новых 
сетей — продовольственной и непродоволь-
ственной. 

Основатель сетей 
магазинов «Креп-
маркет» и «Мос-
хозторг» Сурен 
Зотов фигурирует 
в документах ис-
панской специаль-
ной прокуратуры 
по делу, которое 
принято называть 
«делом о русской 
мафии в Испа-
нии». В протоколе 
предваритель-
ного следствия, 
направленном 

для рассмотрения 
в суд, прокуроры 
обвиняют в созда-
нии группировки 
по отмыванию 
средств несколь-
ких россиян, в том 
числе Геннадия 
Петрова, Алексан-
дра Малышева 
и других. На осно-
вании протокола 
журнал The New 
Times в декабре 
опубликовал свое 
расследование, 

позднее полный 
перевод докумен-
та на русский был 
опубликован на 
сайте организации 
«Открытая Россия».
В документе, 
направленном, 
как указывает 
«Открытая Россия», 
в уголовную 
палату Националь-
ного суда Испа-
нии в Мадриде, 
Зотов упоминается 
в описании окру-

жения Александра 
Малышева. «<.. .> На 
третьей ступени 
находятся Ильдар 
Мустафин, Руслан 
Тарковский и Су-
рен Зотов, которые 
управляют частью 
экономических 
и предпринима-
тельских инте-
ресов Малыше-
ва», — говорится 
в протоколе. Также 
в документах 
говорится о нали-

чии кредитного 
договора между 
Peresvet S.L., 
которой опосре-
дованно управ-
ляет Малышев, 
и «Крепмаркетом». 
Речь идет о зай-
ме в €700 тыс. 
от 22 августа 
2005 года.
Сурен Зотов 
подтверждает свое 
знакомство и об-
щение с Алексан-
дром Малышевым, 

но говорит, что не 
имеет никакого 
отношения к пред-
принимательской 
или любой другой 
деятельности 
Александра Малы-
шева. Существо-
вание займов от 
структур Малыше-
ва он отрицает.
Запрос, направ-
ленный РБК в мад-
ридскую прокура-
туру, остался без 
ответа.
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«В природе есть такое явление — мур-
мурация, я вам сейчас продемонстри-
рую», — говорит основатель транс-
портной компании «Монополия» 
Илья Дмитриев (на фото), доставая из 
кармана смартфон. На видео стая из 
тысяч скворцов синхронно образует 
в небе причудливые фигуры. «Наши 
грузовики на карте — это такой же 
хаотичный процесс, но за ним стоит 
четкая и понятная логика», — продол-
жает предприниматель.

Инженер-радиотехник по специ-
альности, после окончания института 
Дмитриев пришел в «Петросиб», 

компанию Олега Тинькова, продавав-
шую электротехнику, потом перешел 
в другой проект Тинькова, «Дарья», 
выпускавший пельмени. «Бизнесы 
Олега — постоянный режим-стартап. 
Компании работали, как артели: все 
занимались всем. Но я больше состо-
ялся как продавец», — вспоминает 
Дмитриев. В «Дарье» он работал до 
2003 года, а в 2004-м с партнером на 
кредит в $50 тыс. купил два поде-
ржанных грузовика, чтобы возить 
«температурные грузы» (заморожен-
ные продукты питания, цветы и т.д.).

Старые автомобили вскоре стали 
генерировать убытки, и Дмитриев 
решил, что держать в собственно-
сти машины слишком хлопотно. 
В 2006 году бизнесмен основал 
«Монополию»: у компании не было 
своего парка, но было 50–70 партне-
ров со средним парком пять-десять 
машин. Компания сопровождала до 
1 тыс. разовых перевозок в месяц. 
К 2009 году Дмитриев разочаровался 
и в этой модели: экспедитор не может 
полностью контролировать сохран-
ность груза. В 2010 году «Монополия» 
купила первые девять фур, взяв кре-
дит на 40 млн руб. Выручка компании 
в том же 2010-м составила 218,5 млн 
руб. — в 2015 году она выросла более 
чем в 10 раз, а парк автомобилей — до 
340 машин, все они находятся в ли-
зинге (см. инфографику на с. 65).

Уже к марту 2016-го парк вырос 
до 430 автомобилей — так быстро на-
растить его удалось за счет инвести-
ций фонда Acmero Capital, который 
в декабре 2015 года купил 38% акций 
компании. В рамках сделки фонд 
в течение 2016 года вложит в «Моно-
полию» 1 млрд руб., и до конца этого 
года парк компании должен вырасти 
до нескольких тысяч автомобилей. 
Как эффективно управлять таким 
парком машин? Дмитриев говорит, 
что в Европе и США подходящих сер-
висов не нашлось: по его словам, все 
сводилось к обычным учетным систе-
мам, которые предлагали управлять 
бизнесом на основе «вчерашних» 
данных. А основатель «Монополии» 
уверен, что управлять машинами 
нужно в режиме реального времени.

УМНЫЕ МАШИНЫ   «Однажды ночью, 
бороздя интернет в поисках такой 

смарт-системы, я наткнулся на самар-
скую компанию «Разумные решения». 
Она предлагала нужный продукт — 
программу Smart Truck», — вспомина-
ет Дмитриев. Утром он связался с ос-
нователем НПК «Разумные решения» 
Петром Скобелевым, а позже купил 
Smart Truck за 2,4 млн руб.

«В мире есть 15–20 пакетов для 
планирования (например, SAP, i2, JTA,  
ILOG и др.), в них обычно заложено, 
что все заказы и ресурсы известны 
заранее», —  рассказывает Скобелев.  
По его словам, в мультиагентных 
системах (см. врез на с. 65) эти па-
раметры могут меняться в реальном 
времени, поэтому гибкое решение 
выстраивается на основе переговоров 
и самоорганизации агентов заказов, 
грузовиков, маршрутов, грузов и т.д. 
«Например, ветки деревьев на одном 
из маршрутов в дождь опускаются, 
и высокая фура не может проехать. 
Агент маршрута в такой день преду-
предит агента грузовика, чтобы 
выбирал другой путь. В идеале систе-
мы, основанные на мультиагентных 
технологиях, способны учитывать 
подобные факторы при планирова-
нии»,    — продолжает Скобелев.

«Мы вслепую купили продукт 
и начали разбираться, что купи-
ли», — улыбается Дмитриев. По-
степенно стало понятно, что Smart 
Truck не будет работать на бизнес 
так, как хотелось бы: программу 
нельзя было быстро интегриро-
вать с другими ресурсами, и она не 
в полной мере учитывала специфику 
бизнеса перевозчиков, продолжает 
предприниматель. Продукт «Разум-
ных решений» в «Монополии» стали 
наполнять новым содержанием, но 
по модели аутсорсинга с програм-
мистами работать не получалось. 
Поэтому в 2013 году внутри «Мо-
нополии» появился собственный 
софтверный бизнес — компания 
«Фортис», а «Разумные решения» 
стали ее консультантом. Скобелев 
также остался партнером Дмитриева 
по отдельным проектам.

«Мы построили самообучаемую ав-
томатизированную систему, где люди 
не общаются друг с другом. Система 
контролирует все процессы, люди 
работают лишь с отклонениями», — 
рассказывает Дмитриев. Система мо-
жет перестраивать планы в реальном 
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времени — например, если пришел 
важный заказ, задержалась оплата 
или водитель заболел, добавляет Ско-
белев. «Главная цель — повышение 
эффективности на 20–40%: так можно 
меньшим числом ресурсов сделать 
больше заказов», — объясняет он. 

Устроена смарт-система «Моно-
полии» так: на грузовик ставится 
датчики, которые одновременно фик-
сируют более 40 параметров — массу, 
скорость движения, местоположение, 
уровень топлива в баке, обороты 
двигателя, время работы складов, 
погоду и даже состояние трассы. 
Данные через мобильный интернет 
передаются на сервер, где компьютер 
анализирует все условия и выбирает 
оптимальный способ выполнения за-
каза на перевозку с учетом маршрута, 

оценки тарифа, времени отгрузки, 
сна и отдыха водителя, ситуации на 
дороге, погоды и т.д.

«Если какому-то клиенту пона-
добится, чтобы за товаром приеха-
ли только зеленоглазые водители, 
мы просто внесем такой параметр 
в систему и все они через некоторое 
время приедут выполнять заказ», — 
шутит Дмитриев. Водитель во время 
движения получает уведомления 
на смартфон: где заправиться, 
каким маршрутом следовать, когда 
остановиться на перерыв или 
ночлег. «Водитель живет по очень 
жесткому распорядку, диктуемому 
системой: она решает, когда оста-
новиться, лечь спать, проснуться, 
завести машину», — перечисляет 
предприниматель.

Если сотрудник не выполняет ука-
зания системы, его ждет увольнение. 
«Но водители легко встраиваются 
в такой режим работы, — оговари-
вается Дмитриев. — У нас не надо 
думать — им это нравится. Снимается 
дополнительный объем работы». 
Цель — встроить людей в систему, 
«где они будут исполнителями с пра-
вами категории «Е» на руках», увле-
ченно проолжает он. В идеале чтобы 
грузовики, как рой пчел или колония 

–
ПЕРЕ ДВИЖЕНИЕМ ГРУЗОВИКОВ 
«МОНОПОЛИИ» УЖЕ НЕСКОЛЬКО ЛЕТ 
УПРАВЛЯЕТ ПРОГРАММА.  В  ПЛАНАХ 
ОСНОВАТЕЛЯ КОМПАНИИ ИЛЬИ 
ДМИТРИЕВА — ПОЛНОСТЬЮ ИСКЛЮЧИТЬ 
ЛЮДЕЙ ИЗ ЭТОГО ПРОЦЕССА
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муравьев, ездили без участия челове-
ка, вторит Скобелев. Оба не скрыва-
ют: продукт несовершенен, но планы 
партнеров амбициозны — сделать 
управле ние перевозками полностью 
автома тическим.

ВРЕМЯ — ДЕНЬГИ   Автоматические 
модули планирования перевозок 
уже существуют, но пока не являют-
ся полностью автоматизированны-
ми: 15–20% работы  в любом случае 
делается вручную, говорит началь-
ник отдела логистических операций 
DPD в России Дмитрий Воеводин. 
По его словам, такие продукты 
предлагают, например, «Антор биз-

нес решения», «Рамекс», АТС24, «М2 
Телеком» и пр. «Подобные системы 
уже достигли максимального разви-
тия, создать нечто инновационное 
в данной сфере крайне сложно», — 
считает Воеводин.

Бизнес-директор «Совинтеравто-
сервиса» (входит в группу компаний 
«Мегаполис» с парком более 3,5 тыс. 
грузовиков) Михаил Левченко согла-
сен с Поповым: «Все лидеры отрасли 
находятся в той или иной стадии 
разработки аналогичных смарт-си-
стем». У многих игроков рынка идет 
тестирование программ-прототипов, 
и, хотя внедрений большого масшта-
ба пока нет, это дело ближайшего 
будущего, уверен Левченко.

Точную сумму инвестиций 
в смарт-систему Дмитриев назвать 
РБК затруднился, уточнив, что объем 
вложений за последние три года был 
«на уровне нескольких миллионов 
долларов». За это время выручка ком-
пании увеличилась почти втрое, до 
2,1 млрд руб. в 2015 году. Дмитриев 
признается, что на финансовые пока-
затели повлияла не только система, 
но и существенный прирост парка. 
Благодаря программе компании уда-
лось на 30% увеличить оплачиваемое 
время движения каждой машины. 
Изначально фура проходила около 
12 тыс. км в месяц, теперь примерно 
16,5 тыс. км, время стыковки одного 
груза с другим составляло до 20 часов, 
сейчас это в среднем 4 часа по всему 
парку, приводит цифры Дмитриев.

По его словам, каждая фура 
сейчас зарабатывает не меньше 
550 тыс. руб. в месяц при среднеры-
ночных 450–500 тыс. руб. на грузо-
вик. Математический подсчет дает 
цифру несколько ниже: при выручке 
2,1 млрд руб. и парке из 320 грузови-
ков на начало 2015 года на грузовик 
приходится 6,3 млн руб. в год, или 
525,7 тыс. руб. в месяц.

«Если учитывать, что парк входит 
неравномерно, и брать средневзве-
шенное количество машин в месяц, 
то цифра будет несколько выше», — 
рассуждает директор по закупке 
транспортных услуг компании 
FM Logistic Андрей Попов. «Средне-
взвешенный результат по году тоже 
дает очень сильную погрешность. 
Машины никогда не вводились и не 

ЧТО ТАКОЕ МУЛЬТИАГЕНТНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

Мультиагентные 
системы состоят 
из тысяч самостоя-
тельных, независи-
мых друг от друга 
интеллектуальных 
агентов, способных 
воспринимать си-
туацию, принимать 
решения и взаимо-
действовать между 
собой.
Такие системы 
устроены «по ро-
евому принципу», 
как стая скворцов 
или рой пчел: 
каж дая птица 

в стае самостоя-
тельна и может 
воздействовать на 
несколько особей 
рядом, но ни одна 
из них не видит 
полной картины. 
Также ни у одного 
из агентов нет 
представления 
обо всей системе, 
слишком сложной, 
чтобы знание 
о ней было необ-
ходимо конкрет-
ному агенту. 
«В мультиагент-
ных технологиях 

предлагается 
более сложная 
модель мира, 
в которой заказы, 
грузовики, грузы, 
водители и другие 
участники имеют 
программных 
агентов со своими 
целевыми функци-
ями. Они работают 
на улучшение 
показателей, 
выявляют и разре-
шают конфликты 
путем перегово-
ров с уступками. 
Найденный 

баланс адаптивно 
перестраивает-
ся по событиям 
в реальном 
времени», — рас-
сказывает осно-
ватель «Ра зумных 
решений» Петр 
Скобелев. Сферы, 
где наи более вос-
требованы мульти-
агентные системы, — 
 онлайн-торговля, 
авиа- и железно-
дорожные пере-
возки, логистика, 
космические 
системы.

  * Консолидированные данные ООО «Монополия» и ООО «Монополия Логистик»
** До 2010 года у компании не было парка собственных машин

Источники: данные компаний, «СПАРК-Интерфакс»

РОСТ «МОНОПОЛИИ» Выручка*, млн руб.                Парк собственных машин , шт.

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

3403202921432990000

214518011460743293,3218,714990323

**
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вводятся в определенные периоды 
года», — объясняет Дмитриев. По 
его словам, компания продолжает 
снижать время пробега автомобилей 
без грузов. «Мы продаем время дви-
жения, а не рейс, лишь бы машина не 
шла пустой», — говорит он.

«МЫ НЕ UBER ДЛЯ ГРУЗОВИ-

КОВ»   По данным компании 
FM Logistic, в 2015 году 81,7% рынка 
транспортно- экспедиционного об-
служивания занимали мелкие игро-
ки — с оборотом менее 37 млн руб. 
в месяц, а на 35 крупнейших ком-
паний приходилось лишь 18,1%. 
Емкость рынка FM Logistic оценивает 
в 431 млрд руб.

Дмитриев уверен, что его объ-
ем — не меньше 1 трлн руб., если 
не учитывать специализированные 
сегменты. Развивать компанию он 
планирует не как транспортную, 
а как технологичную: в планах 
основателя «Монополии» — создать 
подобие транспортной биржи, грузы 
с которой смогут забирать грузови-
ки других перевозчиков. Площад-
ка уже разработана и называется 
«Фортис», так же как софтверная 
компания Дмитриева. «Год назад мы 
привлекли к тестированию нашей 
смарт- системы более 70 грузовиков 
мелких перевозчиков с парком от 
одной-трех до 30–50 машин. Это 
было нужно, чтобы понять, как 
управлять чужим ресурсом и ав-
томатизировать этот процесс», — 
делится предприниматель. По его 
словам, система уже готова к мас-
штабированию, с марта начнет 
работать платформа в интернете, 
появятся грузы и сторонние пе-
ревозчики, которые возьмут их 
на себя.

Новые грузовики будут подклю-
чать к «Фортис» бесплатно, а зара-
ботает проект на 3–4% комиссии 
с каждой сделки. Она будет зависеть 
от сезона и других факторов. Уже по-
павшие в систему машины прошли 
отбор по техническому состоянию 
и другим критериям. Владельцы этих 
машин полностью передали «Моно-
полии» права на управление ими, 
а компания взамен дала перевозчи-
кам гарантии по пробегу, выручке 
и прочим показателям.

По замыслу Дмитриева, систе-
ма «Фортис» должна работать, как 
авиационные лоукостеры с точки 
зрения безостановочной эксплуа-
тации ресурсов и как агрегаторы 
такси с точки зрения распределения 
заказов. «Но мы не Uber для грузови-
ков, — настаивает Дмитриев. — У нас 
система гораздо сложнее: груз не 
может сам загрузиться и выйти в от-
личие от человека».

В заявке «Фортис» на резидент-
ство в «Сколково» говорится, что, 
если к системе подключится около 
20 тыс. грузовиков (менее 5% от всех 
машин этого типа), плановый годо-
вой оборот составит 96 млрд руб., 
годовая выручка — 2,88 млрд руб. 
Для полноценного запуска сервиса 
понадобится 5 млрд руб. инвести-
ций, в дальнейшем обслуживание 
системы будет стоить 1,41 млрд руб. 
в год. Первый положительный фи-
нансовый результат авторы проек-
та ждут уже в середине 2017 года, 
окупиться «Фортис» должна в июне 
2021-го. Сейчас сервис реализован на 
26% от планируемого функционала, 
говорится в заявке. Расчетный блок 
в заявке носит условный характер, 
а инвестиции в 5 млрд руб. понадо-
бятся, если сервис начнет «споро-
образно развиваться», объясняет 
Дмитриев.

«О создании порталов, которые 
помогут консолидировать рынок, 
мы слышим не в первый раз, в том 
числе и от «Монополии». Вопрос 
в том, до какого уровня детализации 

он будет реально доведен, говорит 
топ- менеджер FM Logistic. «Пока это 
всего лишь многообещающий старт-
ап. Все понимают его перспективу, 
но реальный оборот такой площадки 
еще не сгенерирован», — добавляет 
Левченко. «Кроме того, есть вопрос: 
кто будет гарантировать сохран-
ность груза и нести ответствен-
ность? — замечает Попов. — Даже 
если оператор возьмет это на себя, 
непонятно, как он будет обеспечи-
вать безопасность».

Суть бизнеса транспортных 
компаний не в том, чтобы получить 
фрахт — надо составить его в ло-
гистическую цепочку, утверждает 
основатель «Монополии»: «Перевоз-
чики устали постоянно искать грузы 
и сами строить цепочки, они хотят, 
чтобы кто-то давал им это в готовом 
виде. А мы можем забрать это на 
себя». Часть компаний готова отдать 
грузы в систему, говорит Дмитриев, 
но конкретных клиентов не называ-
ет. По его словам, в полную силу пло-
щадка заработает уже к концу года.

Передача всего объема грузопере-
возок на аутсорсинг — это огромный 
риск для ретейлера, уверен Левчен-
ко. «Ретейл не просто торгует про-
дуктами питания, он предлагает их 
наличие точно в срок и надлежащего 
качества на прилавке. Пока этими 
рисками эффективнее управляют 
сами ретейлеры. Но, возможно, ры-
нок будет меняться, если их смогут 
взять на себя грузоперевозчики», — 
резюмирует он. 

Система управле-
ния перевозками 
Axelot. Позволяет 
обрабатывать 
запросы на пере­
возки и управлять 
ими, управлять 
складом, форми­
ровать докумен­
тацию.

Система по ав-
томатизации 
процессов транс-
портной логистики 
КРОК. Позволяет 
принимать заявки 
на перевозку, 
выбирать опти­
мальный маршрут 
и исполнителя, 
определять 
потребности в на­
емном транспорте, 
отслеживать пере­
возку в реальном 
времени.

Платформа 
для управления 
грузоперевозками 
InterLogistics. Поз­
воляет принимать 
заявки на перевоз­
ки и заключать 
контракты, плани­
ровать перевозки, 
учитывать грузы 
на складе, контро­
лировать грузопо­
ток и реагировать 
на инциденты 
по проблемным 
доставкам.

Система монито-
ринга транспорта 
ANTOR Logistics 
Master. Позволяет 
автоматизировать 
доставку и плани­
рование маршру­
тов, оптимально 
загрузить весь 
парк транспортных 
средств, контро­
лировать работу 
водителей и экспе­
диторов.

С КЕМ «ФОРТИС» ПОДЕЛИТ РЫНОК
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ЛАБОРАТОРИЯ
–
ФИНАНСЫ

«В России две проблемы. С одной 
стороны, банкам невыгодно давать 
кредиты малому бизнесу, а с другой — 
обычные люди боятся инвестировать 
деньги, хотя они у них есть, — руко-
водитель проектов «Альфа-Лаборато-
рии» Никита Абраменко рисует схему 
на доске. — Мы хотим заработать на 
решении этих проблем».

Мы сидим в «научной берлоге» — 
так в «Альфа-Лаборатории», инно-
вационном подразделении Аль-
фа-банка, называют переговорные 
комнаты. Стены «берлоги» обклеены 
цветными стикерами с результатами 
опроса владельцев небольших биз-
несов: на каждом стикере описана 
главная проблема бизнесмена. На 
основе этих ответов сотрудники 
лаборатории сделали вывод, что 
собственники компаний готовы 
привлекать деньги от инвесторов — 
физических лиц.

