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«Байкал»: туристическая версия

КОРОТКО

Уральский завод гражданской авиации 
(УЗГА) подписал с авиационной компа-
нией «Витязь-Аэро» предварительный до-
говор на поставку трех легких многоце-
левых самолетов ЛМС-901 «Байкал». Тех-
ника будет использоваться на Камчатке 
как на регулярных направлениях, так и в 
туристических перевозках. Поставки за-
планированы на период с 2026 по 2028 
год. Согласно документу, «Байкалы» бу-
дут поставляться перевозчику с двигате-
лями ВК-800СМ и воздушными винтами 
АВ-901. Сверх штатной комплектации са-
молеты, построенные для авиакомпании 
«Витязь-Аэро», оснастят противообледени-
тельной системой, метеолокатором, автопи-
лотом, расширенным составом пилотажно-
навигационного оборудования. Также сто-
роны согласовали компоновку салона воз-
душного судна как в пассажирском варианте 
(на девять человек), так и в грузовом.        ■

Широкие дверные проемы рестайлингового низкополь-
ного автобуса НефАЗ-5299-40-57 способствуют более 
быстрой посадке пассажиров в салон, а кузов наклоня-
ется в сторону дверей для удобного входа

ПОВЕСТКА ДНЯ

КА
М

АЗ

Ионам меди не скрыться

Нашли пропущенную нефть

Башкирские автобусы для Перми

У Америки отобрали ключ

Уральский лен — китайцам

крайне востребованных в нефтегазовой 
промышленности буровых ключей. Необ-
ходимое для этого технологическое обору-
дование предприятие намерено приобрести 
на средства льготного займа регионального 
Фонда развития промышленности, который 
одобрил финансирование проекта в разме-
ре 30 млн рублей по недавно запущенной 
программе «Импортозамещение».
Производимый в Миассе гидравлический 
ключ КМА-5500 «Ермак» — усовершенство-
ванная версия американского гидравличе-
ского ключа Eckel, предназначенного для 
бурения и ремонта скважин. Среди преи-
муществ отечественного аналога — суще-
ственное снижение времени ежедневного 
техобслуживания. На средства займа пред-
приятие не только закупит нужные стан-
ки, но и проведет их монтаж и наладку для 
запуска серийного производства ключа. 
Новое оборудование позволит выполнять 
механическую обработку крупных дета-
лей буровых ключей на собственных про-
изводственных мощностях. До сих пор за-
воду приходилось отдавать эту работу в аут-
сорсинг и нести дополнительные расходы. 
После модернизации производства «Нефть-
Сервис» планирует повысить ежегодный вы-
пуск гидравлических ключей на 75%.        ■

рода и оснащены комплектом современного 
телематического оборудования: система-
ми речевого информирования пассажи-
ров, спутниковой навигации, видеонаблю-
дения, климат-контроля, подсчета пасса-
жиропотока, а также валидаторами для 
бесконтактной оплаты проезда и зарядными 
устройствами для мобильной техники.       ■

Порядка 10 тыс. тонн семян льна производи-
телей Свердловской области отгрузила в Ки-
тай компания «Русагротэк» в прошлом году. 
До мая 2023 года трейдер планирует поста-
вить еще около 13 тыс. тонн семян маслич-
ной культуры. Семена льна используются в 
приготовлении пищи и производстве мас-
ла, а льняной жмых вводят в кормовые сме-
си для домашнего скота.
«Сегодня Китай закупает порядка 90% на-
шей продукции. Спрос на масличные в этой 
стране высок, поэтому мы планируем на-
чать торговать также семенами подсолнеч-
ника. В прошлом году был самый большой 
объем продаж с начала работы в этом на-
правлении, поскольку был очень хороший 
урожай льна и, соответственно, низкие це-
ны», — рассказал директор «Русагротэка» 
Павел Антонов.
В перспективе «Русагротэк» планиру-
ет увеличить объем поставок в Китай, а 
также расширить экспортную географию 
за счет Турции.                                     ■

Миасский завод «Нефть-Сервис» (Челябин-
ская область) модернизирует производство 

КамАЗ передал в Пермь последнюю партию 
в 31 автобус НефАЗ-5299-40-57 из 64 закон-
трактованных (производятся на Нефтекам-
ском автозаводе в Башкирии). Техника ра-
ботает на компримированном природном 
газе. Вся партия приобретена в лизинг в 
рамках реализации плана национального 
проекта «Безопасные качественные дороги» 
на 2023 год. Автобусы уже поступили в рас-
поряжение эксплуатирующей организации 
— МУП «Пермгорэлектротранс». 
За последние три года КамАЗ поставил в 
столицу Прикамья 145 экологичных низко-
польных автобусов НефАЗ этой модели. Для 
Перми автобусы оформлены в индивидуаль-
ном дизайне пассажирского транспорта го-