Второй вопрос — будут ли обыч-
ные клиенты Альфа-банка брать на 
себя риски кредитования малого 
бизнеса? «Все знают, что вложением 
денег в России занимается абсо-
лютное меньшинство. Но у каждого 
третьего россиянина есть сбереже-
ния. В среднем на семью, которая 
сберегает, приходится 100 тыс. руб. 
И эти деньги в большинстве случаев 
никуда не вкладываются», — де-
лится Абраменко результатами 
еще одного исследования (вместе 
с учеными из НИУ ВШЭ он выяснял, 
почему так происходит). Главные 

причины — тотальное недоверие 
к государству, окружающим людям, 
компаниям и, как следствие, вложе-
ниям в своей стране.

«Как повысить доверие? Ответ 
простейший: дать людям долгосроч-
но, по-настоящему зарабатывать. Где 
взять такой механизм инвестирова-
ния? Мы изучаем один из вариан-
тов», — рассказывал Абраменко РБК 
в конце 2015-го, когда до запуска 
сервиса оставалось почти три месяца.

30% ГОДОВЫХ   В России краудлендинг 
(от англ. crowdlending), кредитование 
физическими лицами других физлиц 
или компаний, обычно через интер-
нет-платформы, известен пока мало. 
На Западе краудлендинговые пло-
щадки стали появляться в середине 
2000-х. Самая известная — созданная 
в 2006 году американская Lending 
Club, которая в декабре 2014 года 
привлекла в ходе IPO почти $900 млн. 
Основатель Lending Club, француз 
Рено Лапланш никогда не имел 
отношения к кредитному бизнесу: 
до создания компании он работал 
адвокатом, сопровождающим сделки 
с ценными бумагами в нью-йоркском 
офисе крупной юридической фирмы.

В России этот рынок находится 
в зачатке: он никем не регулируется, 
а его объемы ничтожны. Согласно 
исследованию Банка России, за девять 
месяцев 2015 года совокупный порт-
фель сделок, заключенных с исполь-

зованием инфраструктуры краудлен-
динговых площадок, составил около 
100 млн руб. Основная масса займов 
была выдана физлицам.

«Поток» — первый в своем роде 
проект, в котором участвует крупный 
российский банк. До сих пор более 
крупной площадкой, на которой 
деньги частных инвесторов могли 
привлекать компании, был создан-
ный в 2014-м «Город денег», говорит 
Ольга Святченко, CEO краудлен-
динговой платформы Fingooroo. По 
словам члена совета директоров 
«Города денег» Юлиана Лазовского, 
площадка уже прошла точку безубы-
точности. Ставка по кредиту в «Го-
роде денег» устанавливается в ходе 
аукциона на понижение, который 
длится неделю. Компания позво-
ляет получить доступ к отчетности 
потенциального заемщика, гарантий 
доходности не предоставляет. Сред-
няя ставка по кредитам для бизнеса 
составляет 30% годовых, говорит 
Лазовский, а минимальная сумма, 
которую может вложить инвестор, — 
10 тыс. руб.

В Альфа-банке решили, что ри-
сковать большой суммой клиенты не 
будут, поэтому минимальный порог 
в «Потоке» — те же 10 тыс. руб., кото-
рые можно вложить на полгода. Банк 
также не гарантирует доходность: 
в декларации о рисках инвесторов 
честно предупреждают, что они могут 
потерять часть или даже все деньги. 
Если заемщик в течение 29 дней не 

КРЕДИТЫ НА «ПОТОКЕ»
АЛЬФА-БАНК В КОНЦЕ ФЕВРАЛЯ ЗАПУСТИЛ СЕРВИС «ПОТОК», 

КОТОРЫЙ ПОЗВОЛЯЕТ ОБЫЧНЫМ ЛЮДЯМ ЗАРАБАТЫВАТЬ НА 

КРЕДИТАХ МАЛОМУ И СРЕДНЕМУ БИЗНЕСУ. МЕНЕЕ ЧЕМ ЗА СУТКИ С ЕГО 

ПОМОЩЬЮ УДАЛОСЬ СОБРАТЬ ПОЧТИ 30 МЛН РУБ. КАК РАБОТАЕТ 

СЕРВИС И ЗАЧЕМ ОН КРУПНОМУ БАНКУ?

Т ЕКС Т: АЛЕКСАНДРА КРАСНОВА
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БИЗНЕС-ЛИДЕР «ПОТОКА»  
НИКИТА АБРАМЕНК О 
(СЛЕВА) И ДЕНИС 
БЕЗРУКИХ ,  ГЕНЕРАЛЬНЫЙ 
ДИРЕКТОР ООО «СФЕРА 
ХОЛОДА»,  ОДНОЙ ИЗ 
29 КОМПАНИЙ,  КОТОРЫЕ 
ПРОБИЛИСЬ В ПЕРВЫЙ 
РАУНД ИНВЕСТИРОВАНИЯ 
НА НОВОЙ ПЛОЩА ДКЕ 
И ПРИВЛЕКЛИ ПО 1  МЛН РУБ. 
КАЖДАЯ
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будет погашать кредит, право требо-
вать задолженность будет передано 
независимой коллекторской компа-
нии. В случае успешного взыскания 
инвесторам вернут 65% от взыскан-
ной с компании-должника суммы 
(35% останется у коллекторов).

В случае успеха «Поток» обеща-
ет доходность инвестиций в 30% 
годовых, при этом компании должны 
возвращать деньги частями каждую 
неделю. Чтобы снизить риски кре-
диторов, заемщиков распределили 
на пакеты, состоящие из несколь-
ких десятков компаний. «Вложив 
10 тыс. руб. в пакет из 25 компаний, 
инвестор ссужает каждой из них все-
го 400 руб.», — объясняет Абраменко.

Оценку компаний Альфа-банк бе-
рет на себя. Попасть в пакеты смогут 
только компании из числа клиентов 
банка. Система оценки учитыва-
ет деловую активность компании, 
профиль руководителя и продукт, 
который компания создает.

В чем выгода банка? Альфа-банк 
будет взимать комиссию с компании, 
получившей заем. «Размер комис-
сии — 4,35% с каждого платежа, но не 
более 1920 руб., то есть возвращает 
«юрик» раз в неделю 46 тыс., у него 
снимается 4,35% с этой суммы. Ре-
шил он досрочно погасить, например 
800 тыс. руб., тоже снимется комис-
сия, но не больше 1920 руб.», — объ-
ясняет бизнес-модель Абраменко.

НИШИ И РИСКИ  Первый раунд инве-
стирования в «Потоке» был открыт 
в 18:00 мск 29 февраля. За первый 
час инвесторы вложили 1 млн руб., 
а к 14:00 1 марта — 29 млн руб. При 
этом не оправдалась одна из гипо-
тез Абраменко. Из 500 инвесторов, 
решивших кредитовать бизнесменов, 
минимальную сумму в 10 тыс. руб. 
вложили только 150 человек, в сред-
нем сумма инвестиций составила 
66 тыс. руб.

Пока вложиться можно было 
только в один пакет — «Топ компа-
ний среди подавших заявки». В него 
вошли 30 фирм — их названия и 
юридические данные предоставля-
ются потенциальным инвесторам. 
Среди заемщиков — челябинская 
группа компаний «Техноdom», выпу-
скающая прицепы, и интернет-ма-

газин «ТаймСиб» из Новосибирска, 
продающий климатическое обору-
дование.

На сайте «Потока» анонсированы 
еще четыре варианта для инвестиро-
вания: «Лучшие производственные 
компании», «Растущие IT-компа-
нии», «10 компаний, переходящих 
в средний бизнес», «Растущие ком-
пании Сибири». Они должны быть 
запущены в течение трех месяцев, 
говорит Абраменко. В будущем спи-
сок пакетов планируется расширить.

Бизнесмены, попавшие в первый 
раунд инвестиций, считают крауд-
лендинг временным и вынужденным 
решением. «Условия жуткие, 40% 
годовых платить — это же доро-
го», — сетует управляющий директор 
и парт нер компании Sport-Tours 
Тото Дарч. Его компания занимает-
ся продажей туров на крупнейшие 
спортивные события в России. По 
российским законам для оказания 
таких услуг фирма должна быть 
внесена в реестр туроператоров, и 
из-за этой классификации получить 
кредит в обычном банке сейчас поч-
ти невозможно.

«За три года наш оборот не опу-
скался ниже 45 млн руб., но несколь-
ко банков, в которые мы обращались, 
в том числе и родной Альфа-банк, 
не стали открывать нам кредитную 
линию, — рассказывает Дарч. — 
Говорили, что с такой экономикой 
турфирмам выдавать кредит риско-
ванно. О том, что мы не классиче-
ский тур оператор, никто и слушать 
не стал». Он рассчитывает, что, после 
того как успешно вернет деньги 

инвесторов — физических лиц, 
корпоративный блок Альфа-банка 
пересмотрит свое решение: «Тогда 
мы сможем брать кредиты хотя бы 
под 15%, а не под 40%».

Конкуренты «Потока» предупреж-
дают, что слишком высоки ставки 
для компаний, поэтому их дефол-
ты неизбежны. «При позитивном 
сценарии процентов 10% ком-
паний не смогут вернуть деньги, 
при пессимистичном — 20%. Тогда 
доходность инвестора составит 
всего 4% годовых, — подсчитала 
Святченко. — Этого не избежать, 
как бы замечательно Альфа- банк ни 
отбирал клиентов. Таково состояние 
экономики страны».

В США классические банки уже 
внедряют опыт p2p-кредитования 
(от англ. peer-to-peer, «от пользова-
теля к пользователю»). Например, 
Citigroup в апреле 2015-го заключил 
соглашение с Lending Club об исполь-
зовании платформы сервиса.

Российские банки пока изучают 
эту идею. «Мы внимательно смотрим 
на опыт коллег, но пока не собираем-
ся запускать такую услугу», — сказал 
РБК начальник управления по работе 
с малым бизнесом и премиальными 
клиентами Райффайзенбанка Роман 
Зильбер. «При ставках выше 25–30% 
привлечение средств в бизнес 
практически теряет смысл, а уро-
вень невозврата резко увеличива-
ется, — говорит Зильбер. — Поэтому 
p2p-кредитование станет востребо-
ванным при снижении ставки ЦБ. 
Пока этого не случится, развивать 
сервис неэффективно». 

Первые площадки 
в стране нача-
ли запускаться 
в 2011–2012 годах: 
пионером бы ла 
платформа  
«Вдолг.Ру», которая 
искала потенци-
альных заемщиков, 
оценивала их 
платежеспособ-
ность и органи-
зовывала выдачу 
займа частными 

инвесторами. С тех 
пор заработать 
на краудлендинге 
пытались несколь-
ко стартапов, но 
к январю 2015 года 
исследовательская 
компания J’son & 
Partners Consulting 
отно сила к числу 
живых пять рос-
сийских площадок:  
«Вдолг.Ру», 
Fingooroo, 

Loanberry, 
Credberry и сервис 
Funding, запущен-
ный WebMoney.
«В силу того что 
рынок находится 
на ранней стадии 
развития и про-
должается поиск 
оптимальных 
бизнес-моделей, 
часть игроков 
уходит с рынка 
или замораживает 

деятельность», — 
говорится в иссле-
довании компании 
«Рынок крауд-
финансов в РФ: 
краудфандинг, 
краудинвестинг, 
краудлендинг».
По оценке J’son & 
Partners, оборот 
этого рынка в Рос-
сии в 2014 году 
составил 400–
440 млн  руб. 

РОССИЙСКИЙ КРАУДЛЕНДИНГ 



Массовый подбор 
персонала: HR стратегия 
большого бизнеса

BC.RBC.RU

РУКОВОДИТЕЛЬ ПРОЕКТА: 

Константин Курочкин — k.kurochkin@rbc.ru

 

РЕГИСТРАЦИЯ: 

Екатерина Абрамова — e.abramova@rbc.ru

 

РЕКЛАМА И СПОНСОРСТВО: 

Яна Гениатова — yageniatova@rbc.ru

20 апреля 2016 г.

Цифровая трансформация – новые возможности подбора персонала

Ключевые тенденции и новые подходы к организации рекрутинга: 

глобальные тренды и перспективы развития стратегии работы с кадрами 

Актуальные задачи HR* в меняющихся условиях бизнеса

Проблемы оценки и новые возможности мотивации персонала: 

лучшие HR практики

Массовый подбор для территориально распределенных компаний

Ключевые темы:

Four Seasons* Hotel Moscow

Генеральный партнер

Ре
кл

ам
а.

 18
+

   
  *

Эй
чА

р;
 Ф

о 
Си

зо
нз



72 РБК     АПРЕЛЬ 2016

«Мы с этим инцидентом никак не связаны!» — 
повторяет Юрий Чирочкин, юрист ООО МФО 
«Интаймфинанс», микрофинансовой орга­
низации, обладающей правами на торговый 
знак «Росденьги». По данным Генпрокуратуры, 
Ермилов имеет отношение к коллекторскому 
агентству, действовавшему в интересах «Рос­
денег». Компания эту связь отрицает. Чироч­
кин говорит, ссылаясь на «неофициальные» 
источники, что у Гусейнова было два долга 
перед другой микрофинансовой организацией, 
а действующих долгов перед «Росденьгами» не 
было. Неоплаченный долг Исмаила компания 
передала коллекторскому агентству «Алвикс», 
действия которого «Интаймфинанс» не кон­
тролирует и с которым перестала сотрудни­
чать после инцидента в Ульяновске, говорит 
Чирочкин.

«Мы не знаем точно, это (имеется в виду Ер­
милов. — РБК) их человек или не их человек, — 
пытается объяснять Чирочкин. — О зай ме 
Гусейнова получали информацию только они, 
а что они с ней сделали, мы не знаем. «Алвикс» 
нам ничего не говорит. Они обязаны были 
в рамках агентского договора работать строго 
в рамках правового поля, но перед нами они 
не отчитываются. Они подставились и подста­
вили нас». Телефон «Алвикса» юрист «Интайм­

финанса» предоставить не смог, сказав, что не 
располагает этой информацией. По данным 
«СПАРК­Интерфакса», ООО «Алвикс» зареги­
стрировано в Санкт­Петербурге, однако его 
телефон в базе не указан. Мы позвонили в одну 
из компаний, зарегистрированных по тому же 
адресу, там сказали, что адрес является «просто 
юридическим».

Версия Парвиза Гусейнова, сына Исмаила 
и отца Руслана, выглядит иначе: его отец брал 
в «Росденьгах» 4 тыс. руб., вернул 24 тыс., долг 
был закрыт. Но в октябре появился Ермилов, 
который представился Сергеем, и потребо­
вал вернуть еще 40 тыс. руб. «Я сказал: ладно, 
дам тебе денег, хотя я ничего и не должен. 
Я понимаю, что ты так зарабатываешь себе 
на жизнь. Мы договорились, что я верну еще 
20 тыс. руб., — рассказал Гусейнов РБК. — Ер­
милов потребовал, чтобы я приехал в офис 
«Росденег» и написал расписку, что верну день­
ги за пять месяцев. Я спросил: как «Росденьги» 
примут мои деньги, я же им ничего не дол­
жен? Ермилов попросил, когда я буду в офисе 
компании, позвонить ему и передать трубку 
оператору. Я так и сделал. Девушка­оператор 
разговаривала с ним так, как будто давно его 
знает, и приняла мою расписку». Но в декабре 
у Гусейновых не оказалось денег на платеж, 

ВНЕ ЗАКОНА: КАК УСТРОЕН 
БИЗНЕС КОЛЛЕКТОРОВ
БУТЫЛКА С ЗАЖИГАТЕЛЬНОЙ СМЕСЬЮ В ОКНО ЧАСТНОГО ДОМА 

В УЛЬЯНОВСКЕ ВЛЕТЕЛА С УЛИЦЫ В НОЧЬ НА 27 ЯНВАРЯ И УПАЛА 

НА КРОВАТКУ, В КОТОРОЙ СПАЛ ДВУХЛЕТНИЙ РУСЛАН ГУСЕЙНОВ. 

РОДНЫЕ МАЛЬЧИКА ПРОСНУЛИСЬ ОТ ЗВОНА СТЕКЛА, ПРИБЕЖАЛИ, 

СБИЛИ ПЛАМЯ. РЕБЕНКА С ОЖОГАМИ ЛИЦА И РУК УВЕЗЛИ 

В БОЛЬНИЦУ. ПО ВЕРСИИ СЛЕДСТВИЯ, БУТЫЛКУ БРОСИЛ БЫВШИЙ 

СОТРУДНИК МВД, КОЛЛЕКТОР ДМИТРИЙ ЕРМИЛОВ, КОТОРЫЙ 

ТРЕБОВАЛ 40 ТЫС. РУБ. ОТ ДЕДА МАЛЬЧИКА, ИСМАИЛА ГУСЕЙНОВА

Т ЕКС Т:  АНАСТАСИЯ ЯКОРЕВА
И Л ЛЮС Т РА Ц ИИ:  ВАЛЕНТИН ТКАЧ

РАССЛЕДОВАНИЕ
–
ДОЛГИ

12,4 
тыс. руб. — сред-
ний размер 
займа до зар-
платы в МФО на 
01.01.2016

Источники: Националь-

ное бюро кредитных 

историй, Объединенное 

кредитное бюро
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$12 млрд 
составила вы-
ручка индустрии 
такси (ride-for-
hide) в США  
в 2014 году
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 после чего Ермилов сначала разбил стекла 
в доме, а в ночь на 27 января бросил в окно 
бутылку с зажигательной смесью.

Ермилов арестован, он обвиняется в по­
кушении на убийство и уничтожении чужого 
имущества. Вскоре после этого дикого случая 
председатель Госдумы Сергей Нарышкин 
и спикер Совета Федерации Валентина Матви­
енко внесли в Госдуму законопроект о прави­
лах работы коллекторов. Сделает ли он невоз­
можным повторение таких историй?

«ОПОМНИЛСЯ С ДЕСЯТЬЮ КРЕДИТАМИ»   В 2009 го­
ду преподаватель английского языка Алек­
сандр (фамилия не названа по его просьбе) 
взял в банке первый кредит — 90 тыс. руб. 
«Потом еще, и еще, и еще. Мне было 23 года, 
отсутствовала финансовая грамотность. На 
эти деньги я путешествовал, покупал технику. 
Когда опомнился, уже набрал 10 кредитных 
карт в разных банках в общей сложности на 
700 тыс. руб.», — рассказывает он.

В 2012 году у Александра не осталось денег, 
чтобы внести платеж по кредиту, и он взял 
первый заем в МФО. К концу 2015­го у него 
было 26 непогашенных кредитов — в 10 МФО 
и 11 банках, а платежи по кредитам достига­
ли 140 тыс. руб. в месяц при зарплате около 
100 тыс. руб. «Весь 2015 год я платил только 
проценты и оплачивал пролонгации. С сум­

мой долгов 1 млн руб. я в общей сложности 
выплатил 3 млн руб. за все время и не пога­
сил ничего. Бросил платить в ноябре 2015­го, 
когда на карте не осталось и пары копеек для 
верификации при получении нового зай­
ма», — говорит Александр. Теперь ему зво­
нят коллекторы — до 70 раз в день, — пишут 
СМС с угрозами: «Оглядывайся! Очень скоро 
ты ответишь за долг в компанию». С работы 
Александра уволили — «бесконечные звонки 
взыскателей сделали свое дело». Вся надежда 
Александра — на признание себя банкротом 
по суду. Имущества у него нет, официального 
дохода тоже.

По мнению финансового омбудсмена Павла 
Медведева, эта история — типичная. Зарплаты 
падают, идут сокращения персонала. Чтобы 
расплатиться перед банками, должники зани­
мают в МФО под 1–2% в день, затем допускают 
просрочку и по этим займам, загоняя себя 
в долговую яму все глубже.

По данным Объединенного кредитного 
бюро, за 2015 год просроченная задолжен­
ность российских банков выросла на 48% — 
с 775 млрд до 1,15 трлн руб. Самую большую 
долю (62%) в просрочке занимают кредиты 
наличными — 709 млрд руб. На втором ме­
сте — долги по кредитным картам (21%) — 
242 млрд руб. На третьем — ипотека (11%) — 
132 млрд руб. Среди розничных банков больше 
всего доля просроченной задолженности 
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выросла у банка «Русский стандарт» — с 16,9% 
(37,6 млрд руб.) на 1 января 2015 года до 37,8% 
(64,9 млрд руб.) на 1 января 2016 года (см. ин-
фографику на с. 74). «Русский стандарт» на 
запрос РБК не ответил. 

Растет и доля людей, которые считают воз-
можным не платить по кредитам, —например, 
если банк, по их мнению, недобросовестно 
выполняет свои обязательства. Так в феврале 
2015 года ответили 37% россиян, опрошенных 
Национальным агентством финансовых иссле-
дований (НАФИ). В опросе НАФИ в 2009 году их 
доля составляла 20%. По данным этого агент-
ства, десятая часть опрошенных в 2015 году 
уверена, что кредит можно не возвращать, 
если человек не рассчитал своих финансовых 
возможностей, взяв в долг слишком много, и не 
может свести концы с концами, поскольку вы-
нужден тратить на обслуживание долга почти 
весь доход.

«Мы приближаемся к тому рубежу, о кото-
ром говорят психологи и после которого на-
чинает действовать эффект домино: граждане 
друг на друга смотрят и понимают, что многие 
не платят, и тоже перестают платить», — счита-
ет Павел Медведев.

Банки пытаются собирать долги через 
собственные службы взыскания, передают 
их коллекторским агентствам, работающим 
за процент от взысканной суммы. Самые 
безнадежные долги продают по договорам 
цессии с большим дисконтом — больше 90%. 
По данным Первого кредитного бюро, за 
последние два года объемы выставленных на 
продажу долгов выросли почти в 2,5 раза — 
с 200 млрд руб. в 2013 году до 493 млрд руб. 
в 2015-м. Качество плохих долгов при этом 
упало до минимума с 2009 года: дисконт по 
ним в среднем составил 99%, свидетельствуют 
данные компании «Секвойя Кредит Консоли-
дейшн». Еще 368 млрд руб. долгов в 2015 году 
было передано коллекторам по агентской 
схеме (за процент).

«БЕЛЫЕ» КОЛЛЕКТОРЫ   Работа коллекторов, 
собирающих долги перед банками, управля-
ющими компаниями в сфере ЖКХ или перед 
сотовыми операторами, в России сейчас почти 
не регулируется. Они не обязаны получать 
лицензию на работу, не существует единого 
реестра коллекторов и полноценного надзор-
ного органа. Единственный закон, который 
как-то описывает их работу, — «О потреби-
тельском кредите», вступивший в силу летом 
2014 года. Согласно ему банки могут уступать 
свои права требования по долгу третьим лицам 
и передавать им же персональную информа-
цию должников. Закон позволяет взыскателям 

долга встречаться с заемщиком лично, вести 
телефонные переговоры в будние дни, за 
исключением времени с 22:00 до 8:00. Кон-
тролировать выполнение всех статей закона, 
за исключением статьи о взыскании долга, 
должен Банк России. Кто именно обязан кон-
тролировать работу коллекторов, в законе не 
сказано. Контроль за коллекторами фактически 
ложится на плечи МВД.

В России также есть саморегулируемая 
организация — Национальная ассоциация 
профессиональных коллекторских агентств 
(НАПКА), объединяющая крупнейших игро-
ков — около 30 компаний. По оценкам члена 
совета  НАПКА Сергея Шпетера, больше 90% 
российского коллекторского рынка — это 
банковские долги: в основном банки дорожат 
репутацией и работают с членами ассоциации, 
утверждает он.

По оценке президента коллекторского 
агентства «Секвойя Кредит Консолидейшн» 
Елены Докучаевой, на членов НАПКА прихо-
дится больше 95% продаваемой банковской 
задолженности, и это более или менее циви-
лизованная часть коллекторского рынка. На 
работу с этими долгами они готовы потратить 
больше времени, чем кредитор, и в некоторых 
случаях пойти на большие уступки, говорит 
Докучаева: например, растянуть возврат долга 
на несколько лет, отказаться от требования 
выплаты процентов и т.д.

Но и методы «цивилизованных» коллекто-
ров не всегда безупречны. Как рассказал РБК 
бывший следователь военных следственных 
органов СК РФ и нынешний гендиректор 
Первого межрегионального правового центра 
Юрий Юнаков, в крупное агентство, входящее 

93 тыс. руб. —
средний размер 
кредита налич-
ными, выдан-
ного банками 
в 2015 году

Источники: Националь-

ное бюро кредитных 
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кредитное бюро
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в НАПКА, его взяли сразу. «У компании ушло 
меньше дня на раздумья, — вспоминает он. — 
Приоритет отдавался бывшим сотрудникам 
правоохранительных органов. У нас работали 
бывшие сотрудники ФСБ, ФСО, полиции. Граж-
данских было очень мало. Никаких тренингов 
и психологов в самом начале не было. Я даже 
думал: а где, собственно, обучение?»

Большую часть заработка коллектора дает 
премия от взысканного. «Поэтому основная 
идея была — «Кто во что горазд». Главное — 
результат, — вспоминает Юнаков. — При этом 
надо было, чтобы у компании не было про-
блем: взыскивай, но не перегибай. Но при 
этом взыщи». По словам Юнакова, в списке 
«стандартных возражений» на отказ платить 
было предложение женщине стать суррогатной 
матерью, мужчине — продать почку, чтобы 
вернуть долг.   

Как рассказал РБК бывший гендирек-
тор  зарубежного коллекторского агентства, 
ушедшего с российского рынка, сотрудни-
ки «белых» агентств ведут себя корректно 
при разговорах по офисным телефонам под 
запись. «Но в отделе взыскания лежат 10 мо-
бильных телефонов с сим-картами, которые 
оформлены неизвестно на кого. С них зво-
нят должникам, и там любые угрозы идут 
в ход», — говорит он. 

В феврале «РИА Новости» сообщило об 
угрозах сотрудника «Сентинел Кредит Менедж-
мент», дочернего агентства Альфа-банка, 
который намекал на повторение ульяновской 
истории. НАПКА провела проверку и пригро-
зила «Сентинел» исключением из ассоциации, 
если нарушения не будут устранены. «Нами 
было принято решение о его (угрожавшего 
сотрудника. — РБК) немедленном увольне-
нии», — говорится в комментарии «Сентинел», 
поступившем в РБК. 

Как правило, дальше угроз «цивилизован-
ные» коллекторы не идут. Но кроме агентств, 
входящих в НАПКА, на рынке работает, по раз-
ным оценкам, от 800 до 1 тыс. агентств. «Два 
бывших полицейских — уже коллекторское 
агентство, стартап», — иронизирует бывший 
гендиректор коллекторского агентства. «Это 
непонятные мне мелкие региональные игро-
ки», — говорит Дмитрий Теплицкий, гендирек-
тор «АктивБизнесКоллекшн», коллекторского 
агентства Сбербанка.

Для эксперимента РБК изучил список кол-
лекторских агентств Волгоградской области на 
сайте «Коллекторы.ру». Из 14 агентств у 12 не 
было сайтов, а телефон отсутствовал или не 
отвечал. «Если мы проанализируем последние 
громкие случаи с нарушениями коллекторов, 
то увидим, что чаще всего они крутятся в сек-
торе мелких МФО», — предполагает Докучаева.

Действительно, инцидент в Ульяновске свя-
зан с долгом перед МФО. В сентябре 2014 года 
в Перми сотрудник МФО «Дам Деньги»  с со-
общником избил должника Артема Черныха 
и его друга Никиту Пальянова. Пальянов от 
полученной черепно-мозговой травмы скон-
чался. В феврале в Новосибирске коллекторы 
разместили в интернете объявление о смерти 
годовалой дочери мужчины, задолжавшего 
МФО до 15 тыс. руб. «Я категорически про-
тив работы с МФО, пока этот рынок не будет 
достаточно урегулирован. Работать с ним — это 
значит навлекать на себя беду и негатив», — 
говорит Теплицкий.

«СЕРЫЕ» И «ЧЕРНЫЕ»  Сейчас в России действу-
ет около 7600 легальных, то есть внесенных 
в реестр Банка России, микрофинансовых 
организаций. Банк России контролирует их 
работу с конца 2013 года. По закону №353-ФЗ 
«О потребительском кредите (займе)» МФО 
должны сообщать клиенту полную стоимость 
займа и ограничивать размер неустойки. 
Главный инструмент контроля ЦБ — дистан-
ционные проверки. Выездные инспекционные 
проверки проводятся в крайнем случае, когда 
«в рамках дистанционного надзора исчерпаны 
возможные способы оценки деятельности под-
надзорных субъектов», говорится в коммента-
рии Центробанка.

В 2015 году по результатам проверок Банк 
России исключил из реестра около 900 ми-
крофинансовых организаций. «Если МФО 
исключена из реестра, но продолжает вести 
деятельность кредитора, ЦБ никак это не 
мониторит и сделать с этим ничего по опреде-
лению не может, — говорит Расим Исмаилов, 
глава комитета по безопасности саморегули-
руемой организации «Микрофинансирование 
и развитие» (МиР). — Дальше этими жалоба-
ми занимаются прокуратура и полиция». По 
оценке того же ЦБ, в России работает около 
4 тыс. «серых» МФО.

За последние два года МиР передала в про-
куратуру 120 жалоб на МФО, работающие 
с нарушениями. «Эти организации небольшие, 
скорее это очень мелкая розница, — поясняет 
Исмаилов. — Мы не знаем, как они выдают 
и собирают долги». Как с нарушителями рабо-
тает прокуратура, Исмаилову неизвестно: «Эти 
120 организаций исчезли из поля зрения, но, 
что с ними произошло, мы не знаем. Могли 
ли они просто сменить офис? Теоретически 
да». При этом МиР изучает ситуацию только 
там, где присутствуют ее представители, — 
в 49 городах страны. О том, что происходит 
в остальной России, можно судить только по 
отдельным жалобам граждан.

СТРУКТУРА  
ЗАЙМОВ МФО

Суммарный 
объем на 
01.01.2016, млн руб.

Источник: Национальное 
бюро кредитных историй

На покупку 
потребительских 
товаров

Микрозаймы (зай-
мы до зарплаты)

35 341

33 810
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Объемы кредитов МФО пока незначитель-
ны по сравнению с банковскими: по данным 
НБКИ, около 70 млрд руб., но в кризис кре-
дитование перетекает из банков в «займы до 
зарплаты». Если объем банковского кредитова-
ния в деньгах в 2015 году упал на 46% (данные 
Объединенного кредитного бюро), то объем 
кредитов, выданных населению МФО в чет-
вертом квартале 2015 года, вырос на 16,7%, 
свидетельствуют данные НБКИ.

Участникам МиР рекомендовано работать 
с агентствами из НАПКА, но в МиР состоит 
всего 350 организаций — менее 5% рынка. РБК 
отправил запросы в восемь МФО, входящих 
в рейтинг надежности микрофинансовых 
организаций по версии РА «Эксперт». Шесть 
из опрошенных МФО ответили, что взыски-
вают долги сами, одна — что работает с двумя 
коллекторскими агентствами (не уточнив 
названий), и лишь одна сообщила, что работает 
с коллекторами из НАПКА. «У нас был опыт 
работы с крупными коллекторскими агентства-
ми в течение нескольких лет. Мы отказались за 
неэффективностью, — пояснил РБК Александр 
Герасев, гендиректор микрофинансового сер-
виса «еКапуста». — Коллекторы предпочитают 

работать с простыми долгами, эффективность 
их работы по портфелям старше 90 дней — не 
больше 1% возвратов».

Долги МФО не особенно интересны и самим 
крупным коллекторам. «У МФО тяжелые долги, 
бегать за ними — сомнительное счастье», — го-
ворит Антон Дмитраков, гендиректор кол-
лекторского агентства EOS. У огромной доли 
небанковских кредиторов выбор невелик: 
взыс кивать долги самостоятельно или обра-
щаться к таким же небольшим коллекторским 
компаниям. «Скорее всего, мелкие МФО в ре-
гионах работают с такими же коллекторами: 
«черные» с «черными», — говорит Исмаилов.

АГЕНТСТВО «КАВКАЗ»   Легендарные антигерои 
большинства интернет-форумов, на которых 
общаются должники, — коллекторские агент-
ства «Кавказ» и «Дагестан». Так часто подписа-
ны угрожающие СМС, скриншотами которых 
делятся участники форумов. «В случае неопла-
ты вас и ваших близких подкараулят и проло-
мят голову трубой», — это сообщение показала 
нам Мария Крылова (фамилия изменена), брат 
которой задолжал МФО «Деньга».

ДОЛЯ  
ПРОСРОЧЕННОЙ  
ЗАДОЛЖЕННОСТИ 
В ЗАЙМАХ МФО, %

Источник: 
Национальное бюро 
кредитных историй

01.01.2015
33,5

01.01.2016
26,5
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РАССЛЕДОВАНИЕ / ДОЛГИ

В «Деньге» РБК заявили, что не работают ни 
с «Кавказом», ни с «Дагестаном». «Скорее всего, 
никакого коллекторского агентства «Кавказ» не 
существует, это просто эксплуатация нацио-
нальных предрассудков в отделе взыскания 
самой МФО», — предполагает основатель пра-
возащитной организации «Россия без долгов» 
Денис Калугин. В «СПАРК-Интерфаксе» есть 
два коллекторских агентства «Кавказ»: одно 
зарегистрировано в Ростове-на-Дону, второе — 
в Грозном. Указанные телефоны компаний не 
отвечают.

По данным «России без долгов», на угрозы 
заемщику и его родственникам жалуются 26% 
обратившихся за помощью к этой организа-
ции. 6% жалуются на «избыточное телефонное 
давление», 3% — на порчу имущества: разри-
совывание стен, дверей, залитый в замки клей, 
1% — на звонки коллектором при наличии 
решения суда о выплате долга (в этом случае 
с должником работают уже судебные приста-
вы). Большая часть жалоб — 64% — от людей, 
которые говорят, что в долг не брали, но под-
вергаются давлению со стороны коллекторов.

В пресс-службе МВД РБК рассказали, что 
больше всего жалоб связано с размещением 
в подъездах домов должников информации, 
порочащей их честь и достоинство, незакон-
ным проникновением в жилище и самоуправ-
ным изъятием имущества. Например, в Башки-
рии коллекторы изъяли у пенсионерки корову 
в счет погашения кредита ее сына, хотя она 
даже не была поручителем по договору, гово-
рится в комментарии Генпрокуратуры РБК. По 
этому факту было возбуждено уголовное дело, 
но часто в полиции по жалобам на коллекторов 
дела возбуждать не торопятся.

«У нас было два показательных и почти 
идентичных факта, — рассказывает Василий 
Зима, старший помощник прокурора Ульянов-
ской области. — В одном случае заемщиком 
был бывший муж потерпевшей, с которым она 
развелась и не проживала вместе. Во втором — 
сын, который тоже с матерью не проживал. 
Коллекторы пришли к женщинам и начали тре-
бовать баснословные суммы: с одной женщины 
19 тыс. руб., а с другой 17 тыс., хотя оба займа 
были на 3 тыс. руб. Они правомерно отказа-
лись выплачивать долг, после чего коллекторы 
подожгли обеим женщинам двери. По обоим 
фактам сотрудники МВД отказали в возбужде-
нии уголовных дел». После январской истории 
ульяновская прокуратура заставила МВД возбу-
дить дела по этим жалобам. 

Всего в Ульяновской области прокуратура 
отменила 180 постановлений об отказе в воз-
буждении уголовных дел, связанных с коллек-
торами, по действиям коллекторов возбуждено 
17 новых уголовных дел. Скорее всего, за-

явителям отказывают из-за того, что полиции 
сложно найти преступника, предполагает 
Зима: коллекторы не называют должникам 
свои данные, а угрожающие СМС, как правило, 
отправлены с номеров, зарегистрированных 
в других регионах на подставных лиц. «Чтобы 
не заниматься этой работой, сотрудники МВД 
предпочитают не заводить уголовных дел, 
и в таких обстоятельствах виновные уходят от 
ответственности», — говорит Зима.

По данным Генпрокуратуры, с 2013-го по 
первое полугодие 2015 года число жалоб на 
коллекторов и в небольшой степени на судеб-
ных приставов превысило 22 тыс., но 19,5 тыс. 
сообщений не «нашли своего подтвержде-
ния»: заявители не знали, что их долг может 
быть передан третьим лицам, и возмущались, 
что к ним приходят коллекторы. Уголовные 
дела были возбуждены только по 250 случа-
ям, к уголовной ответственности привлечены 
свыше 130 лиц. По данным МВД, большая часть 
преступлений проходит по статьям «Вымога-
тельство» и «Самоуправство». 

Даже обращение в прокуратуру не гаранти-
рует наказания коллекторов, нарушивших за-
кон. По заявлениям тех, кто получал угрозы от 
коллекторского агентства «Кавказ» и обратился 
в СРО МиР, никаких дел пока не заведено, 
утверждает Расим Исмаилов. Чтобы защитить-
ся от коллекторов, заемщики ищут противо-
вес — например, начинают оплачивать услуги 
«антиколлекторов». Такие услуги оказывает 
бывший коллектор Юнаков: теперь его Первый 
межрегиональный правовой центр защищает 
от взыскателей долгов семьи бывших поли-
цейских, их знакомых и родственников (чтобы 
стать их клиентом, нужна рекомендация от 
действу ющих или бывших сотрудников МВД).

«Мы помимо представления интересов кли-
ента в суде выезжаем к нему на дом и ведем 
переговоры с коллекторами», — говорит он.

НЕНУЖНЫЙ ЗАКОН   Законопроект Матвиенко 
и Нарышкина, скорее всего, будет принят, 
говорил собеседник РБК в Госдуме в феврале: 
«Нарышкин не рядовой депутат, он не ставит 
подпись под законопроектами, которые не 
будут приняты».

В проекте закона предлагается установить 
для коллекторских агентств минимальный 
размер чистых активов в 10 млн руб., внести 
все организации в реестр, который будет вести 
«уполномоченный правительством орган» 
(какой — пока не ясно), запретить коллекторам 
личные встречи с должником чаще одного раза 
в неделю, а звонки — чаще двух раз в неделю. 
Кроме этого предлагается запретить переда-
вать данные должника коллекторам без его 

  
ДОЛГИ, ПЕРЕДАН-
НЫЕ БАНКАМИ 
КОЛЛЕКТОРАМ 
ПО АГЕНТСКОЙ 
СХЕМЕ*

Объем долгов, 
млрд руб.  
 

2011
224

2012
263

2013
330

2014
409

2015
368

Источник: Первое 
кредитное бюро

* Учитываются только 
впервые переданные 
долги
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согласия и разрешить должникам отказаться от 
общения со взыскателями.

Работать коллекторами не смогут граждане, 
имеющие судимость за преступления в сфере 
экономики и государственной власти, и руко-
водители с испорченной деловой репутацией. 
Авторы закона предлагают запретить кол-
лекторам применять к должнику физическую 
силу, угрожать ему причинением вреда здоро-
вью или убийством, оказывать психологиче-
ское давление, оскорблять, унижать, вводить 
в заблуждение и т.д. За нарушения требований 
коллекторам грозит штраф до 500 тыс. руб.

«Два звонка в неделю — это серьезное 
ограничение для взыскания, — считает До-
кучаева. — К тому же в законе четко не опре-
делено понятие звонка. Если человек просто 
отказался разговаривать — это звонок или нет? 
Если звонком считать полноценные перегово-
ры, то такого звонка достаточно, если любой 
контакт — то нет. Вызывает опасение и воз-
можность должника отказаться от общения 
с кредитором и его представителем и отказать-
ся безальтернативно». В результате введения 
подобных ограничений «белым» коллекторам 
и кредиторам будет сложнее работать, что 
скажется и на финансовой ситуации многих 
банков, опасается Докучаева.

В последний год взыскивать задолженность 
и так стало в три-четыре раза сложнее, жалу-
ется Дмитрий Мохначев, гендиректор Столич-
ного коллекторского агентства. Из-за нового 
закона агентствам, работающим более или 
менее цивилизованно, будет сложнее окупить 
затраты, и взыскание еще больше уйдет в тень, 
предполагает Денис Калугин.

«Закон никуда не годится и в целом не 
нужен, — еще более категоричен финансовый 
омбудсмен Павел Медведев. — Ни в каком 
законе о коллекторах не нужно запрещать 
раскрашивать подъезды, заливать клей в замки 
и угрожать людям, потому что это уже запре-
щено Уголовным кодексом. Проблема сейчас 
в том, что полиция не выполняет свою работу. 
Давайте, может, лучше еще один закон о по-
лиции напишем?» Ситуация осложняется еще 
и тем, что часть работников коллекторских 
агентств — бывшие сотрудники правоохрани-
тельных органов, и при обращениях граждан 
в полицию возникает конфликт интересов, 
добавляет Калугин.

«Коллекторы вообще не нужны, — в свою 
очередь утверждает «общественный примири-
тель на финансовом рынке» Андрей Власс. — 
В законах нет даже такого понятия, как 
«внесудебное взыскание», которым занимают-
ся коллекторы. Есть взыскание «досудебное», 
когда кредитор должен направить должнику 
официальное письмо с копиями официаль-

ных документов и уведомить, что идет в суд. 
Есть судебное взыскание, служба приставов — 
в принципе этого достаточно, а коллекторы — 
это попытка вернуть долг «по понятиям».

Но по сути МФО невыгодно идти в суд 
с заявлением о взыскании долга, отмеча-
ет заместитель председателя московской 
коллегии адвокатов «Арбат» Игорь Зиневич: 
как правило, договор займа с МФО содержит 
в себе условие о выплате неустойки в случае 
просрочки возврата займа. При этом неустой-
ка может начисляться за каждый день про-
срочки, и ее итоговая сумма будет превышать 
сумму займа в десятки раз. «Действующее 
законодательство предусматривает право 
суда уменьшить такие несоразмерные суммы 
неустоек по отношению к сумме первоначаль-
ного займа, — говорит Зиневич. — Поэтому 
для МФО выгоднее передать или продать долг 
коллекторам — со всеми начисленными про-
центами и неустойками».

По словам Дмитракова из EOS, банки также 
могут приписать любые проценты, но суд 
обычно оставляет их в размере ставки рефи-
нансирования и значительно срезает пени 
и штрафы.

Пока участники рынка критикуют но-
вый законопроект, заемщики понимают его 
по-своему. «Нам некоторые должники говорят: 
я платить не буду, вас вообще скоро всех за-
претят», — рассказывает Теплицкий из «Актив-
БизнесКоллекшн» . 

ДОЛГИ, ВЫСТАВ-
ЛЕННЫЕ БАНКА-
МИ НА ПРОДАЖУ, 
С УЧЕТОМ 
НЕЗАКРЫТЫХ 
СДЕЛОК

Объем долгов, 
млрд руб. 

2011
47

2012
103

2013
200

2014
292

2015
493

Источник: Первое 
коллекторское бюро





81

ДЕТИ КЕНГУРУ
Удобные классические лоферы Aldo Brue сделаны с учетом 
последних достижений обувной промышленности
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ВЕЩЬ МЕСЯЦА

Впервые подобный тип обу-
ви без шнуровки появился 
в Норвегии в 1930-х годах. 
Правда, первые варианты 
больше напоминали мяг-
кие мокасины. Название 
«лоферы» происходит от 
англ. loafer — «бездельник», 
потому что такую обувь 
можно снимать и надевать, 
даже не нагибаясь.