«Оренбургнефть» (входит в добываю-
щий блок Роснефти) в результате геолого-
технических мероприятий в рамках про-
граммы поиска пропущенных залежей от-
крыла 16 нефтяных залежей с суммарными 
извлекаемыми запасами 1,3 млн тонн неф-
ти и около 70 млн кубометров газа. Работа 
велась в Оренбургской области на место-
рождениях Волостновского участка недр, 
а также в пределах Ольховского, Токского, 
Бобровского, Родинского, Красного, Ново-
медведкинского и Ананьевского месторож-
дений. Информация о новых залежах ста-
нет основой для формирования перспек-
тивных планов по дальнейшей разработке 
месторождений и освоения ресурсной базы 
«Оренбургнефти».
«Инновационные технологии и современ-
ное программное обеспечение позволя-
ют исследовать лицензионные участки с 
применением новых геологических кон-
цепций, обнаруживать залежи углеводоро-
дов с более сложным геологическим стро-
ением, которые до этого были недоступ-
ны для разработки», — отмечается в со-
общении пресс-службы Роснефти.       ■

Ученые Технического университета УГМК 
разработали прибор для измерения кон-
центрации ионов меди в водных растворах 
кислот. Анализатор, позволяющий точно и 
оперативно оценивать химический состав 
растворов, уже поступил в цех медных по-
рошков «Уралэлектромеди» (головное пред-
приятие УГМК, Верхняя Пышма). 
Медные порошки «Уралэлектромедь» выпу-
скает электрохимическим методом (чистый 
порошок осаждается на медные стержни в 
электролизных ваннах под воздействием то-
ка). При их производстве следует поддержи-
вать требуемый химический состав электро-
лита. Новый прибор с помощью инфракрас-
ного излучения позволяет определять медь в 
электролите с необходимой точностью. Ана-
лизатор состоит из датчика, закрепленного 
на трубке, которая погружается в раствор, 
и блока управления. Среди преимуществ 
устройства — полностью цифровой вариант 
передачи сигналов, что исключает влияние 
помех в цехе, а также невысокая стоимость. 
Прибор прошел полный цикл сертифика-
ции средств измерений и внесен в Государ-
ственный реестр средств измерений.       ■
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редприятие приступило к реали-
зации второго этапа инвестици-
онного проекта реконструкции 
основного производства: из экс-

плуатации выведено 20 устаревших птич-
ников, взамен построено два автоматизи-
рованных восьмиярусных на 117 тыс. го-
лов каждый. До конца 2023 года появит-
ся еще один птичник. В плане на текущий 
год — также строительство цеха терми-
ческой обработки комбикормов, что по-
зволит повысить уровень биологической 
безопасности пицефабрики. Напомним, 
по итогам первого этапа инвестпроекта 
стоимостью более 1 млрд рублей, завер-
шенного в 2018 году, построены произ-
водственные помещения и приобретено 
современное оборудование.

«Цель модернизации — довести произ-
водство яйца до 450 млн штук в год», — 
рассказал председатель совета директоров 
ЗАО «Птицефабрика Пышминская» Васи-
лий Шевчик.

— В результате создания высокоэффектив-

В Тюменской области разворачивается реконструкция птицефабрики 
«Пышминская»

ного производства появится возможность 
управлять себестоимостью яйца, повышая 
конкурентоспособность продукции на рын-
ке. С учетом высокой производительности 

В цех сортировки из птичников яйца поступают по транспортеру длиной более 250 метров. Оборудование позволяет 
обрабатывать 120 тыс. штук в час

труда заработная плата специалистов будет 
расти. Это станет хорошим примером для 
других тюменских инвесторов, — отметил 
губернатор региона Александр Моор.     ■ 

Уральский туризм пока не в фаворе

один из субъектов РФ Урала и За-
падной Сибири не попал в первую 
десятку российских регионов На-
ционального туристического рей-

тинга-2022, подготовленного журналом 
«Отдых в России» совместно с Центром ин-
формационных коммуникаций «Рейтинг». 

Критериями для оценки развития тури-
стической отрасли российских регионов по-
служили в частности количество коллектив-
ных средств размещения, объем платных ту-
ристических услуг, число размещенных лиц 
в санаторно-курортных организациях, чис-
ленность проживающих в гостиницах ино-
странных граждан, статистика запросов в 
поисковых системах об отдыхе в регионе, 
количество публикаций и сообщений в СМИ 
с упоминанием региона.

Золото, серебро и бронза туристического 
рейтинга-2022 присуждены соответственно 
Краснодарскому краю, Московской области 
и Москве. Лучшая позиция среди субъектов 
РФ Урала и Западной Сибири — у Башки-
рии (13 место).