В обязательный набор опе-
раций, придающих лоферам 
их достойный вид, входят 
вощение, обжиг, полировка 
янтарными роликами и об-
работка щеткой.

ЦЕНА: 
40 ТЫС. РУБ.

Лоферы произведены на 
собственной фабрике ком-
пании Aldo Brue в Монте- 
Сан-Пьетранджели, 
в Центральной Италии. Они 
сшиты из кожи кенгуру, 
плетенной вручную.

Классическая пара на кожа-
ной подошве входит в ли-
нейку Everyday (на каждый 
день). Как и большинство 
базовых моделей Aldo Brue, 
она впервые появилась 
в арсенале бренда 
в 1960–1970-х годах.

Эту модель делают по так 
называемой технологии 
Bologna, когда внутрь 
лоферов помещают мягкие 
стельки с «эффектом 
памяти»: они повторяют 
особенности формы ступ-
ней владельца.

МИР ВЕЩЕЙ
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МИР ВЕЩЕЙ
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НА СПОРТИВНОМ ПОЛЕ

JAGUAR 
XF

Цена от 2 810 000 руб.

Создание быстрых и при этом безопасных автомобилей — устойчивая тенденция 
последних лет. Это становится ясно, даже когда смотришь на новые модели из со-
вершенно разных классов: харизматичный автомобиль топ-менеджера и удобный, 
вместительный кроссовер для целой семьи

Мощность двигателя ..................... 180 л. с.
Разгон 0–100 км/ч ...............................8,1 с
Максимальная скорость, км/ч .............229

БОНУСЫ
n  Широкая линейка силовых агрегатов 

Jaguar этой серии включает в себя 
как 180-сильный дизельный, так 
и 380-сильный бензиновый V6 с нагне-
тателем и 8-ступенчатой автоматиче-
ской трансмиссией

n  Система адаптации к дорожному покры-
тию All Surface Progress Control позво-
ляет без труда преодолевать ледяные 
и снежные поверхности

n  Система Configurable Dynamics дает 
возможность самостоятельно менять 
массу настроек, в том числе подвески 
и рулевого управления
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Мощность двигателя ..................... 177 л. с.
Разгон 0–100 км/ч ............................... 9,1 с
Максимальная скорость, км/ч .............201

БОНУСЫ
■  Полностью обновленный дизайн 

 экстерьера и интерьера
■  Впервые в истории модели появилась 

спортивная версия Sportage GT-Line 
с двигателем 1,6 T-GDI. Также GT-Line 
будет доступна российским покупателям 
с дизельным двигателем

■  Объем багажного отсека увеличен 
до 491 л

■  Количество сверхвысокопрочных сталей 
в конструкции кузова выросло почти 
втрое по сравнению с предыдущим поко-
лением Sportage — до 51%

KIA SPORTAGE 
1,6 T-GDI

Цена не определена
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ПОЛЕТ МИНУТ
Сразу две крупные часовые марки обновили свои линейки, 
вдохновившись эпохой первых полетов и исторических 
авиаторских часов
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МИР ВЕЩЕЙ

IWC BIG PILOT’S HERITAGE WATCH 48
КОРПУС: титан
МЕХАНИЗМ: с ручным заводом
ФУНКЦИИ: часы, минуты, малая секунда, дата
ЛИМИТИРОВАННАЯ СЕРИЯ: 1 тыс. экземпляров
ЦЕНА: 1 027 000 руб.

IWC BIG PILOT’S HERITAGE WATCH 55
КОРПУС: титан
МЕХАНИЗМ: с ручным заводом
ФУНКЦИИ: часы, минуты, малая секунда
ЛИМИТИРОВАННАЯ СЕРИЯ: 100 экземпляров
ЦЕНА: 1 133 000 руб.

Компания IWC начала разрабатывать «полетные» часы более 
75 лет назад. В 1940 году были выпущены первые штурманские 
часы Pilot’s Watch в огромном стальном корпусе диаметром 
55 мм. Внушительный размер давал немало преимуществ: 
в корпус можно было заключить мощный механизм, который 
обеспечивал бы высокую точность хода, и дополнительный 
внутренний антимагнитный корпус из мягкого железа, а на 
большом циферблате было легче разместить крупные цифры для 
безошибочного считывания показаний. В оригинальной модели 
на черный циферблат была нанесена разметка с радиоактивным 
светящимся покрытием. Теперь облик первых «пилотов» деталь-
но воспроизведен в новых моделях серии Heritage. Они имеют 
диаметр 55 и 48 мм соответственно, но их корпус изготовлен из 
легкого титана, поэтому по сравнению со своим предком новые 
часы весят на 33 г меньше.

НИНА СПИРИДОНОВА 

IWC B P’ 
W 
������� 52 T. S. C., 
1940 
��
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Raymond Weil FReelanceR PiPeR

КОРПУС: сталь, титан
МЕХАНИЗМ: автоматический
ФУНКЦИИ: часы, минуты, секунды, хронограф, GMT, дата
ЦЕНА: 247 тыс. руб.

Что касается коллекции пилотских часов Freelancer Piper, то для 
ее создания часовая мануфактура Raymond Weil Geneve при-
влекла настоящего производителя самолетов — американскую 
компанию Piper Aircraft. В результате минутная и часовая стрелки 
напоминают лопасти винта, стрелка GMT с красным кончиком — 
указатель компаса, а окно малой секунды в позиции «9 часов» 
оформлено как указатель авиагоризонта. Калибр RW5020 по-
мещен в надежный водонепроницаемый корпус из стали и титана 
диаметром 45 мм.



86 РБК     АПРЕЛЬ 2016

ТРИ ТОВАРИЩА
Часовая компания Tag Heuer
обновляет линейку моделей
на все случаи жизни
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МИР ВЕЩЕЙ

ВТОРОЙ ПОШЕЛ

Спустя полгода после выхода флагманского хронографа 
Carrera Calibre Heuer 01 компания представляет автоматический 
хронограф TAG Heuer Carrera Heuer-02T. Новые часы 
с «парящим» турбийоном в титановом корпусе имеют сертифи-
кат хронометра COSC.

TAG HEUER CARRERA HEUER-02T
КОРПУС: титан
МЕХАНИЗМ: автоматический
ФУНКЦИИ: часы, минуты, секунды, турбийон, хронограф
 

СЧЕТЧИК ЖИЗНИ

Первые смарт-часы TAG Heuer созданы совместно с компа-
ниями Google и Intel. В основе дизайна — популярная модель 
Carrera 01. Накладные часовые метки, счетчики, окно даты,
минутная шкала — все это воспроизведено на трех виртуаль-
ных циферблатах. TAG Heuer Connected умеют принимать сооб-
щения, считать шаги и калории, принимать голосовые команды, 
исполнять музыку и указывать направление пути.

TAG HEUER CONNECTED

КОРПУС: титан
МЕХАНИЗМ: процессор с подзаряжаемым литиевым 
аккумулятором
ФУНКЦИИ: часы, минуты, секунды, сервисы Google
 

Новый хронограф Carrera Calibre Heuer 01, получивший 
назва  ние в честь основателя бренда Эдуарда Хоэра, считается 
флагманской моделью всей спортивной серии TAG Heuer Carrera. 
От предшественников ее отличает модульный корпус из 12 эле-
ментов. Новая технология позволяет по-другому комбинировать 
цвета и материалы, золото и сталь, керамику и титан — в буду-
щем модульные корпуса станут платформой для всех моделей 
Carrera. Сделанный полностью вручную хронограф будет стоить 
4900 швейцарских франков, при этом цена за классический хро-
нограф Swiss Made в разы превышает указанную цифру.
Сквозь прозрачную заднюю крышку виден механизм с красным 
колонным колесом, мостом хронографа и черным ротором 
автоподзавода, обеспечивающим 50-часовой запас хода. Лицом 
новой модели часов стал австралийский актер Крис Хемсворт.

НИНА СПИРИДОНОВА

TAG HEUER CARRERA CALIBRE HEUER 01
КОРПУС: сталь,  покрытие из карбида титана
МЕХАНИЗМ: автоматический
ФУНКЦИИ: часы, минуты, секунды, хронограф, дата
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ПОЛНЫЙ ХОД
Подборка новых мужских часов с оригинальным 
дизайном и высокотехнологичной начинкой

Montblanc 4810 Day-Date

Отличительной особенностью новой 
линейки 4810 является искусный гильош 
на циферблате, выполненный в виде фир-
менной звезды Montblanc. Часы умеют по-
казывать время, дату и день недели. Ма-
нуфактурный калибр Montblanc MB 24.18 
обеспечивает 42-часовой запас хода.

КОРПУС: сталь
МЕХАНИЗМ: автоматический
ФУНКЦИИ: часы, минуты, секунды, дата, 
день недели

Seiko aStron GPS Solar Dual-tiMe 
novak Djokovic liMiteD eDition

Часы посвящены теннисисту Новаку Джо-
ковичу. На задней крышке — его автограф. 
Калибр часов позволяет настроить по GPS 
часовой пояс и точное время, а на безель 
нанесено 28 часовых поясов.

КОРПУС: сталь, покрытие из розового 
золота
МЕХАНИЗМ: кварц
ФУНКЦИИ: часы, минуты, секунды, 
хронограф, вечный календарь

raDioMir 1940 3 DayS autoMatic acciaio — 42 MM

Дизайн часов Radiomir 1940 3 Days Automatic хранит память 
о винтажных часах 1940-х. На молочно-белом циферблате 
отчетливо видна вся информация: светящиеся арабские цифры 
разной величины, часовые метки и стрелки. Бежевый оттенок лю-
минофора на стрелках и часовых метках гармонирует с цветом 
ремешка из необработанной кожи. Мануфактурный автоматиче-
ский калибр P.4000 имеет толщину всего 3,95 мм. 

КОРПУС: сталь
МЕХАНИЗМ: автоматический
ФУНКЦИИ: часы, минуты, малая секунда

jaquet Droz GranDe SeconDe 
off-centereD onyx

Современная интерпретация модели 
Grande Seconde, созданной во второй 
половине XVIII века. Тогда Пьер Жаке-Дро 
поместил стрелки на два отдельных 
циферблата. Теперь эта «восьмерка» — 
счастливый символ часового дома.

КОРПУС: сталь
МЕХАНИЗМ: автоматический
ФУНКЦИИ: часы, минуты, секунды

НиНа СпиридоНова



Сыворотка MIDNIGHT SECRET, GUERLAIN 
ускоряет восстановительные процессы 
в коже, устраняет отеки, насыщает 
клетки кислородом, 5050 РУБ. Ф
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РАБОТА С ЧЕЛОВЕЧЕСКИМ 
ЛИЦОМ
Мир полон чудес, а жизнь непредсказуема. Это знание всегда 
дается непросто и прежде всего отражается на лице. Контакт 
с истиной приводит к мешкам под глазами, обезвоживанию 
кожи лица и прыщам. Хорошо, что есть еще средства, которые 
помогут вернуть лицу прежнее, незамутненное выражение

МИР ВЕЩЕЙ
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Тканевая маска BENEFIANCE,  SHISEIDO 
помогает успешно бороться 
с морщинами вокруг глаз, 4230 РУБ.

Мягкий концентрат ENERGIZER TOTAL, 
LANCÔME в любое время суток увлажняет 
и тонизирует кожу лица, 2450 РУБ.



Восстанавливающая крем-маска PRIME 
RENEWING PACK, VALMONT  за 15 минут 
освежает кожу, иссушенную тяжелым 
стрессом, 17 600 РУБ.

Расслабляющая клеточная маска для 
кожи вокруг глаз CELL SHOCK, SWISS LINE 
быстро убирает темные круги и мешки 
под глазами, 7920 РУБ.

Успокаивающий концентрат для лица 
THE CONCENTRATE, LA MER устраняет 
раздражения и покраснения, 21 800 РУБ.

Ночная мазь PÂTE GRISE, PAYOT — 
одно из лучших средств для борьбы 
с небольшими воспалениями, 1725 РУБ.

Крем для лица TOTAL RECHARGE, BIOTHERM 
с кофеином, марганцем, экстрактом 
женьшеня и витамином С эффективно 
борется с отечностью и стирает с лица 
следы усталости, 1216 РУБ.
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12 Т бронзы доставят 
из Италии в Москву для от-
делки фасадов клубного дома 
Chekhov возле сада «Эрмитаж». 
В доме 10 апартаментов 
площадью от 77 до 291 кв. м, 
восемь из них выходят окнами 
в сад, а верхний этаж зани-
мает пентхаус с просторной 
террасой. Окончание работ 
запланировано на четвертый 
квартал 2016 года.

38-М 
ФИЛЬМОМ знаменитого 
австралийского актера Сай-
мона Бейкера стал рекламный 
ролик парфюма Gentlemen 
Only, Givenchy. В апреле в мо-
сковских бутиках появится уже 
четвертая версия этого арома-
та — Parisian Break. Бирюзовый 
флакон с изображением 
острова Сен-Луи и берегов 
Сены вышел лимитированным 
тиражом.

 лет назад появился Eau 
Sauvage — первый мужской 
аромат от Christian Dior. 
А в прошлом году вышел 
обновленный парфюм Sauvage 
c новым, свежим и брутальным 
звучанием. В то же время на 
полках появилась и одноимен-
ная банная линия — теперь 
в новом аромате можно 
купаться в буквальном смысле 
слова.

204 540 РУБ.
стоит замшевый рюкзак Giorgio Armani из новой коллекции, кото-
рый недавно демонстрировали на показе дизайнера в Милане. 
Дорогостоящий предмет уже можно найти в московских бутиках, 
а вдобавок присмотреть себе соответствующую обувь: от санда-
лий из плетеной кожи до бархатных лоферов.

КРАСОТА В ЦИФРАХ

6,6 МЛН 
сим-карт — такого объема, 
по оценкам МТС, достиг 
российский рынок М2М-услуг. 
M2M (от англ. Machine-to-
Machine) — общее название 
технологий, которые позво-
ляют различным устройствам 
обмениваться информацией 
друг с другом или передавать 
ее в одностороннем порядке.
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2-й СЕЗОН
итальянская марка Pal Zileri создает коллекцию, воплощающую 
новый концепт подхода к традиционному портновскому делу, 
который объединяет классические формы с почти спортивным 
комфортом. Главным вдохновением для графических принтов на 
рубашках и поло в весенне-летнем сезоне послужили произведе-
ния современного искусства, в частности художников-кинетистов. 
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ТЕМАТИЧЕСКИЕ ПРИЛОЖЕНИЯ

ТОЧКИ РОСТА 
НА РЫНКЕ 
НЕДВИЖИМОСТИ
многофункциональные 
комплексы

ТОЧКИ РОСТА 
НА РЫНКЕ 
НЕДВИЖИМОСТИ
многофункциональные 
комплексы

CТРАХОВАНИЕ 
рынок автогражданской 
ответственности

Шторм на пороге  
перемен

100
1-Е МЕСТО ЗАНИМАЕТ

Швейцария 
в рейтинге 
факторов 
выбора места 
для ведения 
бизнеса

ТЫС. ФРАНКОВ  
НЕОБХОДИМО ИМЕТЬ 
ДЛЯ ОТКРЫТИЯ КОМПАНИИ 
В ШВЕЙЦАРИИ

274
ИНОСТРАННЫЕ
ФИРМЫ БЫЛИ 
ЗАРЕГИСТРИРОВАНЫ
В 2014 ГОДУ В СТРАНЕ

«Для Швейцарии наиболее 
ценный капитал – квалифи-
цированные кадры и постоян-
ная работа в области инно-
ваций»
Юрий Мейле, директор Location 
Promotion Switzerland

3МЛН

КЛИЕНТОВ ПОТЕРЯЛ  
РЫНОК ОСАГО
ПОСЛЕ РОСТА ТАРИФОВ

КАСКО «СДЕЛАЙ САМ»:
НОВЫЕ ЭКОНОМИЧНЫЕ 
ПРОГРАММЫ УЧИТЫВАЮТ 
РЕАЛЬНЫЕ ПОТРЕБНОСТИ 
И ВОЗМОЖНОСТИ 
КЛИЕНТОВ

ЛИБЕРАЛИЗАЦИЯ СТАВОК 
ОСАГО ЗАЙМЕТ НЕ 
МЕНЬШЕ ТРЕХ ЛЕТ

УСТОЙЧИВОЕ 
СТРОИТЕЛЬСТВО 
рынок инновационных 
материалов

Устаревшие ГОСТы тормозят 
внедрение полимеров

БАНКОВСКОЕ ДЕЛО 
развитие на базе 
почтовой сети

Мировой опыт 
создания почтовых 
банков

МАРХИ

3500

ПЕРЕФОРМАТИРУЮТ 
В АКТИВНОЕ 
ОБЩЕСТВЕННОЕ 
ПРОСТРАНСТВО 
С ПОМОЩЬЮ 
ПОЛИМЕРОВ

ОТДЕЛЕНИЙ СВЯЗИ 
ПОЛУЧАТ ОКНА ПОЧТА 
БАНКА ДО КОНЦА 
ТЕКУЩЕГО ГОДА

СЭНДВИЧ-ПАКЕТЫ ИЗ 
ПЕНОПОЛИУРЕТАНА
ЗАЩИЩАЮТ 
ИССЛЕДОВАТЕЛЕЙ 
АНТАРКТИКИ ОТ МОРОЗОВ 
НИЖЕ -80°С

КОМПОЗИТНАЯ АРМАТУРА
РАСКРЫВАЕТ СВОИ 
АНТИКОРРОЗИЙНЫЕ 
ДОСТОИНСТВА

«СБЕРЕГАТЕЛЬНЫЙ СЧЕТ 
ОТКРЫВАЕТСЯ ПРИ 
ПЕРВОМ ПОСЕЩЕНИИ 
БАНКА. А ВСЕ 
ПОСЛЕДУЮЩИЕ СДЕЛКИ 
МОЖНО ОСУЩЕСТВЛЯТЬ 
ЧЕРЕЗ ИНТЕРНЕТ» 

ДМИТРИЙ РУДЕНКО, 
ПРЕДСЕДАТЕЛЬ 
ПРАВЛЕНИЯ ПОЧТА БАНКА
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РЫНОЧНЫЙ РАСКЛАД

БАНКОВСКОЕ ДЕЛО
РАЗВИТИЕ НА БАЗЕ ПОЧТОВОЙ СЕТИ

В ноябре 2015 года в результате IPO 
японская почтовая корпорация, в 
состав которой входит Japan Post Bank, 
привлекла $11,9 млрд. Часть полученных 
средств может пойти на восстановление 
экономики Японии после цунами. К идее 
создания и развития почтовых банков 
в кризисные времена возвращаются 
многие государства, в числе которых 
и Россия.

Старт в Викторианскую эпоху

Первый почтовый сберегательный банк поя-
вился в 1861 году в Великобритании — это была 
первая попытка королевской почты предоста-
вить населению финансовые услуги. The Post 
Office Savings Bank уже через два года распола-
гался в 2,5 тыс. почтовых отделений, которые 
предлагали гражданам сберегательные услуги, 
а позже начали продавать государственные 
акции и облигации, страховки, аннуитеты и 
сберегательные сертификаты. Банк полно-
стью принадлежал почтовому ведомству, но 
выделялся как отдельная компания.
В XX веке почтовые банки заработали прак-
тически во всех странах Европы и ряде 
стран Азии. Они различаются по формам 
собственности и спектру предоставляемых 
услуг, принципам взаимодействия с почтой, но 
имеют общую черту — используют для досту-
па к клиентам разветвленную сеть почтовых 
отделений. «Важна максимальная доступность 

отделений. Успешные почтовые банки Бразилии, Италии и Японии 
предоставляют свои услуги в большинстве отделений почтовых 
компаний, обеспечивая доступ к банкингу во всех регионах страны. 
Напротив, почтовый банк Португалии присутствовал в малом числе 
отделений и не достиг успеха», —  приводит пример Макс Хаузер, пар-
тнер и управляющий директор The Boston Consulting Group (BCG).
Отличительными чертами почтовых банков являются также до-
ступность услуг по сравнению с традиционными коммерческими 
банками и патронаж со стороны государства. 
Именно государство сыграло определяющую роль в становлении 
почтовых банков. Что объяснимо: развивая почтовые финансовые 
услуги, власти получали доступ к дешевым деньгам — сбережения 
населения в почтовых банках, как правило, инвестируются в госбу-
маги — и использовали их для решения социальных и экономических 
проблем. Один из последних примеров: часть поступлений от удач-
ного размещения акций Почтовой корпорации Японии, в структуре 
которой есть почтовый банк, власти страны планировали напра-
вить на устранение последствий цунами.
Государство может и регулировать работу почтовых банков. «В Япо-
нии и Франции государство может ограничивать деятельность по-
чтовых банков по размеру вкладов либо перечню операций, — расска-
зывает Елена Мохначева, операционный директор Лето Банка, на 
базе которого в России создается Почта Банк (подробнее на с. 97).  — 
Например, почтовый банк Японии не может принимать вклады на 
сумму свыше ¥10 млн».
Почтобанки помогают содержать и саму почту. «Мы изучали опыт 
работы почтовых банков во Франции, Японии и Германии. Везде 
одним из существенных факторов является выплата определенного 
платежа за возможность ведения бизнеса на территориях почтовых 
отделений», — говорит Елена Мохначева. «Эти средства идут на 
развитие почты, ведь она выполняет государственные функции — 
выплату пособий, пенсий, социальных платежей, оказание почтовых 
услуг по регулируемым тарифам», — дополняет председатель правле-
ния Почта Банка Дмитрий Руденко.
С развитием банковских услуг на почте гражданам прививались фи-
нансовая грамотность и традиции. Так, в почтовом банке Японии, 
образованном еще в 1875 году, сегодня практически каждый житель 
страны имеет свой счет. Это не обязательное требование, а тради-
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ция, сложившаяся на протяжении полутора веков работы банка. 
Японцы основным подарком считают деньги, и как только рождает-
ся ребенок, на его имя открывается счет.

Независимая зависимость 

По большому счету сегодня можно выделить два типа почтовых 
банков: независимый и зависимый. В первом случае банк возникает 
внутри почтовой группы как самостоятельная единица путем вы-
деления бизнеса (почтой накоплен достаточный опыт финансовых 
операций с населением) либо через покупку коммерческого банка и 
подстраивание его под свои нужны. Тем не менее банк разрабатыва-
ет собственную стратегию и проводит независимую коммерческую 
политику. Модель зависимого почтового банка предусматривает 
создание почтой и коммерческим банком дочерней структуры, рас-
пределение ее капитала между партнерами и заключение эксклю-
зивного соглашения о сотрудничестве. Как правило, почта является 
пассивным партнером, а стратегию и распределение маржи и 
комиссионных осуществляет банк.
По независимой модели образован, например, французский по-
чтовый банк Banque Postale, стопроцентная «дочка» почты. Банк 
опирается на человеческие и материальные ресурсы почтовой сети 
и насчитывает сегодня 17 тыс. отделений. Он нацелен на обслужи-
вание широких слоев населения, предоставляя набор простых и 
выгодных банковских продуктов. По данным на 2014 год, в Banque 
Postale было открыто 11 млн почтовых текущих счетов, это пятый 
по величине банк Франции с 26 млн клиентов и третьей по разме-
рам сети банкоматов.
Почтовый банк Японии, являясь на 100% дочерним банком, сегодня 
входит в большую корпорацию вместе с почтой и страховой компа-
нией. Сейчас идет постепенное акционирование этой корпорации. 
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$1,5 трлн 
средств частных вкладчиков размещены  
на сберегательных счетах Japan Post Bank 

В ноябре прошлого года с успехом прошло IPO 
Japan Post Holdings и ее «дочек» — Japan Post 
Bank и Japan Post Insurance; рынку были пред-
ложены по 11% акций каждой структуры, а кор-
порация в целом привлекла $11,9 млрд. На сбе-
регательных счетах Japan Post Bank, по данным 
на ноябрь 2015 года, были размещены депозиты 
частных вкладчиков на сумму $1,5 трлн — деся-
тая часть от общей суммы вкладов населения в 
японских банках.
Иногда самостоятельность почтовых банков 
приводит к тому, что они полностью выходят из 
кооперации с почтой, становясь самостоятель-
ным игроком розничного банковского рынка. 
Так произошло с почтовым банком Великобри-
тании. В 1969 году The Post Office Savings Bank 
был передан казне и переименован в Нацио-
нальный сберегательный банк. Годом ранее 
почтовое ведомство страны создало Girobank 
для выплаты населению пособий по безработи-
це. На базе почтовых отделений банк произво-
дил операции по текущим счетам частных лиц, 
осуществлял платежи организаций. В дальней-
шем банк был приватизирован и участвовал в 
нескольких сделках по поглощению, а сегодня 
является частью международной финансовой 
группы Santander (изначально испанской).
Практически в полном свободном плавании 
находится сейчас и немецкий почтовый банк. 
Deutsche Postbank был сформирован из сбере-
гательного подразделения Deutsche Bundespost 
в 1990 году, став в 1999 году ее дочерней компа-
нией. Акции банка были частично проданы на 
Франкфуртской фондовой бирже в 2004 году, 
при этом за Deutsche Post было закреплено 50% 
плюс одна акция до сентября 2008 года. В те-
чение этого периода 30% банка было продано 
Deutsche Bank за €2,8 млрд. Сделка завершена  
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в декабре 2010 года. Планируется приватизиро-
вать и оставшуюся часть. Почтовый банк Гер-
мании продолжает базироваться в отделениях 
почты, но при этом задействует только собствен-
ный персонал.
По модели зависимого банка пошли, например, 
в Бельгии и Испании. По этой модели создан  
и российский Почта Банк: его акции поделены 
между дочерней компанией «Почты России»  
и ВТБ. 

ПОЧТА ЯПОНИИ 
ВСТРЕЧАЕТ 
ЦВЕТАМИ

Почта Японии предоставляет в своих отде-
лениях не только банковские, но и услуги 
страхования жизни. По данным 2014 года, в 
24,5 тыс. почтовых отделений работали 400 
тыс. служащих. Подавляющее большинство 
отделений в Японии — частные, так называ-
емые токутеи. Они переходят по наследству 
от отца к сыну с тех пор, как в конце XIX века 
в стране была организована почтовая служ-
ба.  Почта частично сдает свои отделения в 
аренду, поэтому здесь можно купить цветы и 
напитки в торговых автоматах. Такой подход 
увеличивает проходную способность по-
мещений и приносит почтовым отделениям 
дополнительный доход.

ФРАНЦУЗСКИЙ BANQUE 
POSTALE, ИЗНАЧАЛЬНО 
ОРИЕНТИРОВАННЫЙ 
НА ДЕПОЗИТНЫЕ 
ОПЕРАЦИИ, ТЕПЕРЬ 
ВЫДАЕТ ИПОТЕЧНЫЕ 
КРЕДИТЫ, А ТАКЖЕ 
ОКАЗЫВАЕТ СТРАХОВЫЕ 
И КОНСУЛЬТАЦИОННЫЕ 
УСЛУГИ

Ф
О

ТО
:  

R
EU

TE
R

S

Впрочем, чистая модель используется нечасто, добавления вносит 
жизнь. Так, испанский почтовый банк BanCorreos, принадлежащий 
государственной корпорации Correos, сотрудничает с 1999 года с 
Deutsche Bank, который действует на территории Испании уже 120 
лет. Немецкий банк и Почта Испании по специальному соглашению 
распределяют финансовые продукты и услуги в офисах почтовой 
сети через BanCorreos. Deutsche Bank через BanCorreos продает 
все, от самых простых до самых сложных продуктов, в том числе 
специфические, с учетом профиля клиента. К минусам такой схемы 
сотрудничества с почтой можно отнести зависимость от одного 
крупного иностранного инвестора. В 2015 году в прессе появилась 
информация, что немецкий банк собирается уходить из испанского 
бизнеса.
«Банк может продавать продукты других банков на агентской осно-
ве, но, как правило, оказывает услуги самостоятельно. Многие по-
чтовые банки являются ключевым или даже основным источником 
дохода почтовой компании — в то время как темпы роста основного 
бизнеса замедляются, банковские услуги развиваются и получают 
все большее значение в бизнесе, — заключает Макс Хаузер. — Так, в 
случае итальянского BancoPosta и японского Japan Post Bank их доля 
в общей выручке компании доходит практически до 90%».
И наконец, почта может и не создавать свой банк, не выделять 
банковские услуги в отдельный бизнес, а развивать своими силами 
внутри компании или  работать сразу с несколькими розничными 
структурами, предлагая на своей территории их продукты, вы-
ступая их агентом и зарабатывая на комиссионных услугах. Такая 
модель распространена в большинстве стран Центральной и Вос-
точной Европы, по ней работает Почта Австралии.
По уникальной агентской схеме действует и английский оператор 
Post Office Ltd — современная попытка Royal Mail и партнеров (про-
ект стартовал в 2013 году, в 2015-м  запущен на постоянной основе) 
распространять финансовые услуги через почтовые отделения. Под 
одним зонтичным брендом The Post Office Money продается мно-
жество финансовых продуктов (кредитные карты, текущие счета, 
страховые продукты, ипотечные и другие розничные кредиты), а 
также интернет и телефонные услуги. Финансовые продукты The 
Post Office Money продвигаются совместно с Post Office Ltd и Bank of 
Ireland (UK), действующими на агентской основе и как кредитные 
брокеры. Post Office — агент и для National Savings and Investments 
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(NS&I), Национального сберегательного банка, бывшего The Post 
Office Savings Bank — родоначальника почтовых банков.

Продукты в ассортименте

Успешность почтового банка зависит от многих факторов: его 
мобильности, следования современным тенденциям на рынке бан-
ковских услуг, линейки продуктов и их стоимости. 
Изначально почтовые банки создавались как сберегательные. 
Однако время, конкуренция и технологии заставляют их расши-
рять ассортимент услуг и развивать современные платформы для 
доступа к ним.
Так, по словам Дмитрия Руденко, доходность капитала японского 
почтового банка измеряется сотыми долями процента. В основном 
он собирает депозиты на текущие счета, затем эти деньги разме-
щаются в госбумаги. Сегодня банк принимает шаги по изменению 
своей стратегии, развитию высокомаржинальных продуктов и 
электронного бизнеса, кредитных продуктов, включая кредитные 
карты. Скорее всего, Japan Post Bank будет вынужден взаимодей-
ствовать с Центральным банком страны, чтобы снять ограничения 
для развития премиальных продуктов и выдержать конкуренцию, 
считает Елена Мохначева.
Японскую модель российский Почта Банк отчасти взял за основу. 
«У японцев системный подход: они очень здорово решили пробле-
му интеграции почты, банка, страховых услуг и при этом четко 
обозначили все услуги для клиентов — разделили эти три бизнеса по 
цветам. У нас примерно та же концепция. В части обработки налич-
ности у них очень интересный опыт, — говорит Дмитрий Руденко. — 
Если честно, мы структуру почтового банка придумали, исходя 
из жизненного и профессионального опыта. А потом поехали в 
Японию и убедились, что наш формат аналогичен японскому».
Французский Banque Postale изначально был также ориентирован 
на депозитные операции — он продает сберегательные продукты, 
включая сбережения для будущих пенсионеров, оказывает страхо-
вые и консультационные услуги. Затем банк начал выдавать ипотеч-
ные кредиты, займы без предварительных сбережений, «деньги на 
каждый день» (argent au quotidien) — различные кредиты на основе 
текущего счета.
«Успеху почтовых банков Бразилии и Израиля сопутствовали 
простые продукты — портфель продуктов был предельно сфокуси-
рован. Вместе с тем следует тщательно отнестись к выбору самих 
продуктов — так, ограниченность предложений по кредитным 
картам в случае банка Португалии была одной из причин его неуда-
чи», —  говорит Александр Макогон, младший консультант BCG.
Отличительной особенностью практически всех европейских 
почтовых банков является высокая техническая оснащенность, 
использование дистанционных каналов обслуживания. Так, швей-
царская почта — PostFinance лидирует в стране по электронному 
банкингу. Еще в 2003 году PostFinance начала выдавать ипотечные 
кредиты и ссуды кантонам и муниципалитетам. Yellowbill — услуга 
почты Швейцарии по электронной оплате счетов. Изначально она 
предназначалась для частных лиц, но позднее компаниям также 
была предоставлена возможность оплачивать инвойсы с помощью 
этой системы.
Успешный опыт банков Японии, Швейцарии и Италии был в том 
числе обеспечен недорогими услугами, возможными благодаря 
удешевлению продаж за счет автоматизированных процессов и 
лучших IT-платформ, говорит Александр Макогон.
И все же главным преимуществом почтовых банков для завоевания 

ПОЧТОВЫЕ 
АГЕНТЫ

Почта Италии исторически выполняла функ-
ции сберегательного института, а сегодня 
предлагает продукты в области логистики, 
действует как агент по продаже финансовых 
продуктов банков. Через финансовый сервис 
BancoPosta предоставляются услуги по от-
крытию и ведению текущих счетов клиентов, 
обслуживанию банковских карт (дебетовых и 
кредитных); денежные переводы без открытия 
счета, предоставление потребительских и 
ипотечных кредитов.

Почта Словении предлагает быстрое и 
простое управление личными финансами, сче-
тами и документами, а также хранение и архи-
вацию последних в режиме онлайн. В системе 
финансового обслуживания, доступной через 
сайт Почты Словении, участвует большинство 
банков страны. Здесь можно также оплатить 
счета за коммунальные услуги. С Почтой 
Словении сотрудничает несколько страховых 
компаний, они предлагают через почтовые от-
деления услуги по страхованию автомобилей, 
недвижимости и медицинские страховки.

Почта Австралии также действует как агент 
и представлена на рынках писем, посылок и 
розничной торговли. Среди нетрадиционных 
услуг — оплата счетов. Партнерами почты 
являются финансовые учреждения, страховые 
компании, правительственные институты, 
коммунальные предприятия. Еще одна нестан-
дартная для почты область деятельности — 
сотрудничество с департаментом иностран-
ных дел и торговли страны (DFAT). 
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1861 год 
Начал работать первый почтовый  
сберегательный банк. Произошло это  
в Великобритании 

и удержания клиентов выступает их многочис-
ленная филиальная сеть. «Нельзя забывать про 
тенденцию развития дистанционных каналов 
продаж — мультиканальность по-прежнему 
будет являться конкурентным преимуществом, 
особенно в части обработки транзакций. 
Однако, как показывает анализ The Boston 
Consulting Group, роль отделений и в будущем 
будет критична для банкинга — даже в 2020 году 
до 70% услуг будут предоставляться именно 
там», —  считает Макс Хаузер.  

Рыночные перспективы

В последние два десятилетия под влиянием 
международной экономической интеграции 
произошла либерализация почтовых систем, 
ликвидирована государственная монополия, 
то есть созданы необходимые предпосылки 
для конкуренции на этом рынке, которая 

усиливается с развитием интернета и электронных платежных 
систем.
Власти стремятся к приватизации национальных почтовых служб, 
чтобы сократить госрасходы на почтовые ведомства и получить 
прибыль от почтовых услуг с одновременным сохранением доступа 
граждан к почтовой связи. 
Почтовые банки между тем успешно ведут свою деятельность в 
большинстве развитых стран мира, играя роль ключевых участни-
ков рынка банковских услуг, напоминает Александр Макогон. По-
хожая ситуация наблюдается и в развивающихся странах — среди 
стран BRICS только у России до последнего времени не было свое-
го почтового банка. Немаловажен и тот факт, обращает внимание 
Макогон, что тенденция открытия новых банков продолжается: 
так, в 2015 году получил лицензию почтовый банк Индии Post Bank 
of India.
Дмитрий Руденко также считает, что модель почтовых банков, 
предполагающая доступ к населению через почтовые отделения, 
будет востребована рынком: «Самый крупный депозитный банк 
мира — Японский почтовый банк существует уже 140 лет и закры-
ваться не планирует. Очень агрессивно развивается Китайский 
почтовый банк, созданный в 2007 году с 40 тыс. отделений. Там 
налицо колоссальный рост».
Создание в России почтового банка эксперты считают своевремен-
ным. По данным Всемирного банка, уровень проникновения услуг 
банков в РФ низок даже по сравнению с другими развивающимися 
экономиками — 48 против 56% в Бразилии и 64% в Китае, говорит 
Макс Хаузер. Кроме того, ожидаемый рост спроса на финансовые 
услуги в будущем будет только увеличивать привлекательность 
конкурентоспособных банковских решений.
Согласно опросу, проведенному The Boston Consulting Group среди 
россиян, ключевыми причинами выбора банка для обслуживания 
являются конкурентоспособное предложение, доверие к бренду и 
удобное расположение отделений, которые имеют важное значе-
ние для 36, 35 и 30% респондентов соответственно. Эти же три 
элемента могут стать потенциальными сильными сторонами банка 
на базе «Почты России». Наличие уже действующей обширной 
инфраструктуры отделений «Почты России» существенно снижает 
начальные инвестиции проекта. Затраты на техническую инфра-
структуру банкинга снижаются за счет компетенций и технологий 
Лето Банка. Эти факторы позволяют почтовому банку существен-
но выигрывать по затратам по сравнению с другими игроками, а 
следовательно, предоставлять конкурентоспособное предложение 
клиентам.
В свою очередь, рейтинг доверия РОМИР показывает, что сегодня 
«Почта России» — бренд, которой пользуется наибольшим довери-
ем среди россиян по сравнению со всеми остальными крупными 
российскими компаниями (индекс доверия на уровне 83%), указы-
вает Макс Хаузер. 
«Создание Почта Банка — знаковое событие для нашей страны в 
целом. Это возможность повысить доступность финансовых услуг 
для жителей всей страны, привлечь в экономику денежные сред-
ства, которые находятся у населения в наличном обороте, а также 
усилить конкуренцию на рынке финансовых услуг», — считает 
генеральный директор «Почты России» Дмитрий Страшнов.

Использованы материалы к.э.н. Л.А. Зубченко, 

ИНИОН РАН, к.э.н. Г.Ю. Мещерякова, www.finanal.ru
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РЕШЕНИЕ

ТЕКСТ [ Наталья Усатова, Ирина Лаврова ]

БАНК  
С БИОГРАФИЕЙ
Создать почтовый банк в России пыта-
лись с 1990-х годов. Но только в 2015-м 
попытка была реализована: правитель-
ство приняло решение о создании Почта 
Банка совместно «Почтой России» и 
группой ВТБ.

открыто порядка 2500 отделений, а Элексбанк и «Петровский» были 
вытеснены с почты. Развитию помешал кризис 1998 года: проект 
заморозили. Консорциуму «СБС-Агро», «Менатепа» и Мост-банка, 
который был готов в него инвестировать, не удалось договориться 
об условиях партнерства.
Спустя почти десять лет, в 2007 году. С предложением учредить 
почтовый банк на базе того же Связь-банка выступил Андрей Казь-
мин, возглавлявший в то время «Почту России». И снова помешал 
кризис: Связь-банк отдали на санацию ВЭБу, обещанных денег 
правительство не выделило.
Еще через два года ВЭБ предложил частным инвесторам поуча-
ствовать в создании почтового банка на базе Связь-банка. Финан-
совое участие государства в проекте не предполагалось. В качестве 
потенциальных инвесторов называли «Русский стандарт», ХКФ 
Банк, ЮниКредит Банк, Номос-банк, а также ТКС Банк. Но без 
поддержки государства такой проект оказался для коммерческих 
банков неинтересным. Ситуация осложнялась еще и тем, что «По-
чта России» — ФГУП, то есть не имеет права напрямую выступать 
акционером почтового банка. В итоге в сделке с ВТБ она сделала это 
через дочернюю компанию. Преобразования ФГУП в ОАО, которое 
было запланировано еще в 2004 году, так и не произошло.
Последняя попытка «Почты России» найти себе банк произошла в 
2014 году. Тогда она вела переговоры о покупке «Экспо Капитал» 
Игоря Кима и параллельно — с другими банками. Переговоры были 
успешно завершены, но сделка не была окончательно согласова-
на. Изучив все возможные варианты, «Почта России» предложила 
группе ВТБ создать почтовый банк как совместный проект на базе 
дочернего банка ВТБ24 — Лето Банка. В такой конфигурации проект 
получил одобрение правительства. Ускорение процессу придало то, 
что на фоне зачистки банковской системы со стороны ЦБ крупные 
банки начали оптимизировать сеть, сокращая свое присутствие в 
отдаленных регионах. Все сильнее стал ощущаться дефицит пред-
ложения доступных банковских услуг малообеспеченному населе-
нию, а пустующие ниши заполнялись микрофинансовыми органи-
зациями, которые выдавали кредиты под 400% годовых и выше.
В январе 2016-го ФАС и ЦБ разрешили дочерней компании «Почты 
России» (ООО «Почтовые финансы») купить 50% минус одна акция 
Лето Банка за 5,5 млрд руб. Совместные инвестиции ВТБ и «Почты 
России» в капитал Почта Банка составят 16 млрд руб. В 2016 году 
запланировано открытие 6500 окон в 3500 отделениях почты. К 2023 
году клиентами нового банка должны стать 15–20 млн человек, ак-
тивы — достичь 600 млрд руб., прибыль — 20 млрд руб. в год, CIR — 
32–35%, объем кредитного портфеля должен превысить 300 млрд 
руб., депозитного — дойти до 550 млрд руб. 
По прогнозам акционеров, «Почта России» до 2023 года может за-
работать на проекте 60 млрд руб.: 47 млрд руб. инфраструктурного 
платежа и 13 млрд руб. дивидендов.

ПОПЫТКИ  
СОЗДАНИЯ  
ПОЧТОВОГО  
БАНКА В РОССИИ

Источники: «Коммерсантъ», ТАСС, РБК
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42 тыс. отделений «Почты России», постоянный 
поток клиентов, служба инкассации и осталь-
ная инфраструктура уже давно привлекли 
внимание банкиров. Еще в самом начале 1990-х 
годов, когда банковская система России только 
формировалась, воспользоваться преимуще-
ствами почты решили московский Элексбанк 
и петербургский банк «Петровский». Первый 
договорился с Московским почтамтом, второй 
открывал отделения в Санкт-Петербурге. Оба 
проекта пользовались определенным успе-
хом, однако в 1995 году Министерство связи 
и информатизации («Почта России» была его 
департаментом, федеральным государствен-
ным унитарным предприятием (ФГУП) она 
стала в 2002 году) решило, что будет самосто-
ятельно развивать банковские услуги на базе 
принадлежащего почте Связь-банка, чтобы 
составить конкуренцию самому Сбербанку. 
В итоге, как писала газета «Коммерсантъ», было 
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БАНКОВСКОЕ ЛЕГО 
НА ПОЧТЕ

ПЯТЬ ПРИНЦИПОВ РАБОТЫ  
РОССИЙСКОГО ПОЧТОВОГО БАНКА

Российский Почта Банк не будет двой-
ником ни одного из существующих 
в мире: новая команда обещает, что 
учтет полезный опыт старейшего на 
сегодняшний день японского почтового 
банка, а также постарается избежать 
ошибок, совершенных на других рын-
ках. Председатель правления Почта 
Банка Дмитрий Руденко сформулировал 
пять принципов работы новой кредит-
ной организации.