«В целом 2022 год стал достаточно успеш-
ным для туризма. Практически все показа-
тели, рассматриваемые в рамках рейтин-
га, выше предыдущего года, — отмечают 
авторы исследования. — Например, число 
граждан РФ, размещенных в гостиницах за 
девять месяцев 2022 года, — 50,8 млн чело-
век против 45,2 млн за тот же период годом 
ранее. Доходы средств размещения за де-
вять месяцев 2022 года составили 512 млрд 
рублей против 449 млрд за девять месяцев в 
2021 году. Виден и рост запросов в поиско-

вых системах информации об отдыхе в раз-
ных регионах России, в некоторых субъек-
тах — в разы. Подросли в 2022 году и оте-
чественные санатории: как по доходам, так 
и по числу размещенных граждан».       ■ 

Ни

Субъекты РФ Урала и Западной Сибири в Нацио-
нальном туристическом рейтинге-2022
Место Субъект РФ Баллы

11 Башкирия 99,2

13 Челябинская область 96,1

16 Тюменская область (без учета автономных 
округов)

92,4

17 Свердловская область 91,2

22 Пермский край 88,7

38 Удмуртия 65,6

40 Оренбургская область 64,3

44 Ханты-Манскийский автономный округ — 
Югра

62,1

75 Курганская область 30,8

77 Ямало-Ненецкий автономный округ 30,5

Источник: Национальный туристический рейтинг-2022

П



5

ЭК
СП

ЕР
Т-

УР
АЛ

 №
 4 —

 5,
 30

 ЯН
ВА

РЯ
  —

 26
 Ф

ЕВ
РА

ЛЯ
,  2

02
3

Аэропорт Кольцово сохранил лидерство в Уральском регионе по пассажиропотоку

февраля прошлого года Росавиа-
ция прекратила публиковать ста-
тистику по основным показате-
лям работы гражданской авиа-

ции, но данные по количеству обслужен-
ных пассажиров продолжают публиковать 
аэропорты. По итогам 2022 года в крупней-
ших аэропортах Уральского региона карти-
на сложилась неоднозначная.

В екатеринбургском Кольцово за про-
шлый год обслужено 5,84 млн пассажи-
ров, что на 3,6% меньше показателя пред-
ыдущего года. «Большинство пассажиров 
аэропорта — 4,7 млн — путешествовали 
внутрироссийскими рейсами (в 2021 году 
этот показатель составлял 4,9 млн пассажи-
ров). Основным фактором снижения пасса-
жиропотока на внутренних линиях стало за-
крытие с февраля воздушного пространства 
над аэропортами юга России. Годом ранее 
на рейсах из Екатеринбурга в данные аэро-
порты было обслужено более 743 тыс. пас-
сажиров. Частично компенсировать такие 
потери удалось благодаря открытию и во-
зобновлению полетов по ряду региональных 
направлений, — сообщили в пресс-службе 
Кольцово. — На международных линиях 
пассажиропоток 2022 года оказался сопо-
ставим с показателями предыдущего года».

Сокращение пассажиропотока отмечено 

Такие разные результаты аэропортов

и в аэропорту Перми. Правда, здесь распо-
лагают данными только за девять месяцев 
2022 года: за этот период обслужено 1,3 млн 
человек, что на 10% ниже показателя ана-
логичного периода предыдущего года. Пас-
сажиропоток на внутренних линиях соста-
вил 1,22 млн человек (снижение на 5,7%), 
на международных — 95 тыс. пассажиров 
(минус 45,7%).

В аэропортах Уфы и Челябинска по ито-
гам 2022 год отмечен рост. В Уфе пассажи-
ропоток составил 4,089 млн пассажиров, 
это не только выше показателя 2021 года на 

ПОВЕСТКА ДНЯ

2,2%, но и рекорд за всю историю предпри-
ятия. На внутренних воздушных линиях об-
служено 3,645 млн человек (рост на 8,4%), 
на международных линиях — 444 тыс. че-
ловек (снижение на 30,3%).

В аэропорту Челябинска также отмечен 
рекорд — обслужено 1,922 млн пассажи-
ров. Это на 5,2% больше, чем в 2021 го-
ду. Количество пассажиров на внутренних 
воздушных линиях увеличилось на 4% и 
составило 1,745 миллиона. На международ-
ных линиях обслужено 177 тыс. человек, 
что на 23% больше, чем в 2021 году.       ■ 

ервые три месяца работы маркет-
плейса «Платферрум», запущен-
ного в октябре прошлого года, 
показали высокую востребован-

ность в стране подобного цифрового серви-
са. На платформе уже зарегистрировалось 
653 покупателя, 16 поставщиков металло-
продукции из 11 регионов России, здесь 
свыше 200 выполненных заказов и 4 тыс. 
SKU (stock keeping unit, «единица складско-
го учета») сортамента в каталоге.

«Платферрум» — первый российский 
маркетплейс металлопроката с реальными 
ценами и остатками от компании «Север-
сталь». Эта экосистема позволяет быстро 
и безопасно проводить сделки и получать 
широкий спектр услуг онлайн для повыше-
ния эффективности бизнеса всех заинтере-
сованных сторон: производителей стальной 
продукции, поставщиков сервиса по метал-
лообработке и специализированных серви-
сов, провайдеров финансовых и логистиче-
ских услуг, трейдеров, представителей ма-
лого и среднего бизнеса.

«Мы создаем продукт, который, с одной 
стороны, будет инструментом решения 
проблем клиентов, а с другой — платфор-
мой для развития бизнеса. Наша задача 

П
создать онлайн-платформу 
для быстрого, легкого и про-
зрачного взаимодействия 
всех участников рынка метал-
лопроката, чтобы бизнес мог 
работать более эффективно, 
а отрасль развиваться», — 
прокомментировал генераль-
ный директор «Платферрума» 
Кирилл Трояновский.

В отличие от других торговых площадок 
«Платферрум» представляет собой не про-
сто каталог поставщиков. Здесь оформля-
ют заказы и совершают покупки. Главная 
особенность продукта в том, что для проек-
та разработан уникальный модуль интегра-
ции между маркетплейсом и базами данных 
поставщиков. Благодаря прямой связке ин-
формация обновляется каждые 15 минут.

Зачастую поставщики металлопроката 
переживают, что на маркетплейсах они не 
полностью контролируют продажи, а ин-
формацией о ценах и остатках хозяева тор-
говых площадок могут воспользоваться в 
собственных целях. На «Платферруме» это 
исключено. Разработчики сервиса подписы-
вают специальный документ, в котором обя-
зуются сохранять всю информацию в тайне, 

а за нарушение прописаны большие 
штрафы. Что касается остатков, то на плат-
форме они показываются с небольшим 
интервалом.

Сдерживающие факторы выхода постав-
щиков на меркетплейсы также связаны 
с лишними затратами на этот процесс и 
необходимостью самостоятельного осво-
ения нового сервиса. Сейчас работа по-
ставщика на «Платферруме» бесплатная, 
а зарегистрироваться можно самостоятель-
но или с помощью специалистов проекта. 
Такая стратегия выбрана для того, чтобы 
все участники попробовали новую модель 
покупки металлопроката, почувствовали 
ценность канала и научились им пользо-
ваться. Более того, на платформе помога-
ют с маркетинговым продвижением.     ■ 

Новый канал продаж металлопроката

C
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ПОВЕСТКА ДНЯ

Свердловская 
область

Челябинская область

Курганская область

Пермский край

Удмуртия

Башкирия

Оренбургская область

Екатеринбург

Челябинск Курган

Пермь

Ижевск

Уфа

Оренбург

В качестве товарного знака зарегистри-
рован первый национальный туристический 
маршрут по территории Свердловской обла-
сти — «Демидовский». Оформление доку-
ментов для закрепления фирменного назва-
ния заняло около года

Агропредприятие «Кыласовское» построит в Кунгурском муници-
пальном округе ферму на 1500 голов крупного рогатого скота. Ве-
дутся проектные работы. После запуска фермы производство мо-
лока вырастет с 8 до 30 тонн в сутки

Уфимский трамвайно-троллейбусный завод и Мин-
ский автомобильный завод намерены представить в 
июне этого года собранный в Башкирии опытный обра-
зец совместного производства — сочлененный трол-
лейбус новой 216 модели (подробнее о промышлен-
ной кооперации России и Белоруссии — на с. 27)

Б

Екатери

Ижевская «Техностудия Профиль», специ-
ализирующаяся на производстве заточек для 
ножей, открыла новый цех площадью 3,5 тыс. 
кв. метров. Инвестиции в расширение произ-
водства превысили 200 млн рублей

Металлургический комбинат «Уральская сталь» из Новотроиц-
ка представил промышленный экскурсионный маршрут «Стальные 
рубежи». Цель — поддержка позитивного имиджа предприятия и 
престижа рабочих профессий
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Тюменская область

Ханты-Мансийский автономный округ — Югра

Ямало-Ненецкий автономный округ

Тюмень

Ханты-Мансийск

Салехард

Аэропорт Нового Уренгоя впервые в 
своей истории преодолел планку в мил-
лион человек: за 2022 год предприятие 
обслужило 1,032 тыс. пассажиров, это на 
7,9% больше значения предыдущего года

ПОВЕСТКА ДНЯ

Подписано соглашение о создании особой 
экономической зоны «Нягань» площадью 272 
гектара. В проекты резидентов планируется 
привлечь около 25 млрд рублей инвестиций. 
Уже заключены соглашения о намерениях с 
пятью потенциальными резидентами

Разработчик и производитель тяжеловозной прицепной техники 
компания «Политранс» из Южноуральска реконструирует свароч-
ный и сборочный цеха. Фонд развития промышленности Челябин-
ской области выделит на эти цели льготный заем 19,7 млн рублей

Крупнейшая птицефабрика Курганской области «Агрофирма Бо-
ровская» инвестирует 3 млрд рублей в масштабную реконструкцию 
до 2024 года. Здесь планируют вдвое увеличить годовое производ-
ство мяса бройлера, с 10 до 20 тыс. тонн

Компания Melon Fashion Group открыла в 
Тюмени магазин Zarina площадью тысяча ква-
дратных метров. Это самый крупный магазин 
бренда в России



— 2022 год стал для нас про-
веркой на скорость 

адаптации к работе в условиях неопреде-
ленности. Он был довольно непростым и 
показал, что эффективная командная ра-
бота всех подразделений Южно-Уральской 
железной дороги позволяет успешно справ-
ляться с любыми задачами. 
Южно-Уральская магистраль заверши-

ла 2022 год с динамикой –4,6% к 2021 го-
ду, погрузив 70,8 млн тонн. Из-за санкци-
онных ограничений снижена погрузка по 
нашим основным грузам — черным метал-
лам на –17,7% и нефтепродуктам на –10,3%. 
И в то же время принятые государством 