Финансы — это просто

Почта Банк будет предлагать клиентам 
простые продукты, которые легко объяснить 
и понять. Они будут так же элементарны и 
доступны, как покупка сим-карты, когда 
нужно просто выбрать одно из нескольких 
предложений, заполнить короткий документ 
и оплатить приобретение на кассе.
Линейка продуктов в почтовых отделениях 
предполагается минималистичная, понятная 
в том числе сотруднику почты, который тоже 
их будет продавать. «Делать из сотрудника 
почты высококлассного банкира, особенно в 
регионах, — это самообман. У него и так 500 
других почтовых продуктов в голове, кото-
рые он должен уметь продавать, и далеко не 
простых», — объясняет Дмитрий Руденко.
Базовый продукт — сберегательный счет, он 
же является цифровой подписью клиента. 
«Сберегательный счет открывается при 
первом посещении банка. Как только вы это 
сделали, дальше все остальные сделки може-
те осуществлять с нами через интернет», — 
говорит Дмитрий Руденко. В интернет-банке 
и мобильном банке линейка депозитов будет 
шире. 

По линии кредитов Почта Банк унаследует лаконичную линей-
ку Лето Банка, который активно работал на рынке кредитных 
продуктов. Флагманский продукт — кредит наличными — 
будет немного изменен: если Лето Банк предлагал одну ставку 
для всех, то Почта Банк разделит потоки клиентов и каждой 
категории предложит свои условия. Главный принцип — своей 
положительной кредитной историей заемщик может улучшить 
себе условия по кредиту: если в течение всего срока займа он 
своевременно вносит платежи, то по окончании ему может быть 
возвращено до половины одолженной банком суммы. Пред-
полагается, что средний размер кредита наличными в банке 
составит 110 тыс. руб., средний лимит по кредитной карте — 
15–18 тыс. руб.

Пенсионер — хороший клиент

Сегодня около 40% рынка выплат пенсий в стране приходится 
на «Почту России». 
В Почта Банке появится специальный продукт для пенсионе-
ров. Клиенты, получающие в нем пенсию, будут иметь приви-
легии: специальные ставки по кредитам, премии к депозитам. 
Целевая аудитория Почта Банка — именно «новые» пенсионеры, 
которые недавно вышли или только-только выходят на пенсию. 
В перспективе восьми—десяти лет доля пенсионеров в клиент-
ской базе Почта Банка должна составить 30%.  

ОТ ПЕРВОГО ЛИЦА

ПОЧТА БАНК НЕ БУДЕТ ВЫДАВАТЬ 
КРЕДИТЫ В ВАЛЮТЕ.  ВАЛЮТНЫЕ 
ПРОДУКТЫ — ЭТО ПРЕРОГАТИВА 
БАНКОВ ПРЕМИАЛЬНОГО СЕГМЕНТА, 
В КОТОРЫЙ ПОЧТА БАНК ИДТИ НЕ 
ПЛАНИРУЕТ
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Почта Банк — рублевый банк

Почта Банк не будет выдавать кредиты в валюте. С развитием 
технологий, возможно, появятся валютные депозиты в интер-
нет-банке. Валютные продукты — это прерогатива банков пре-
миального сегмента, в который Почта Банк идти не планирует.

Посылка в банке

В середине 2016 года в Почта Банке появится специализирован-
ный продукт для интернет-покупателя, в котором будут совме-
щены почтовые и банковские сервисы: специальная программа 
ко всем картам (и кредитным, и дебетовым). Что в ней будет — 
ускоренная или бесплатная доставка, гарантированный воз-
врат денег за неподошедшую вещь, страхование, отслеживание 
посылки по трекеру в мобильном приложении банка или все 
вместе, — пока держится в секрете. 
«Кто пользуется сервисами почты? Обычный интернет-покупа-
тель. Значит, для него надо сделать удобный и безопасный про-
дукт, который при этом позволит получить преимущества по 
сравнению с обычной покупкой», — говорит Дмитрий Руденко. 

Конструктор по требованию

В 2016 году запланировано открытие не менее 6500 окон в 3500 
отделениях почты, во многих отделениях одновременно будут 
работать несколько сотрудников банка. Для того чтобы полно-
стью не переделывать почтовые отделения, Почта Банк приду-
мал своеобразное лего: на мебель будут устанавливать бренди-
рованные окна.
Планируется три вида присутствия Почта Банка. Первый — бан-
ковский уголок внутри большого почтового отделения. Два-три 
сотрудника в нескольких окнах будут предлагать посетителям 
весь спектр продуктов почтового банка. Здесь же будут уста-
навливаться банкоматы с функцией Cash Recycling. Второй фор-
мат работы подходит для небольшого почтового отделения с 
высокой проходимостью. Там будет находиться один сотрудник 
банка, предлагающий клиентам финансовые услуги, а кассовая 
работа будет организована через «Почту России». В отделениях 
с малой проходимостью небольшой набор банковских продук-
тов будет предлагать сотрудник почты, прошедший дополни-
тельное обучение. 
В течение ближайших трех лет отделения банка будут откры-
ты не менее чем в 15 тыс. отделений «Почты России», общее 
количество банковских окон превысит 20 тыс. В остальных 
отделениях «Почты России» возможна продажа части продук-
тов банка. 

«Несмотря на то что сеть большая, она не 
создает колоссальных расходов, поскольку 
работает в нашем легком формате. Если в 
дальнейшем мы в каком-то отделении пер-
вого формата не увидим большого трафика, 
то оно может быть быстро переформати-
ровано во второй. Если окупается, значит, 
пусть работает. Если не окупается, мы пере-
водим его в третий формат: оставляем зна-
чок, флажок и POS-терминал. Теперь наши 
услуги предоставляет сотрудник почты, а 
этот вариант менее затратный. Сотрудник 
почты уже получает зарплату. Даже если он 
продаст один депозит в неделю — получит 
вознаграждение за одну продажу», — делит-
ся Дмитрий Руденко. 

В 2016 ГОДУ 
ЗАПЛАНИРОВАНО 
ОТКРЫТИЕ НЕ МЕНЕЕ  
6500 ОКОН ПОЧТА БАНКА 
В 3500 ОТДЕЛЕНИЯХ  
СВЯЗИ
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ТЕКСТ [ Ольга Лихина ]

УСТОЙЧИВОЕ
СТРОИТЕЛЬСТВО

П А Р Т Н Е Р Ы  В Ы П У С К А

РЫНОЧНЫЙ РАСКЛАД
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ПЕНА ПРОГРЕССА

Полиуретан в начале своего пути был 
встречен в штыки, а сегодня этот ма-
териал с уникальными особенностями 
используется повсеместно: он годится 
и для строительства дачного коттеджа, 
и для изоляции космического корабля. 
Более широкому распространению этого 
материала в России мешают устаревшие 
строительные нормативы.

От зданий до обуви

В 1937 году над непонятным материалом, 
изобретенным немецким химиком Отто 
Байером, смеялись в открытую. Однако 
семь лет спустя в Германии был налажен 
промышленный выпуск полиуретана; в 60-е 
годы прошлого века наступила эра пенопо-
лиуретана.
Пенополиуретан (ППУ) — действительно 
уникальный материал, соединивший в себе 
прочность, эластичность, низкую водопро-
ницаемость и теплопроводность, а также 
высокую адгезию (способность к сцеплению) 
с другими строительными материалами. 
Из всех изоляционных материалов ППУ — 
один из самых эффективных и надежных. 
Современное развитие полиуретановых 
технологий направлено в первую очередь 
на изменение технологических процессов 
и уменьшение использования нефтяных 
продуктов. Так, немецкий концерн Covestro 
разработал технологию получения полио-

ла — важнейшего компонента пенополиуретана — из диоксида 
углерода и в этом году запустил ее в промышленном масштабе. 
Для индустрии пластмасс появление этого нового источника 
сырья стало значительным экономико-экологическим проры-
вом.
Сегодня из пенополиуретана не только строят, но и делают вла-
гостойкую спецодежду и обувь, доски для серфинга, материалы 
для творчества и многое другое. Мировая звезда архитектуры и 
дизайна Заха Хадид создала из пенополиуретана десятки инте-
рьерных арт-объектов: по внешнему виду ППУ может походить 
на натуральный камень, дерево или даже лед. Из пенополиу-
ретана изготавливают и внешний декор для зданий и помеще-
ний — всевозможные лепные украшения, которые выглядят 
как гипсовые, однако не желтеют со временем, не осыпаются и 
живут гораздо дольше.
По данным Европейской ассоциации производителей диизоци-
онатов и полиолов (ISOPA), в полиуретановой промышленности 
Европы сегодня работают 23,5 тыс. компаний, где заняты 817 
тыс. сотрудников; объем рынка выпускаемой ими продукции 
превышает €125 млрд в год. Кроме того, более 71 тыс. компаний 
более чем с 2 млн сотрудников косвенно вовлечены в европей-
ский полиуретановый рынок.

Нормативный тормоз

Россия в европейском процессе производства и переработки 
пенополиуретанов пока играет незначительную роль. Исполни-
тельный директор Национальной ассоциации производителей 
панелей из ППУ (НАППАН) Алексей Горохов говорит, что рынок 
полиуретановых материалов в России отстает от европейского 
примерно на десять лет. 
На российском рынке используется ППУ отечественного 
производства, который не хуже импортного: при его выпуске 
используются те же европейские технологии. Применять пено-
полиуретан в строительстве шире, чем это происходит сейчас, 
мешают устаревшие нормативные отраслевые документы, раз-
работанные еще в 50-х годах прошлого века. «Как только норма-
тивная база будет модернизирована, ППУ начнет завоевывать 
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рынок», — уверен Алексей Горохов. Совместно с Санкт-Петер-
бургским политехническим университетом НАППАН раз-
работала документы по применению новых материалов. Два 
года назад на заседании совета по модернизации экономики 
при президенте РФ предложения ассоциации были одобрены. 
В ближайшие несколько лет строительные нормативы будут 
актуализированы с учетом использования ППУ, а значит, перед 
этим материалом откроются перспективы захвата рынка.
Другие причины ограниченного использования ППУ в Рос-
сии — высокая стоимость этого материала и неосведомленность 
массового потребителя о его свойствах. Менеджер по реали-
зации компании «ППУ XXI век» Игорь Жабин приводит такой 
пример. При возведении дачных домов в проект обычно вклю-
чают самые дешевые утеплители. Однако через четыре-пять 
лет эксплуатации, когда паропроницаемая минеральная вата 
перестает греть дом, хозяева задумываются о более качествен-
ном утеплении и заказывают напыление ППУ, которое стоит в 
несколько раз дороже минваты, но не поддается воздействию 
влаги.
В компании «Техностиль КЗЛМК» отмечают, что дело еще и 
в классе горючести материалов. Самый распространенный 
утеплитель — минвата имеет класс горючести НГ (негорючие 
материалы). Утеплитель для сэндвич-панелей пенополиизоци-
анурат имеет класс Г1 (слабогорючие материалы), пенополиу-
ретан — Г3 и Г4 (нормально горючие и сильно горючие). Тем не 
менее даже по существующим нормативам материалы класса  
Г1 подходят для большинства строений.

Сэндвич с полиуретаном

Как известно, здания являются самым большим источником 
выбросов углекислого газа, образующегося при выработке 
тепловой энергии, — это треть всех глобальных выбросов CO₂. 
Кроме того, на здания приходится 40% общемирового энерго-
потребления. Благодаря своим энергоэффективным свойствам 
пенополиуретан нашел широкое применение на рынке строй-
материалов. Это сэндвич-панели с ППУ, которые обладают 
высокими теплоизоляционными показателями и применяются 

в строительстве энергоэффективных домов.
Так, здания детских садов, какие сегодня 
строятся в Германии, потребляют всего 12 
кВт·ч на 1 кв. м в год. В России нормативные 
расходы на отопление таких помещении в 13 
раз выше.
В Великобритании коттеджи со стенами 
и перегородками из сэндвич-панелей и 
внутренней изоляцией из ППУ строят с 70-х 
годов прошлого века. Пенополиуретановые 
плиты массово используют в Швейцарии, 
Германии и Франции для домиков-шале и 
загородных коттеджей, а в Норвегии ППУ 
применяют не только для внутренних пе-
регородок, но и для несущих стен в жилых 
домах — короб из дерева, облицованный 
металлом, заполняется полиуретановой 
начинкой.
На российском рынке конструкционных сэн-
двич-панелей доля ППУ составляет 29%. Это 
самый освоенный сегмент для полиуретана 
в России (не считая монтажных пен, которые 
из других материалов просто не изготав-
ливаются). В Европе средняя доля ППУ в 
сэндвич-панелях достигает 67%.
«Перспективное направление использова-
ния ППУ — это теплоизоляция», — считает 
Алексей Горохов. В России утеплитель из 
полиуретана производят в виде плит, обли-
цованных фольгой. Получается материал, по 
влагостойкости и огнеупорности значитель-
но превосходящий широко используемую 
минеральную вату. К тому же плиты ППУ 
придает кровле прочность. «Полистироль-
ный утеплитель, который у нас сейчас при-
меняют, непрочен, он плохо выдерживает 
вес людей, которые, например, чистят кры-
шу от снега. Через три-четыре года новую 
кровлю приходится латать, а через семь-во-
семь лет она уже вся состоит из заплаток. 
ППУ делает кровлю более долговечной», — 
объясняет эксперт. Помимо прекрасных 
изолирующих свойств такие кровли еще и 
противостоят образованию наледи и сосу-
лек, что для России с ее холодным климатом 
более чем актуально.
Несмотря на свои превосходные характери-
стики, полиуретан занимает на российском 
рынке кровельных теплоизоляционных 
материалов менее 2% (в европейских стра-
нах — 17%). В США 76% плоских кровель из-
готовлены с использованием пенополиуре-
тана в качестве утеплителя. В Нидерландах 
жестким ламинированным полиуретаном 
покрывают крыши зданий и для утепления, 
и для прочности. Более широкому использо-
ванию теплоизоляционных плит для уте-
пления кровель в России опять же мешают 
устаревшие строительные нормативы.
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В полной изоляции

Еще одно направление в использовании 
пенополиуретана — утепление и изоляция 
поверхностей с помощью монтажной пены 
и напыления. Главные плюсы ППУ-покры-
тий — высокая скорость нанесения, низкие 
трудозатраты и невысокая цена. Интересное 
применение полиуретановым покрытиям 
нашли городские власти Нью-Йорка. Ура-
ган «Сэнди» в 2012 году частично разрушил 
одну из важных туристических достопри-
мечательностей — манхэттенский квартал 
Морской порт, где находятся исторические 
здания, популярные рестораны и магази-
ны. Чтобы быстрее привести в порядок эту 
часть города к началу туристического сезона, 
городские власти нашли малобюджетное 
решение: собрать многоуровневое «здание» 
из подержанных грузовых контейнеров.
Контейнеры привезли на место, вырезали 
проемы для дверей и окон и подвели к ним 
коммуникации. Снаружи их покрыли жест-
ким закрытоячеистым ППУ. На внутреннюю 
поверхность был напылен тонкий слой жид-
кого ППУ. После этого стены изнутри закры-
ли листами фанеры, поверх которых нанесли 
чистовую отделку. Так 11 контейнеров за 
двое суток были превращены в модные бути-
ки. Операции с ППУ на объекте выполняли 
всего двое рабочих.
Изолирующие свойства полиуретана исполь-
зовали во время реконструкции Кливленд-
ского музея искусств в Огайо. Первоначально 
здание не предполагали ремонтировать — 
собирались лишь пристроить дополнитель-
ные музейные площади. Однако в ходе работ 
обнаружилось, что теплоизоляция из стекло-
ваты разрушилась и пропиталась влагой. Это 
угрожало экспонатам. Стекловату удалили, а 
на стены напылили тонкий слой пенополи-
уретана. Поверхности суммарной площадью 
50 тыс. кв. м получили бесшовную защиту. 
Работы были выполнены силами трех рабо-
чих за несколько дней, а первоначальный 
бюджет стройки почти не изменился.
Музей «Летная гавань» в столице Эстонии 
Таллине своим существованием обязан по-
лиуретану. Музей занимает бывшие ангары 
для военных гидросамолетов, представля-
ющие собой архитектурно-историческую 
ценность. Три объединенных между собой 
ангара с литыми железобетонными купо-
лами уже начинали разрушаться: высокая 
влажность воздуха, идущего с Балтики, 
ветер и перепады температур оказались 
губительны, поскольку толщина бетонных 
кровель в отдельных местах не превышала 
четырех сантиметров. Спасти уникальные 

сооружения удалось с помощью пенополиуретана. На поверх-
ности был напылен слой ППУ, который не утяжелил кровлю и 
защитил ее от воздействия внешней среды. В настоящее время 
в музее экспонируются различные объекты водного транспор-
та — от исторических до современных.

Не холодно, не жарко

Пенополиуретан быстро доказал свою незаменимость в экс-
тремальных условиях, в частности в Антарктиде, где зафикси-
рован абсолютный рекорд холода на нашей планете — -86,9°С. 
Его активно используют при строительстве антарктических 
станций. Например, американская станция «Амундсен — 
Скотт» на Южном полюсе возведена с применением теплои-
золяционных панелей и дополнительным ППУ-утеплителем. 
Пенополистирол использует при строительстве своей первой 
антарктической станции и Белоруссия.
В России структурные панели из пенополиуретана и жидкое 
напыление ППУ применяются в условиях Крайнего Севера 
для изоляции трубопроводов («скорлупа» из полиуретана 
выдерживает температуру от -140 до +180°С), а также буровых 
платформ и других установок.
Пенополиуретан в космос вывела NASA. Инженеры немно-
го переработали материал для усиления прочности, и ППУ 
обеспечил термоизоляцию топливных баков «Шаттл», в 
которые закачивалось жидкое топливо с температурой ниже 
250 градусов. В российской космонавтике пенополиуретан 
применялся для изоляции топливных баков ракеты-носителя 
«Энергия», выводившей на околоземную орбиту советский 
челнок «Буран».

СРЕДИ ИЗОЛЯЦИОННЫХ  
МАТЕРИАЛОВ  
ПЕНОПОЛИУРЕТАН —  
ОДИН ИЗ САМЫХ  
ЭФФЕКТИВНЫХ И НАДЕЖНЫХ
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ОТ ПЕРВОГО ЛИЦА

КРИЗИС КАК 
ВОЗМОЖНОСТЬ 
О проблемах и перспективах мирового  
и отечественного рынков инновационных 
материалов в интервью корреспонденту  
РБК+ Марии Усачевой рассказал  
генеральный директор компании «Ковестро» 
Музаффер Унвер.

— Падение российской экономики затронуло все сферы 
бизнеса. Насколько снизился спрос на инновационные 
материалы со стороны компаний и частных лиц — ко-
нечных потребителей продуктов?
— Конечно же, мы чувствуем влияние кризиса. Общее 
снижение рынка мы оцениваем примерно в 30%. В такой 
ситуации мы в первую очередь стараемся поддерживать 
наших ключевых клиентов — за счет более гибкого ценоо-
бразования и предоставления дополнительной техниче-
ской поддержки. Не стоит забывать, что в кризис мы не 
только рискуем потерять клиентов, но и получаем шанс 
приобрести новых за счет качества продуктов и сервисов. 
К примеру, сокращение импорта мебели увеличивает ло-
кальное производство. Также за счет сокращения импор-
та идет рост локального производства индустриальных 
покрытий. Соответственно, производителям требуются 
наши продукты. В целом мы не драматизируем ситуацию: 
в России мы потеряли лишь 4% рынка.
— Какие современные материалы в 2015 году были наи-
более востребованы на мировом и российском рынках?
— Как на уровне глобального рынка, так и здесь,  
в России, был востребован поликарбонат, особенно в 
таких направлениях, как светотехника и электроника. В 
этом сегменте наши продажи в мире выросли на 12,4% по 
сравнению с 2014 годом, а объемы — на 5,2%. В сегменте 

«покрытия, клеи и специальные материалы» продажи вы-
росли на 8,6%, а объемы — на 2,7%. В крупнейшем сегменте 
полиуретанов в 2015 году продажи хотя и снизились на 
3,1%, тем не менее объемы сырья, направленного в произ-
водство, выросли на 1,8%. 
— Может ли использование современных материалов в 
строительстве снизить себестоимость строительных 
работ? Сложно ли внедрять новые материалы в России?
— Комплексный подход к решению задач проекта, включая 
предложение инженерных решений по применению кон-
кретных продуктов, может снизить стоимость проекта на 
10–15%. Например, в России перспективно замещение ши-
роко применяемого акрила на монолитный поликарбонат. 
Цена на поликарбонат, который изначально был дороже, 
начинает приближаться к стоимости акрилового листа, 
поэтому часть клиентов реально переориентировать на ис-
пользование этого продукта. Так, в проекте строительства 
одного из стадионов к чемпионату мира по футболу 2018 
года мы предложили использовать поликарбонат. Наши 
инженерные решения по встраиванию этого продукта в 
проект дают экономию относительно исходного проекта. 
— В 2015 году концерн Bayer принял решение выделить 
химическое подразделение в самостоятельную ком-
панию Covestro. Каких результатов удалось добиться 
самостоятельной компании?
— 2015 год был богат событиями, и он принес нам экономи-
ческий успех. Став независимыми, после регистрации на 
бирже и выхода на MDAX мы продемонстрировали высо-
кую доходность и финансовую мощь. Продажи в 2015 году 
выросли на 2,7%. Позитивная динамика наблюдалась во 
всех трех сегментах бизнеса (поликарбонаты; покрытия, 
клеи и специальные материалы; полиуретаны). Это было 
обусловлено в первую очередь выгодным соотношением 
спроса и предложения на продукты компании на мировом 
рынке. 
— Как соотносятся полученные фактические результаты 
с цифрами, на которые компания планировала выйти  
до отделения от Bayer? Какие направления внутри компа-
нии оказались наиболее успешными?
— Фактические результаты превзошли наши ожидания 
— и это не только показатели EBITDA, но и свободный 
денежный поток от операционной деятельности, который 
увеличился на 200%, до рекордной суммы €964 млн. Наш 
чистый финансовый долг сократился почти вдвое. Во всех 
трех направлениях показатель EBITDA резко увеличился.
— Одной из причин отделения от Bayer был недостаток 
инвестиций в химические направления концерна. Уда-
лось ли увеличить инвестиции в результате отделения 
и выхода на фондовый рынок?
— Отделение от Bayer позволило нам сфокусировать 
наши интересы исключительно на полимерном бизнесе. 
Говорить об увеличении инвестиций сегодня рано, но 
посмотрите на факты: за полгода с момента отделения 
мы успешно вышли на фондовый рынок, наши акционе-
ры получат первые дивиденды в размере €0,7 за акцию. 
Кроме того, выпустив облигации по программе DIP (Debt 
Issuance Programme), компания получила доступ к долго-
срочному финансированию и дальнейшей диверсифика-
ции инвесторов.
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ТЕРРИТОРИЯ РЯДОМ С МАРХИ 
ДОЛЖНА ПРЕВРАТИТЬСЯ  
В АКТИВНОЕ ОБЩЕСТВЕННОЕ 
ПРОСТРАНСТВО

ПРОСТРАНСТВО  
С ВЫХОДОМ

В феврале стартовал конкурс на разви-
тие общественного пространства вокруг 
здания МАРХИ на Рождественке. С помо-
щью креатива студентов и современных 
строительных материалов новое прочте-
ние должен получить исторический сквер 
перед институтом: изначально студенче-
ская задумка претендует перерасти  
в масштабный проект по созданию ново-
го общественного, культурного и соци-
ально значимого пространства.

ТЕКСТ [ Оксана Самборская ]

Новая жизнь «ВХУТЕМАС сквер»

Уже почти полтора века здание на Рожде-
ственке занимают творческие вузы: с конца 
XIX века здесь учились живописи и ваянию 
студенты Строгановского училища, после 
революции тут разместилось архитектур-
ное отделение ВХУТЕМАСа (Высшие худо-
жественно-технические мастерские), а с 
1933-го здание известно как альма-матер 
легендарного Московского архитектурного 
института (МАРХИ).
Все эти годы одной из важных точек инсти-
тутской жизни был и остается сквер перед 
историческим зданием института, посреди 
которого стоит фонтан — место встреч мно-
гих поколений студентов. Когда-то популяр-
ное, это пространство перестало удовлет-
ворять требованиям времени, да и просто 
обветшало: сквер не реконструировался с 
60-х годов прошлого столетия.
Идея благоустроить сквер пришла, как при-
нято говорить, «снизу»: два года назад сту-
денты проявили инициативу и обратились к 
руководству МАРХИ с таким предложением. 
Там идею поддержали, но ее осуществление 
затянулось по финансовым причинам. Как 
оказалось, не без пользы для дела. За это 
время идея просто благоустроить терри-
торию трансформировалась в масштабный 
проект создания нового общественного, 

культурного и социально значимого пространства. Тем более 
что площадка находится в самом центре столицы и может стать 
генератором идей, точкой отсчета различных культурных про-
цессов.
Так родилась идея международного конкурса на разработ-
ку архитектурно-дизайнерской концепции благоустройства 
территории «ВХУТЕМАС сквер». Конкурс проводится в двух но-
минациях: «ВХУТЕМАС сквер» и «ВХУТЕМАС улица» (концепту-
альная проработка временных инсталляций на улицах Рожде-
ственка и Кузнецкий Мост). Прием конкурсных работ начался 
10 февраля и продлится до 14 апреля. Победитель, а значит, и 
концепция, по которой будет развиваться новое общественное 
пространство, станут известны 27 апреля. Предусмотрены де-
нежные премии за первое, второе и третье места (50 тыс.,  

ПРОЕКТ



40 тыс. и 20 тыс. руб. соответственно), а так-
же две специальные премии по 10 тыс. руб. 
Но главное, что выигравшие примут участие 
в разработке проекта реконструкции сквера 
МАРХИ.
Перед участниками конкурса поставлены 
серьезные задачи: обосновать свою по-
зицию, объяснить, почему пространство 
двора должно развиваться именно так, а 
не иначе, что такой вариант организации 
общественного пространства даст городу 
(ведь предполагается, что МАРХИ выйдет 
за пределы двора, на ближайшие улицы), 
создать интерактивное и коммуникатив-
ное пространство для творчества и обще-
ния, привлечь внимание общественности, 
городских властей. При всем этом варианты 
конкурсных решений должны стать основой 
реального проекта реконструкции сквера и 
временного дизайна на пешеходных улицах 
Рождественка и Кузнецкий Мост.
Особенностью конкурса является и то, что 
здание МАРХИ — памятник архитектуры 
и никаких капитальных построек во дворе 
возводить не разрешается. Но тут на помощь 
приходят легкие некапитальные конструк-
ции. Например, одним из спонсоров конкур-
са стала компания Covestro — производи-
тель инновационных полимеров и прочных 
пластиков, готовая предоставить свою 
продукцию для строительства крытых про-
странств на территории двора. Современные 
пластики обладают почти универсальными 
возможностями. Легкие светопрозрачные 
конструкции, с одной стороны, привносят 
игривость и «легкомысленность» в студенче-
ские решения в лучшем смысле этого слова, 
с другой — хорошо подчеркивают истори-
ческий фасад МАРХИ. Еще одно достоин-
ство пластиков — они дают возможность 
создавать «герметичные» конструкции, что 
позволяет избежать теплопотерь, а значит, 
пространства будут комфортны и в зимнее 
время.

Зажечь глаза студентов

У конкурса есть еще один козырь, придаю-
щий ему значительный вес в глазах архи-
текторов из других стран, — ВХУТЕМАС, 
всемирно признанный бренд, который 
исследуют лучшие специалисты во всем 
мире. Именно поэтому в первых строках 
конкурсного задания стоит «создание меж-
дународной коммуникационной площадки 
«ВХУТЕМАС сквер», включение в междуна-
родную культурную орбиту архитектурной 
деятельности и жизни центральных пеше-
ходных пространств Москвы». 

«Сегодня наш сквер выглядит довольно маргинально на фоне 
Рождественки и Кузнецкого Моста, тем более на фоне качества 
среды многих современных архитектурных школ мира и даже 
модных пространств Москвы, — говорит куратор международ-
ного студенческого конкурса «ВХУТЕМАС сквер», руководи-
тель межкафедральной лаборатории инновационной архитек-
туры и городской среды МАРХИ Максим Полещук. — Создать 
здесь что-то соответствующее уровню великого прошло-
го — очень сильный социальный и творческий раздражитель, 
поскольку придется конкурировать со многими иностранными 
и российскими студентами, для которых ВХУТЕМАС не просто 
история нашего вуза, а символ высочайшего напряжения идей, 
творчества, деятельности мирового уровня, неотъемлемая 
часть русского авангарда».
В рамках проекта реконструкции и благоустройства плани-
руется создать активное общественное пространство для 
студентов, молодежи, жителей и гостей столицы, где могли бы 
обсуждаться проекты, проводиться презентации, выставки, 
проходить образовательные семинары. У идеи «переосмысле-
ния двора» есть и более амбициозная задача — «зажечь глаза 
студентов».
Максим Полещук считает, что новое пространство поможет 
поднять престиж вуза в целом: «Как известно, активная архи-
тектурно-культурная жизнь концентрируется в таких местах 
Москвы, как «Стрелка», МАРШ, ГЦСИ, ArtPlay и т.д. МАРХИ на 
этом фоне воспринимается как остров консерватизма, тради-
ций и является не очень заметным игроком на рынке архи-
тектурных услуг. Роль ведущего вуза МАРХИ может потерять 
в будущем, если программы развития и трансформации не 
получат системной реализации». По его мнению, эта некоторая 
пассивность передается и студентам: «Как сказал недавний 
выпускник и один из инициаторов конкурса Никита Зайцев, 
«у студентов МАРХИ не горят глаза», при всем еще достаточно 
высоком уровне подготовки ощущается пассивная творческая 
позиция».
Собственно, одна из задач конкурса — противопоставить пас-
сивности активную творческую и общественную роль студен-
тов. «Общественное пространство — это не модный дизайн, а 
отражение социальных процессов. Вот эти процессы необходи-
мо смоделировать и под их требования разработать архитек-
турно-дизайнерскую и ландшафтную концепции», — уточняет 
Максим Полещук. В конкурсную активность вовлечены не 
только непосредственно команды — разработчики концепций. 
Создан студенческий оргкомитет, который проводит свои ми-
ни-конкурсы на создание плаката, буклета конкурса, оформ-
ление Белого зала для церемонии награждения победителей, 
инсталляции на фонтане во дворе.
Конечно, конкурс на переосмысление пространства вокруг 
МАРХИ не единственное начинание. Институт в содружестве 
с Высшей школой экономики и Московской государственной 
художественно-промышленной академией им. С.Г. Строганова 
разработал концепцию более масштабного проекта со слож-
ным названием «Институализации инновационного развития 
в градостроительстве, архитектуре и дизайне», но простой 
задачей — поддержать инновационные проекты и стартапы 
молодежи. Предполагается, что для этого будет создан инве-
стиционный (венчурный) фонд. Собственно, общественное 
пространство МАРХИ может стать первой ласточкой и частью 
этой концепции.
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ТЕКСТ [ Ольга Лихина ]
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НЕ ЗАРЖАВЕЕТ 
Разрушение железобетонных соору-
жений приносит огромные убытки — 
металлическая арматура подвержена 
коррозии. Можно заменить железо ком-
позитами, но такой вариант в несколько 
раз дороже. Есть ли у композитов пер-
спективы на российском рынке?

Самый опасный враг железобетона — кор-
розия. Сегодня появилась возможность при-
давать прочность строительным конструк-
циям за счет композитных материалов, не 
подверженных ржавчине, то есть превратить 
железобетон в «композитобетон». Компози-
ты значительно легче железа, что облегчает 
вес конструкций и удешевляет перевозку ар-
матуры. Еще одно преимущество — низкая 
теплопроводность: здание, построенное с 
использованием композитов, лучше держит 
тепло. Не менее важным аспектом является 
большая экологичность производства ком-
позитной арматуры.
Конечно, и у композитов есть недостат-
ки. Они не могут применяться в несущих 
конструкциях, поэтому использовать такую 
арматуру при строительстве многоэтажных 
зданий и мостов следует в комбинации с 
металлической. А вот при строительстве до-
рог возможна полная замена металлической 
арматуры на композитную. «Более широ-
кое использование композитов позволит 
сэкономить десятки миллиардов долларов, 
которые тратятся сегодня в мире на ремонт 
мостов, дорог и зданий», — поясняет руко-
водитель направления «Отвердители» в РФ 
и СНГ компании Evonik Владислав Ярослав-
ский.
Но и с такими оговорками композиты ис-
пользуются редко. «Дело в цене вопроса, — 
объясняет Владислав Ярославский. —  
В Европе и США производство композитов 
в несколько раз дороже железа. В России 
компания Evonik нашла технологию, которая 
позволяет получать композитную армату-
ру по такой же цене, как и железная. Но эта 
технология нуждается в доработке».
«В России производители экономят на всем 
и часто идут на нарушение технологии», — 
говорит заведующий научно-технической 

лабораторией НИИ строительных материалов и технологий 
НИУ МГСУ Станислав Пашкевич. Некачественная продукция 
дискредитирует композитные материалы.
По данным компании Evonik, российские производители 
композита используют при его выпуске неподходящий отвер-
дитель — ангидрид; арматура на таком отвердителе, контак-
тируя с бетоном, разрушается. Evonik намерена вывести на 
наш рынок собственный отвердитель — аминный. «Арматура 
на основе аминного отвердителя не вступает в реакцию с 
бетоном, — рассказывает Владислав Ярославский. — Совмест-
но с российской компанией — производителем оборудования 
Evonik адаптировала российскую технологию производства 
композита к другому отвердителю — аминному».
В Evonik полагают, что полученные с помощью аминного 
отвердителя композиты найдут спрос и в Европе. Сейчас 
компания совместно с профильными институтами готовит 
документы для сертификации нового материала в России и за 
рубежом.
«Композит служит 80–100 лет. У нас же такая арматура, по-
скольку массово используется более простой в применении 
ангидридный отвердитель, живет не дольше металлической. 
Аминная система отверждения не реагирует с бетоном, и 
мы получим арматуру с улучшенными эксплуатационными 
характеристиками», — объясняет замгендиректора компании 
«Поликомпозит» Алексей Федоров.
Станислав Пашкевич считает, что аминный отвердитель не 
панацея, но вывод на рынок нового качественного продукта 
повысит конкуренцию среди производителей композитов.
В России их выпускают более 300 предприятий. Исполни-
тельный директор Союза производителей композитов Сергей 
Ветохин полагает, что внедрение технологии изготовления 
композитной арматуры на аминных отвердителях простиму-
лирует рост спроса.
На российском рынке ЖБК изделия из композитов занима-
ют менее 1%. В Европе соотношение примерно такое же. «В 
России рынок арматуры огромен. Если композит отвоюет 
всего 2% рынка, мы получим производство объемом в десятки 
тысяч тонн», — говорит Владислав Ярославский.
Не хватает нормативной базы и готовности заказчиков и про-
ектировщиков как в России, так и в Европе работать с компо-
зитами. На отечественном рынке, где все крупные стройки 
реализуются через систему госзаказа, не обойтись без заин-
тересованности государства в производстве композитных ма-
териалов и поддержки с его стороны, считает Сергей Ветохин.

РЕШЕНИЕ
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ПЯТЬ ЗДАНИЙ  
ИЗ СОВРЕМЕННЫХ  
МАТЕРИАЛОВ

ТЕКСТ [ Елена Новомлинская ]

 АРЕНА НА ЧАС

Для Олимпийских игр в Лондоне был возведен «зеленый» ста-
дион Olympics Basketball Arena. Новаторский проект компании 
Wilkinson Eyre Architects позволил построить стадион в рекорд-
ные сроки, а после соревнований быстро его убрать. Основой 
сооружения стал прочный каркас из стали массой 1 тыс. т. На 
него натянули мембрану из белого поливинилхлорида, а внутри 
смонтировали коммуникации и трибуны на 12 тыс. человек. 
Поливинилхлорид был получен путем вторичной переработки 
строительных материалов. Стадион был собран за 15 месяцев. 
После Олимпиады его демонтировали за несколько недель. «Вре-
менная» конструкция позволила сэкономить десятки миллионов 
фунтов.

 УЛАВЛИВАТЕЛЬ СОЛНЕЧНЫХ ЛУЧЕЙ

Плавательный центр «Водяной куб» — уникальное сооружение, 
построенное австралийской компанией PTW к Олимпиаде-2008 
в Пекине. Комплекс включает пять бассейнов и рассчитан на 
17 тыс. человек. Внешняя поверхность здания — конструкция из 
огромных ячеек-пузырей, наполненных водой. Они созданы из 
слоев особой пластмассы и этилен-тетрафторэтилена (ETFE) — 
полимера нового поколения. За счет инновационного материала 
в комплексе решена проблема энергоснабжения. ETFE обладает 
высокой термостойкостью и способен принимать солнечную 
энергию, которая используется для подогрева воды и помеще-
ния. В летнее время благодаря отражающему покрытию внутри 
кристаллов температура не поднимается до высоких значений. 
Материал был разработан специально для этой постройки.

 «ПТИЧЬЕ ГНЕЗДО»

Самый яркий проект из всего комплекса пекинской Олимпий-
ской деревни — стадион «Птичье гнездо». У этой постройки нет 
стен. Каркас стадиона образуют переплетенные между собой 
стальные балки. Внутри находится бетонная чаша арены, 
а вспомогательные помещения (ложи, кафе, магазины и др.) 
имеют независимые друг от друга оболочки. У строения как бы 
отсутствуют общие наружные стены, что позволяет обойтись 
без дорогостоящей системы вентиляции всего сооружения. 
Перекрытия стадиона выполнены из полупрозрачного пла-
стика, пропускающего ультрафиолет. В результате трава на 
стадионе такая же яркая, как и на открытом воздухе.

 ПАССИВНЫЙ ДОМ

Первый в России пассивный (энергосберегающий) дом был 
построен в Бутово компанией «Мосстрой-31» и специалиста-
ми Института пассивного дома Германии. За счет эффектив-
ной теплоизоляции здание потребляет минимум электроэ-
нергии из внешних источников. Удельный расход тепловой 
энергии на отопление составил 24 кВт∙ч на 1 кв. м в год. Это 
в восемь раз меньше, чем в московской однокомнатной 
квартире. На стенах дома — слои пенополистирола и утепли-
теля «Неопор». Слой такого утеплителя толщиной 30 см по 
теплоизоляционным свойствам соответствует трехметровой 
кирпичной кладке.

 ПОЛИМЕР ЦВЕТА ХАКИ

В 2009 году армия США взяла на вооружение пенополи-
уретан. Воинские части, размещенные в пустынях Ирака, 
оказались в экстремальных климатических условиях: в 
летние месяцы воздух здесь прогревается до 54 градусов. 
В палатках для личного состава температура, несмотря на 
кондиционирование, достигала 38 градусов. Армейское 
руководство решило напылить на палатки слой пенополиу-
ретана. Благодаря покрытию толщиной 5 см они  прекратили 
нагреваться на солнце, стали более прочными и приобрели 
абсолютную влагостойкость. К тому же пенополиуретан 
закрыл все отверстия в палатках, предотвращая потери 
кондиционированного воздуха.
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ОСАГО ПО-ЧЕРНОМУ

В прошлом году после роста тарифов  
на ОСАГО страховщики недосчитались 
почти 3 млн клиентов. Часть из них пе-
рестала страховаться, другая предпочла 
купить более дешевую подделку. За счет 
чего растет черный рынок ОСАГО  
и почему страховые компании проигры-
вают битву с фальсификатом?

ТЕКСТ [ Елена Вебер ]

Автомобилист Сергей Смирнов в качестве экс-
перимента купил поддельный полис ОСАГО 
и проехал с ним около 1000 км — от Москвы 
до Волгоградской области. Бланк обошелся 
Сергею в 1200 руб. вместо 15 000 руб. (столько 
стоит действительный полис без ограничения 
числа водителей) и оказался вполне рабочим: 
ни один полицейский не распознал поддел-
ку. «Сотрудники ГИБДД проверяли полис 
визуально, и никто не додумался пробить по 
базе», — рассказывает РБК+ Сергей.
Чистые бланки ОСАГО в интернете пред-
лагают по 700–750 руб., заполненные — за 
1300–1700 руб., а при заказе оптовой партии 
от тысячи бланков — по 200 руб. за штуку. 
Интернет-магазины соблюдают конспирацию: 
телефонов на сайтах нет, коммуникация идет 
электронной почтой, оплата заказа — через 
электронный кошелек, доставка — почтовым 
отправлением, никакого самовывоза. Одни 
продавцы фальсификата уверяют, что полисы 
настоящие. Другие предупреждают, что в слу-
чае ДТП получить возмещения от страховой 
компании не удастся. Третьи намекают, что 
настоящий полис за 1300 руб. не купить.

Непраздный интерес

В 2015 году, по данным Российского союза автостраховщиков 
(РСА), водители купили 39,8 млн страховок ОСАГО — на 2,8 млн 
меньше, чем годом раньше. Подделки заполонили рынок из-за 
повышения цены ОСАГО в апреле прошлого года, признавал 
президент РСА Игорь Юргенс; в 2014 году полис стоил в среднем 
по стране 3530 руб., а в 2015-м — уже 5530 руб. «Для многих катего-
рий это существенный рост, и мошенникам стало интересно этим 
заниматься», — говорил Юргенс.
Фальшивки на рынке ОСАГО появились еще в конце 2013 года, ког-
да страховщики начали уходить из убыточных регионов и автовла-
дельцы не могли купить настоящий полис. Сейчас в регионах для 
некоторых водителей покупка подделки — единственный выход, 
так как легальное ОСАГО слишком дорого. Кто-то решил вовсе 
отказаться от покупки полиса. Люди, нарушая свою обязанность, 
стали меньше страховаться, отмечал глава департамента страхово-
го рынка Банка России Игорь Жук.

Полисы в ассортименте

Отличить на глаз подделку от оригинала невозможно.  По оценкам 
Игоря Юргенса, сейчас с «черными» полисами ездят от 1 млн до  
4 млн автомобилистов. Часто фальшивки имеют серию и номер ре-
ального полиса и поэтому находятся в базе на сайте РСА. Обычный 
автовладелец может увидеть, какой компании отгружен бланк и 
какое ТС по нему значится, а сотрудникам ГИБДД доступно и имя 
страхователя, и срок договора.
Делать «дубликаты» — простая задачка для мошенника. «Суще-
ствующая серия ЕЕЕ — одна для действующих бланков. Достаточно 
ознакомиться с действующими полисами основных страховщиков 
в регионе, а далее отсчитывай по тысяче в меньшую и большую 
сторону и получай две тысячи бланков с реальными номерами», — 
объясняет замгендиректора СК «МАКС» Виктор Алексеев. Клиен-
там также предлагают подделки под предлогом продления стра-
ховки, рассказывает замдиректора департамента безопасности СК 
«Согласие» Федор Каштанов: «Данные о вероятной пролонгации 
мошенники получают из баз ГИБДД и автосалонов — дата продажи 
ТС обычно близка к дате оформления ОСАГО».