меры по поддержке крупнейших инфра-
структурных проектов позволили увеличить 
погрузку строительных грузов на +14,4% 
к 2021 году. Не последнюю роль на этот рост 
оказало наличие полувагонов по доступ-
ным ставкам, образовавшимся после отка-
за стран ЕС от российского угля. 
Изменение геополитической ситуации, 

введенные санкции, а также реализация мер 
для поддержки экономики страны не мог-
ли не отразиться и на изменении движения 
вагонопотоков с Южно-Уральской железной 
дороги относительно 2021 года.
В экспортном направлении полностью 

прекращена отгрузка на Украину. Замет-

тренд на контейнеризацию грузов, набрав-
ший свои обороты еще в прошлом году. 
В 2022 году относительно 2021 года по-
грузка в контейнерах на дороге выросла 
на +19%. Это практически +0,5 млн тонн, — 
в основном за счет роста отгрузки черных 
металлов в контейнерах.
Развитие транспортно-логистических услуг 

в 2022 году было ориентировано на обеспе-
чение комплексности транспортного обслу-
живания и расширения спектра дополни-
тельных услуг. 
Остановлюсь на дорожном проекте «Точ-

ки роста». С 2019 года железная дорога ре-
ализует мероприятия, направленные на 
обеспечение роста объемов перевозок как 
вновь создающихся, так и развивающихся 
промышленных предприятий. В 2022 году 
нами реализовано 13 таких проектов, до-
полнительный объем перевозок грузов по 
которым составил 1,1 млн тонн.
Практика реализации «точек роста» — 

элемент стратегии по росту погрузки и, ко-
нечно же, комплексный клиентоориенти-
рованный сервис. В 2023 году мы планиру-
ем к реализации более 20 таких проектов.
Понимая важность доставки груза точно в 

срок, в 2022 году было продолжено разви-
тие услуг, связанных с ускоренной доставкой. 
Заключено 10 новых договоров на оказание 

С опорой на опыт 
и индивидуальный 
подход

но снизился экспортный поток на Северо-
Кавказскую железную дорогу –38% к 2021 
году. Снижена отгрузка черных металлов и 
нефтепродуктов в Казахстан, Таджикистан, 
Киргизию, Италию, Египет и Белоруссию. 
При этом есть и положительные моменты. 

Выросла отгрузка строительных грузов на 
Горьковскую железную дорогу на +50% для 
реализации проекта М-12, на Куйбышевскую 
на +8% для строительства моста через Вол-
гу и дороги в обход Самаро-Тольяттинской 
агломерации, на Московскую железную до-
рогу на +14% в адреса заводов Московской 
области, производящих керамическую плит-
ку и санфаянс. Здесь предприятия полигона 
железной дороги заместили ранее поступав-
шее сырье с Украины. 
Произошел разворот потоков грузов на 

дороги Восточного полигона и Среднюю 
Азию. Несмотря на имеющиеся инфраструк-
турные ограничения, в направлении желез-
ных дорог Восточного полигона погрузка к 
2021 году увеличена на +7%. Выросли пе-
ревозки в дружественные страны Средней 
Азии и транзитом через них в Китай, Индию 
и страны Ближнего Востока. Об этом гово-
рит увеличение числа передаваемых ваго-
нов через межгосударственный железнодо-
рожный пункт перехода Илецк на +16,5%. 
Отдельно стоит отметить устойчивый 

Итоги грузовых перевозок 2022 года на Южно-Уральской железной дороге 
отражают общий тренд, наметившийся после 24 февраля 2022 года. О том, 
какой вклад внесли железнодорожники в стабилизацию региональной 
экономики, рассказал начальник Южно-Уральского территориального 
центра фирменного транспортного обслуживания Евгений Селецкий 



услуги перевозки грузов по расписанию с 
фиксированным временем отправления и 
прибытия грузовых поездов, в том числе во-
семь расписаний на контейнерные поезда. 
Для наших партнеров было разработано 

более 10 новых направлений для органи-
зации перевозок по расписанию со стан-
ций Кыштым, Оренбург, Курган на порты 
Дальнего Востока и Северного Кавказа, со 
станций Горный Лен, Курган — по направ-
лению Достык, Алтынколь через погранпе-
реход станции Карталы 1 (эксп.), со станции 
Магнитогорск-Грузовой — на Свердловскую 
железную дорогу. 
Всего в 2022 году мы отправили 489 уско-

ренных поездов, объем перевозок по кото-
рым составил 1,2 млн тонн груза, что почти 
в три раза больше уровня 2021 года. 
Для клиентов малого и среднего бизне-

са, объем отправок которых не позволяет 
накопить на целый поезд, нами предостав-
ляется услуга «Грузовой экспресс» по ре-
зервированию мест в поезде, следующем по 
отдельному расписанию, что позволяет уско-
рить доставку мелких партий грузов. По ито-
гу 2022 года в рамках данной услуги был 
отправлен 91 поезд, с ростом к 2021 году 
в 1,8 раза. В целом же оказание услуги 
«Грузовой экспресс» возможно по 35 раз-
работанным направлениям. 
Мы готовы для наших клиентов разрабо-

тать индивидуальные расписания при соот-
ветствующем запросе.
Отдельно хочу остановиться на работе 

Центров продажи услуг (далее ЦПУ) Южно-
Уральской железной дороги. Они обеспечи-
вают доступ и удобство взаимодействия с 
железной дорогой в формате «одного окна». 
Дополнительно к существующим точкам 
продаж в городах Челябинск и Оренбург 
представители ЦПУ появились в городах 
Курган и Златоуст. В уходящем году сотруд-
никами ЦПУ к услугам железной дороги при-
влечено 150 новых клиентов. 
Сегодня сотрудниками ЦПУ оказывает-

ся широкий спектр транспортно-экспеди-
ционных услуг, включая комплексное со-
провождение новых клиентов в течение 
24 месяцев.
В рамках предоставляемых сервисов 

в 2022 году получил активное развитие 
первый в компании маркетплейс «РЖД-
Маркет». Он позволяет осуществлять поиск, 
продажу и покупку товаров онлайн с до-
ставкой до конечного потребителя желез-
нодорожным транспортом. Так, например, 
поставщика можно выбрать по цене, ме-
стоположению, рейтингу и отзывам. Сделки 
проходят в электронной форме, а за все 
оказанные услуги покупателю выставляет-
ся единый счет, включая стоимость предо-
ставления вагона и самой перевозки. Сер-
вис существенно расширяет для продавцов 
границы сбыта продукции, а для покупате-
лей — экономит время и снижает издерж-
ки на поиск и поставку различных товаров. 

Уже сегодня на «РЖД-Маркет» зареги-
стрировано 1130 компаний и размещено 
175 предложений различной продукции со 
всей сети железных дорог, сформированы 
заказы на покупку товаров объемом 190 тыс. 
тонн. На этой торговой площадке осущест-
вляют деятельность 11 предприятий Южно-
Уральской железной дороги, которыми осу-
ществлены перевозки 110 тыс. тонн грузов. 
Для развития линейки услуг запущен про-

ект «Декларант». На его основе для участ-
ников ВЭД стала доступна новая услуга — 
таможенное оформление товаров по про-
цедуре «Таможенный транзит» на станциях 
отправления, а также подготовка комплек-
та документов для таможенного оформ-
ления по процедуре «Экспорт» с подачей 
электронной декларации в ФТС России. 
Дополнительно клиенты могут получить кон-
сультацию по порядку осуществления всех 
необходимых формальностей, связанных с 
внешнеторговыми перевозками в рамках 
консалтинговой услуги.
С начала реализации проекта с сентября 

2022 года услугами оформления процеду-
ры «Экспорт» и «Таможенный транзит» вос-
пользовались 11 компаний, осуществляющих 
деятельность на Южно-Уральской, Западно-
Сибирской, Куйбышевской, Свердловской и 
Юго-Восточной железных дорогах. За дан-
ный период уже оформлена 21 деклара-
ция. В планах на 2023 год охватить клиен-
тов всей сети железных дорог.
Конечно же, в 2022 году большое вни-

мание уделялось развитию цифровых тех-
нологий. Для улучшения сервисов предо-
ставления услуг по перевозке грузов уже 
внедрены такие цифровые сервисы, как без-
бумажное оформление перевозочных и иных 
документов, цифровой двойник «Автоагент», 
смарт-контракты, «цифровой приемосдат-
чик», электронный претензионист и другие.
Цифровые сервисы постоянно расширя-

ются. Так, в 2022 году на полигоне Южно-
Уральской железной дороги приступили к 
оформлению электронных уведомлений о 
времени подачи вагонов формы ГУ-2в ВЦ/Э 
и уведомлений о готовности к приему ваго-
нов, контейнеров/ о готовности к уборке ва-
гонов с выставочных железнодорожных пу-
тей общего пользования локомотивом вла-
дельца формы ГУ-2г ВЦ/Э с применением 
электронной подписи. 
В рамках внедрения безлюдных техно-

логий и оптимизации процесса оформле-
ния перевозочных документов на Южно-
Уральской железной дороге реализуется 
технология автоматического оформления 
перевозочных документов «Автоагент». С ее 
применением сегодня автоматически 
оформляется 91% от всех документов по 
отправлению порожних вагонов, 77% по 
отправлению груженых вагонов, 33% всех 
документов по прибытии. 
Одним из реализованных информацион-

ных сервисов является «Личный кабинет» 

клиента ОАО «РЖД» — онлайн-портал, кото-
рый позволяет в электронном виде оформ-
лять и подписывать документы, связанные 
с перевозкой грузов, планировать погруз-
ку, подавать обращения в колл-центр ОАО 
«РЖД». С «Личным кабинетом» клиенты мо-
гут управлять всем процессом оформления 
перевозок грузов ж.д. транспортом, находясь 
в любом месте, держа в руках смартфон с 
мобильным приложением РЖД ГРУЗ, в ко-
тором реализован его функционал. Данным 
онлайн-сервисом регулярно пользуются 644 
клиента Южно-Уральской железной дороги.
Проводится работа по переводу в цифро-