СТРАХОВАНИЕ
АВТОГРАЖДАНСКАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ

РЫНОЧНЫЙ РАСКЛАД
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Взять и заменить

11 февраля РСА объявил, что для борьбы с фальсификатом к 
1 июля одномоментно будут заменены все бланки ОСАГО, в том 
числе те, что на руках у автовладельцев. Напугало ли это мошен-
ников, судить сложно, но среди автомобилистов вызвало перепо-
лох. Против идеи выступил Банк России, заявив, что никакой од-
номоментной замены действующих полисов не будет. Спустя две 
недели РСА придумал облегченный вариант: с 1 июля компании 
будут выписывать полисы нового образца и менять бланки дей-
ствующих страховок всем желающим. У тех, кто ездит со старым 
бланком, сотрудники ГИБДД будут обязаны проверять полис по 
базе (сейчас они делают это выборочно, только для подозритель-
ных документов).
Но даже если инспектор установит, что полис фальшивый, мак-
симум, что может грозить водителю, — штраф 800 руб. за езду 
без ОСАГО. Хотя использование заведомо подложного документа 
наказывается штрафом до 80 тыс. руб., или арестом на срок до 
шести месяцев, или обязательными работами (ст. 327 УК РФ), 
доказать, что водитель умышленно купил подделку, нереально. 
«Полицейский должен выяснить, где человек купил полис, и 
иметь доказательства, что его предупредили о подделке», — объ-
ясняет президент Ассоциации защиты страхователей Николай 
Тюрников.
Страховщики жалуются, что правоохранители не борются с 
распространителями фальсификата. «Что может сделать служба 
безопасности страховщика, не обладающая полномочиями част-
ного детектива? Даже заявление о возбуждении уголовного дела 
невозможно оформить, так как страховая компания не является 
потерпевшей стороной», — сокрушается Виктор Алексеев из СК 
«МАКС». «Вот же объявления на всех столбах — полис за 1200 руб. 
Что же мешает сделать контрольную закупку?» — говорит 
гендиректор челябинской компании «Южурал-АСКО» Аркадий 
Любавин. Челябинских автолюбителей на черный рынок толкает 
выросшая вдвое цена полиса: ОСАГО в этой области для стра-
ховщиков убыточно из-за большого количества автоподстав и 
судебных выплат, жалуется Аркадий Любавин.
Страховщики сами виноваты в популярности рынка подделок, 
считает Николай Тюрников: «Люди потеряли к ним доверие.  

В Европе страховаться официально 
выгоднее: цена на ОСАГО доходит 
до €1000, а штраф за его отсутствие 
составляет €1000–5000. Во многих 
странах лимит выплат по ОСАГО не 
ограничен, и страховщики активно 
пользуются своим правом регресса 
(взыскания ущерба с виновника 
ДТП), то есть риск оказаться долж-
ником по дорогостоящей аварии 
слишком велик.
В Италии, где ОСАГО убыточно и 
встречались фальшивки, с 20 ок-
тября прошлого года бумажные 
полисы не выдаются, а электронные 
подделать невозможно. Наличие 
страховки проверяется по номеру 
машины в базе либо приборами 
регистрации скорости.
В Эстонии синхронизированы две 
базы данных, которые обновляются 
ежедневно: о поставленных на учет 
ТС и проданных полисах. Если при 
сверке данных выявляется авто-
мобиль без ОСАГО, его владельцу 
приходит штраф.

ОРИГИНАЛ
ВЫГОДНЕЕ

Вернуть его можно только выплатами — 
добросовестными, справедливыми, без 
отказов». Замена одного печатного бланка на 
другой не поможет, уверены эксперты, пото-
му что мошенники подделают и новый бланк. 
Сейчас РСА блокирует сотни сайтов и групп 
в соцсетях, где распространяются подделки. 
«Закрывать сайты и бегать за распространи-
телями можно сколько угодно, но это борьба 
с симптомами, — говорит Николай Тюрни-
ков. — Пока не будут пересмотрены подходы 
к выплатам и тариф будет оставаться завы-
шенным, на фальшивки будет спрос».
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ТАРИФНОЕ  
УСКОРЕНИЕ

Страховщики предложили Банку  
России перестать регулировать  
тарифы ОСАГО. ЦБ согласился и ждет 
от участников рынка «дорожную карту» 
по переходу на свободное ценообра-
зование. Водителям рыночные тарифы 
вряд ли понравятся, но расстраиваться 
пока рано — либерализация ставок 
ОСАГО займет не менее трех лет.

РЕШЕНИЕ

ТЕКСТ [ Елена Григорьева ]

По данным ЦБ, в 2015 году страховые компа-
нии получили по ОСАГО 220,2 млрд руб. пре-
мии, а выплатили 121,9 млрд руб. Благодаря 
повышенным прошлой весной на 40–60% та-
рифам на полисы обязательного страхования 
автогражданской ответственности весь рынок 
в кризисный для населения год получил рост 
по сборам 3,3%. Страховщики уже подсчитали, 
что из собранных средств им останется 2,5 
млрд руб. Остальное уйдет на расходы по ве-
дению дел, выплаты 2015–2018 годов, штрафы 
и пени, которые им насчитают юристы автов-
ладельцев в суде. Однако, как рассказывают 
в Российском союзе автостраховщиков (РСА), 
рост стоимости авторемонта и валютные 
колебания размоют и эти 2,5 млрд руб. Сейчас 
средняя выплата по ОСАГО практически 
равна выплате по каско — около 60 тыс. руб., 
при этом максимальные выплаты по «железу» 
в ОСАГО достигают 400 тыс. руб.
«В этом году убыточность по ОСАГО достиг-
нет 100%, — отмечает управляющий партнер 
Национального агентства финансовых иссле-
дований Павел Самиев. — Прошлый год был 
удачным для страховщиков в этом секторе 
из-за роста тарифов. Но запаса прочности 
хватит не более чем на два года. Далее по-
требуется принимать меры». По его словам, 
после либерализации тарифов рынок должен 
сбалансироваться. «В России и так средняя 
цена полиса ОСАГО — одна из самых низких 
в мире  — порядка 1,5% от стоимости автомо-
биля, на Западе — в несколько раз больше», — 
продолжает эксперт.

Свобода, но не сразу

В конце прошлого года ЦБ согласился отпустить тарифы ОСАГО, 
страховщикам поручено подготовить соответствующую «дорож-
ную карту». Пока на рынке говорят о том, что на переход к свобод-
ному тарифу потребуется около трех лет. В ЦБ избегают называть 
конкретные сроки. Как сообщили РБК+ в Банке России, регулятор 
увязывает вопрос либерализации тарифов с решением застарелых 
проблем на рынке ОСАГО, касающихся качества страховых услуг и 
мошенничества, а также совершенствованием законодательства. 
Срок перехода к свободным тарифам, считают здесь, будет зави-
сеть от логики развития и степени зрелости страхового рынка.
Согласно варианту одного из этапов, подготовленному рынком 
(имеется в распоряжении РБК+), Банк России будет определять 
минимальный и максимальный размеры премии, а страховщик  — 
коэффициенты и степень их влияния на премию. Но при этом, 
как поясняет замглавы управления методологии обязательных и 
массовых страховых продуктов компании «РЕСО-Гарантия» Ма-
рина Щукина, сохранятся ценовой коридор и контроль страховых 
тарифов со стороны Банка России. Предполагаемое расширение 
границ тарифного коридора на этом этапе составит 40% (сейчас 
тарифный коридор в ОСАГО — 20%). Страховщики считают, что 
нынешней допустимой разницы между верхней и нижней план-
ками тарифа недостаточно. «Эта вилка не оставляет места для 
маневра, поскольку тариф устанавливается в отношении всей 
совокупности физических или юридических лиц на отдельной 
территории», — объясняет первый заместитель председателя 
правления СГ «Согаз» Николай Галушин. Как говорят страховщи-
ки, важно разрешить изменять тариф в зависимости от возраста, 
стажа водителя, мощности и пробега автомобиля, его производи-
теля.

Трудности перехода

До перехода на «свободное плавание» тарифов страховщикам 
нужно разобраться с проблемами в отрасли. По словам главы ди-
рекции розничного бизнеса «Ингосстраха» Виталия Княгиничева, 
необходимо понизить убыточность ОСАГО. Для этого требуется 
сократить уровень мошенничества, увеличить долю досудебного 
разрешения споров, ограничить деятельность недобросовестных 
автоюристов, злоупотребляющих лакунами в законодательстве. 
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Также нужна единая нормативная база, чтобы суды руководство-
вались одной и той же методикой расчета ущерба. Если этого не 
сделать, предупреждает эксперт, то рыночное ценообразование 
приведет только к резкому увеличению тарифа по ОСАГО, что  
в нынешних экономических условиях станет причиной «двукрат-
ного, а то и трехкратного роста числа автовладельцев, уклоняю-
щихся от заключения договора ОСАГО».
На пути к рыночным тарифам страховщики полагаются на опыт 
западных стран. В странах Евросоюза с 2002 года введено свобод-
ное тарифообразование. Самая либеральная система сложилась 
в Великобритании. Там страховые компании самостоятельно 
могут рассчитывать тарифы и коэффициент «бонус-малус». Во 
Франции, например, в базовую ставку включены тип автомобиля, 
регион использования и цель эксплуатации. Остальные факто-
ры считаются второстепенными, и компании самостоятельно 
решают, учитывать ли их при расчетах. В США полис является 
обязательным в 45 из 50 штатов, а тарифы устанавливаются стра-
ховщиками.

Страховщики с большой дороги

Очевидно, что водителям, на которых скажутся итоги страховых 
реформ, либерализация тарифов вряд ли понравится. «Начнут 
возникать тайные соглашения между страховщиками, которые 
будут устанавливать цену, — прогнозирует координатор Обще-
ства синих ведерок Петр Шкуматов. — Поэтому обязательное 
страхование и свободная цена — это две несовместимые вещи: 

или обязательно, или свободная цена».
А глава Ассоциации защиты страхователей 
Николай Тюрников опасается, что ОСАГО как 
услуга, по сути, превратится в каско, доступ-
ное относительно обеспеченным людям.  
В итоге, говорит он, на дороге останутся 
только автовладельцы, которые будут готовы 
заплатить, например, 50 тыс. руб. премии, 
или те, кто на свой страх и риск купит под-
дельные полисы.
В страховой отрасли о последствиях нововве-
дений для водителей, конечно, тоже думают. 
«Скорее всего, тарифы не будут полностью ли-
берализованы, — говорит глава департамента 
страхования имущества и автострахования 
СГ «Уралсиб» Мария Барсова. — Существует 
большой риск резкого повышения стоимости 
полиса для определенных категорий граждан 
и регионов. Такое повышение тарифов может 
вызвать сильные негативные настроения в об-
ществе и увеличит долю фальшивых полисов 
ОСАГО». Наконец, полагает Мария Барсова, 
есть риск демпинга со стороны некоторых 
страховых компаний, что в результате приве-
дет к невыполнению обязательств, банкрот-
ствам и окажет дополнительную нагрузку на 
резервный фонд РСА.
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ЭКОНОМИЯ  
С КОЛЕС 

С прошлого года из-за девальвации 
рубля каско стало не по карману мно-
гим автомобилистам. Чтобы удержать 
клиентов в кризис, страховщики пред-
лагают новые экономичные программы. 
Получить скидку можно, купив полис 
с ограниченным набором услуг, фран-
шизой или пустив в свой автомобиль 
телематику.

КАЛЬКУЛЯТОР

ТЕКСТ [ Алина Меркулова ]

В 2015 году впервые за последние шесть лет 
рынок автокаско не вырос, а заметно просел 
и уступил по объемам рынку ОСАГО: сборы 
упали на 14,6%, до 187,2 млрд руб. против 
218,7 млрд руб. по ОСАГО. Страховщики 
заключили на 1,4 млн договоров каско мень-
ше, чем год назад, следует из данных Банка 
России.
В прошлом году тарифы на каско выросли в 
среднем на 30% вслед за ценами на автомо-
били, но это помогло лишь замедлить па-
дение сборов и одновременно отбить охоту 
автомобилистов страховаться. Кроме того, 
сказалось снижение продаж новых автомо-
билей из-за падения доходов населения. По 
данным Ассоциации европейского бизнеса, 
за год продажи легковых автомобилей в Рос-
сии сократились на 35,7%.
«Цены на запчасти и комплектующие вы-
росли в полтора-два раза, подорожали и 
ремонтные работы, что напрямую сказалось 
на тарифах», — говорит директор дирекции 
розничного бизнеса «Ингосстраха» Виталий 
Княгиничев.
Это вынуждает клиентов либо полностью 
отказаться от покупки полиса, либо приоб-
рести минимальный страховой пакет. В  от-
вет страховщики развивают экономичные 
варианты каско, которые до кризиса не вы-
зывали большого интереса у потребителей.

Каско «под себя»

Один из вариантов экономного каско — полисы с ограничен-
ным уровнем покрытия рисков. Подобрать степень защиты 
можно на любой бюджет, заверяют компании. Клиент может 
сам выбрать пакет рисков и доступные опции. Многие клиенты 
сейчас готовы отказаться от выезда аварийного комиссара, ре-
монта в официальном сервисе, помощи в эвакуации ТС с места 
ДТП, говорит Виталий Княгиничев. Сэкономить на каско можно 
за счет страхования только крупных рисков «угон + тоталь», 
напоминает он. Тогда нанесенные автомобилю в ДТП и подле-
жащие восстановлению повреждения владелец компенсирует 
сам или с помощью полиса ОСАГО виновной стороны. В такой 
продукт может добавляться один убыток на сумму, которую 
выбрал клиент при оформлении договора, но не более 120 тыс. 
руб., добавляет директор центра андеррайтинга и управления 
продуктами «Согласия» Дмитрий Кузнецов.
«Ренессанс страхование» предлагает клиентам каско с еже-
месячной оплатой или в рассрочку, говорит вице-президент 
страховщика Юлия Гадлиба. А с 1 марта компания запустила 
продукт-конструктор «Назначь свою цену на каско». На сайте 
компании клиенту достаточно указать цену, которую он готов 
заплатить, и система автоматически подбирает наиболее оп-
тимальную программу. Клиент видит, как та или иная опция 
влияет на стоимость, и может решить, на чем сэкономить.
«Для малоубыточных старых клиентов мы оставляем пре-
мию на докризисном уровне, то есть полисы до 50% дешевле, 
чем сейчас», — добавляет Илья Григорьев. Тариф может быть 
снижен и безубыточным клиентам, переходящим из другой 
компании, обещает гендиректор «Зетта страхование» Игорь 
Фатьянов. «Интач страхование» предлагает клиентам ограни-
чение по количеству убытков или ремонт у неофициального 
дилера, говорит директор по маркетингу и продажам компании 
Оксана Беляева.
«Согласие» тоже запустит рассрочку платежа по каско, клиент 
сможет выбирать срок страхования — от одного месяца  

В ПРОШЛОМ ГОДУ ТАРИФЫ НА КАСКО 
ВЫРОСЛИ В СРЕДНЕМ НА 30%, НО ЭТО 
ПОМОГЛО ЛИШЬ ЗАМЕДЛИТЬ ПАДЕНИЕ 
СБОРОВ 
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до нескольких лет, говорит Дмитрий Кузне-
цов. При необходимости можно без про-
блем вернуть деньги за неиспользованный 
период.

Сам себе страховщик

Не менее популярным способом снижения 
цены каско становится полис с франши-
зой  —мелкие убытки в рамках установ-
ленного лимита клиент будет покрывать 
самостоятельно, экономя до 50% от полной 
стоимости полиса. Сумма франшизы состав-
ляет от 10 тыс. до 100 тыс. руб.
Как правило, франшиза распространяется 
на риск повреждения, а в случае угона или 
гибели машины страховщик полностью 
покроет ущерб, поясняет руководитель 
департамента страхования имущества и ав-
тострахования СГ «Уралсиб» Мария Барсова. 
Однако бывают и ограничения: например, у 
«АльфаСтрахования» франшиза не действу-
ет, если ДТП произошло не по вине клиента.
Раньше автовладельцы с опаской относи-
лись к таким продуктам. Но уже в 2014 году 
ситуация резко поменялась. Сейчас более 
60% новых договоров каско заключаются с 
франшизой, говорят страховщики. Такие по-
лисы выбирают уверенные в себе водители, 
считает Илья Григорьев.
Все большую популярность получают про-
граммы «умного» страхования (Pay-As-You-
Drive, «Плати, как ездишь»), позволяющие 
сэкономить на каско за счет установки на 
автомобиль специального мониторингового 
устройства и аккуратного стиля вождения. 
Такие технологии широко применяются на 
рынках США и Европы, а в середине 2014 
года пришли в Россию.
Мониторинговое устройство бесплатно 
устанавливается на автомобиль на срок 
от трех месяцев для отслеживания стиля 
вождения клиента. Особое внимание уде-
ляется времени вождения, его плавности и 
агрессивности, типам дорог. На основе этого 
анализа клиенты получают оценку своего 
вождения и скидку от 20 до 55%, если будут 
соответствовать критериям страховщика. 
Программы предлагают «АльфаСтрахова-
ние», «Ингосстрах», «Либерти страхование», 
«Уралсиб», «Интач страхование», «ЮжУра-
лАско» и «Важно. Новое страхование» (СК 
«Независимость»), указывает основатель 
портала о страховой телематике telemazer.
ru Денис Гаврилов. Пока российский рынок 
«умного» страхования занимает скромную 
долю в портфелях страховщиков. В прошлом 
году лишь около 25 тыс. полисов каско были 
оформлены с применением телематики.
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РБК+ «СТРАХОВАНИЕ» (16+)

ШЕСТЬ ИНТЕРЕСНЫХ ФАКТОВ  
ОБ АВТОСТРАХОВАНИИ

 САМОЕ ОПАСНОЕ ВРЕМЯ НА ДОРОГАХ — ночные часы с пятницы 
на субботу (с 23:00 до 6:00), свидетельствует статистика компа-
нии  — разработчика страховой телематики Raxel telematics.  
В этот период аварийность возрастает в 5,6 раза — из-за устало-
сти водителя в конце недели, возможного приема алкоголя  
и снижения скорости реакции у человека в ночное время более 
чем в два раза.

 САМЫЕ АККУРАТНЫЕ ВОДИТЕЛИ, ПО СТАТИСТИКЕ СТРАХОВЫХ 

КОМПАНИЙ , — семейные люди с детьми. Страховщики считают, 
что такой клиент по сравнению с «одиночкой» более спокоен, 
ответствен и менее склонен к риску. По данным СГ «Уралсиб», 
водители, имеющие семью, попадают в ДТП на 10% реже, чем 
остальные категории клиентов. Самый агрессивный стиль вожде-
ния — у людей в возрасте до двадцати пяти лет, спокойнее всего 
ездят люди, которым от тридцати пяти. По статистике «Уралсиба», 
женщины становятся виновниками ДТП на 10% чаще мужчин. При 
этом в развитых европейских странах женщины имеют репута-
цию более аккуратных водителей. Самыми аварийными знаками 
зодиака, по данным компании «Согласие», являются Тельцы, 
Стрельцы, Львы и Козероги, самыми осторожными — Близнецы.

 САМЫЕ НИЗКИЕ ТАРИФЫ КАСКО — в среднем около 2,5% от стои-
мости автомобиля — установлены в Швейцарии, что обусловлено 
высокой культурой вождения. Частота страховых случаев по 
каско в этой стране составляет 40–60% (в России — в среднем 
75%). Одни из самых высоких тарифов на каско — в Италии, до 6%: 
эмоциональные итальянцы  ездят довольно агрессивно, убыточ-
ность страховых компаний по каско там превышает 100%.  

ТЕКСТ [ Елена Вебер ]

А в Англии водитель, отъездивший не менее двадцати лет без 
ДТП, в последующие годы получает автостраховку бесплатно 
(если, конечно, продолжает оставаться безубыточным клиентом 
для страховой компании). 

 САМАЯ НЕУДОБНАЯ ВЫПЛАТА ДЛЯ СТРАХОВЩИКА СЛУЧИЛАСЬ  

В ЯКУТИИ . Пострадавший автомобиль пришлось везти в ремонт за 
7 тыс. км. Из 2,4 млн руб. выплаты по каско 500 тыс. руб. составила 
стоимость перевозки. В Мирнинском районе, где произошло ДТП, 
не оказалось подходящих автосервисов, а цена доставки запча-
стей была слишком высока, и «Ингосстрах» с клиентом решили 
везти машину в Тюмень. Сначала автомобиль переправили на па-
роме по реке Лене от Ленска до Усть-Кута, а затем везли 3300  км 
автотранспортом.

 В САМЫЙ УБЫТОЧНЫЙ ДЕНЬ ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ ШЕЛ ЛЕДЯНОЙ 

ДОЖДЬ . Он принес компании «Уралсиб» в полтора раза больше 
ущерба по каско, чем в среднем за месяц. Случай этот произошел 
в конце 2010 года в Москве, сумма ущерба от капризов погоды 
составила почти 4 млн руб.

 САМАЯ КУРЬЕЗНАЯ ВЫПЛАТА СЛУЧИЛАСЬ ПО ВИНЕ МОТЫЛЬКА . 
«Ингосстрах» выплатил 600 тыс. руб. своему клиенту за столкно-
вение с мотыльком на пустынной улице. Мошка залетела в глаз 
водителю, из-за чего он не справился с управлением. В результате 
машина опрокинулась. Водитель жив, а автомобиль был признан 
непригодным к восстановлению: требовался ремонт всех наруж-
ных элементов кузова.
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