вой формат процесса предоставления транс-
портных услуг ОАО «РЖД» — присоединение к 
условиям Единого договора через «Личный ка-
бинет». Он представляет собой первый этап по 
унификации договорной работы транспортно-
логистического бизнес-блока ОАО «РЖД» и 
переходу на оказание транспортных услуг на 
основании публичной оферты.
Развивая цифровые сервисы, ОАО «РЖД» 

проявляет заботу не только о своих клиен-
тах, но и об экологическом состоянии окру-
жающей среды, снижая в том числе потреб-
ление бумаги.
Несмотря на трудности 2022 года, мы не 

стали отходить от намеченных планов по вы-
страиванию коммуникаций с нашими парт-
нерами, поэтому в октябре в Челябинске 
был проведен традиционный транспортно-
логистический форум для наших клиентов и 
партнеров в новом формате форсайт-сессии 
по теме «Транспортные решения. Взгляд за 
горизонт». 
На форуме представители Южно-Ураль-

ской железной дороги, промышленных 
предприятий и компаний-операторов под-
вижного состава обсуждали актуальные тен-
денции в сфере железнодорожных грузопе-
ревозок и моделировали будущее. Основ-
ные тренды — это внедрение цифровых 
сервисов, переориентация логистических 
потоков, а также инновационное транс-
портное обслуживание. Было подписано 
12 соглашений о сотрудничестве в актуаль-
ных сферах транспортной логистики с на-
шими партнерами. Такие форматы способ-
ствуют повышению взаимопонимания, каче-
ства взаимодействия и позволяют находить 
необходимые совместные решения. 
Южно-Уральская железная дорога откры-

та для новых технологий и форматов вза-
имодействия. Наработанный в непростых 
условиях опыт и индивидуальный подход 
к каждому клиенту — надежная основа для 
успешного решения предстоящих на этот год 
задач и обеспечения стабильных перевозок 
предприятий-грузоотправителей.

КОНТАКТНАЯ ИНФОРМАЦИЯ:
ЦПУ Челябинск 8 (351) 268-7-268; 
cpu-chel@surw.ru 
ЦПУ Оренбург 8 (3532) 74-40-10; 
8 (3532) 74-38-30; cpu-oren@surw.ru Ре
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3 Ирина Перечнева 

После шторма 
Передел клиентской базы и уход доллара из финансовой системы — таковы последствия санкционного кризиса для банков 

анковской индустрии в 2022 
году вместе со всей экономи-
кой пришлось отражать удар 
санкционного кризиса. Какие 
сегменты показали устойчи-
вость к этому шоку, а какие 

понесли наибольшие потери? Об этом шла 
речь в ходе традиционного круглого стола 
журнала «Эксперт-Урал» и АЦ «Эксперт». 

Госрычаг для малого бизнеса 
В российской экономической истории в лю-
бой кризис первым делом сжималось креди-
тование малого и среднего бизнеса. Банки 
всегда считали этот сегмент рискованным 
и в первую очередь пересматривали риск-
модели. На этот раз он не только не просел, 
но и показал большую динамику, чем круп-
ный бизнес. К примеру, в Уральском макро-
регионе портфель корпоративных кредитов 
вырос на 15%, а МСБ — на 28% (см. «Стресс-
тест пройден»). 

Управляющая банком «Открытие» в Сверд-
ловской области Наталья Алемасова связы-
вает это с оперативным выводом на рынок 
льготных программ финансовой господдерж-
ки малого и среднего предпринимательства: 

— Из-за резкого роста ключевой став-
ки бизнес мог вообще остаться без финан-
совых ресурсов. Но дальнейшее очень бы-
строе решение правительства позволи-
ло не довести ситуацию до критической. 
В результате банки замещали клиентам ра-
нее выданные ссуды с высокой процентной 
ставкой льготными кредитами по програм-
мам субсидирования. Это и позволило пред-
принимателям развиваться дальше. 

На этот раз госпрограммы были настроены 
не только на поддержку операционной дея-
тельности, частично бизнес смог за их счет 
удовлетворить запрос и на инвестиционное 
кредитование. Наталья Алемасова: «Некото-
рые предприниматели рассматривают кри-
зис как время возможностей. Одни приоб-
ретают новые активы, другие расширяют 
производство в связи с ростом заказов. Та-
кие примеры среди наших клиентов есть». 

Спрос подогрели и сами банки. СДМ-банк, 
к примеру, увидел потенциал в проектах, на-
целенных на импортозамещение, говорит 
управляющая филиалом СДМ-банка в Ека-
теринбурге Ольга Шарушинская: «Мы счи-
таем, что в экономике должны сейчас расти 
те сферы бизнеса, которые оперативно ре-

агируют на изменения и способны дать са-
мостоятельный продукт. Мы начали финан-
сировать такие производства». 

Со стороны государства существенный 
объем финансирования был направлен 
аграрному сектору, в том числе через льгот-
ное кредитование. И это тоже позволило 
поддержать кредитные портфели. По сло-
вам управляющей филиалом Россельхоз-
банка в Екатеринбурге Татьяны Шиловой, 
90% из этих кредитов выданы по льготным 
ставкам: «Наши сельхозтоваропроизводи-
тели активно закупали технику, запасные 
части к этой технике, чтобы создать поду-
шку безопасности». 

Региональные банки со стабильной кли-
ентской базой МСБ в текущей ситуации ока-
зались в плюсе. Правда, при условии досту-
па к льготным программам кредитования. 
По словам заместителя председателя прав-
ления тюменского «Стройлесбанка» Алек-
сандра Расковалова, его банк в прошлом 
году выдал кредитов малому и среднему биз-
несу на сумму более 2 млрд рублей: «При-
мерно 20% общего объема приходилось 
на программу Минэкономразвития 1764». 

Рост связан также с притоком клиентской 
базы. Александр Расковалов: «Во-первых, в 
Тюменской области постоянно увеличивает-
ся количество субъектов малого предприни-
мательства, и прошлый год не стал исключе-
нием. Во-вторых, мы сами ведем активную 
работу по привлечению клиентов в банк, 
в том числе рефинансируя задолженность 
бизнеса в других кредитных организациях. 
Предлагаем иные условия финансирования, 
перестраиваем графики платежей, учитыва-
ем сезонность бизнеса и другие факторы». 

При всех плюсах курса господдержки МСБ 
Александр Расковалов указывает на ограни-
чения, появившиеся в обновленных льгот-
ных программах: «В частности, это касается 
сроков кредитования для пополнения обо-
ротных средств. Раньше мы могли дать та-
кие кредиты на три года, сейчас финансиро-
вание под субсидируемую ставку возможно 
только на год. Между тем бизнес перестро-
ился, и я вижу спрос на оборотку именно с 
длинными сроками кредитования». 

Приток клиентской базы из подсанкцин-
ных банков ощущает и курганский банк «Ке-
товский». По данным председателя правле-
ния банка Евгения Кафеева, за прошлый 
год кредитный портфель банка вырос на 

Б
10%, хотя банк не имеет доступа к государ-
ственным ресурсам. Один из главных огра-
ничивающих факторов госпрограмм — вы-
борочный характер участников, что снижает 
эффективность. Однако региональные бан-
ки и в этих условиях находят возможности 
для развития: «Мы кредитуем клиентов за 
счет собственных средств и привлеченных 
ресурсов. Ставки у нас, конечно, выше, но 
мы выигрываем в оперативности. Прошлый 
год был очень непростым. У многих крупных 
банков изменились алгоритмы принятия ре-
шений, мы же смогли удовлетворить запрос 
на оперативность. У предприятий заметно 
вырос спрос на оборотные средства, а такие 
ресурсы, как правило, нужны быстро. Кро-
ме того, у нашего банка хорошая прибыль, 
и мы можем выдавать кредиты клиентам с 
повышенной группой риска, а на это могут 
пойти далеко не все банки. Это тоже наше 
конкурентное преимущество», — рассказы-
вает Евгений Кафеев. 

Подчеркнем, что статистика качества об-
служивания кредитов со стороны малого и 
среднего бизнеса не указывает на наличие 
больших проблем. По оценкам «Эксперт 
РА», на 1 июля 2022 года доля просрочки в 
сегменте МСБ снизилась с 12% до 7%, а в 
крупном бизнесе показатель по-прежнему 
находится на уровне 6%. То есть просрочка 
практически сравнялась. Наталья Алема-
сова связывает тренд с ростом кредитного 
портфеля МСБ: «В нашем банке за счет это-
го просрочка не выросла не только в процен-
тах, но и в объемных показателях. В этом 
году изменение показателя будет зависеть 
от макроэкономических параметров. Если 
кардинальных перемен не произойдет, мы 
увидим долю просроченной задолженно-
сти в районе 1,5 — 2%. При этом на теку-
щий год мы закладываем рост нашего кре-
дитного портфеля в сегменте малого и сред-
него бизнеса на 7%». 

Рубль, юань, лира 
Средние и крупные компании в разгар кри-
зиса решали другие бизнес-задачи, соответ-
ственно предъявляли иной запрос на фи-
нансовый сервис. Для этой категории кли-
ентов критически важно было перестро-
ить логистику и обновить модели расчетов 
с партнерами. 

— Организация платежей в мягких валю-
тах — еще один новый фронт работы для 

ТЕМА НЕДЕЛИ БАНКОВСКАЯ СИСТЕМА И ФИНАНСИРОВАНИЕ БИЗНЕСА
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банковского сектора, — отмечает Ольга Ша-
рушинская. — С китайским юанем мы ра-
ботали и раньше, но сейчас идет колоссаль-
ный рост расчетов в этой валюте. СДМ-банк 
открывает уже третий корреспондентский 
счет в китайском банке. Кроме того, откры-
ваем вклады в юанях для физических лиц, 
уже и кредиты предпринимателям в этой ва-
люте выдаем. Запрос на организацию плате-
жей в мягких валютах растет. Видим боль-
шую востребованность платежей в арабских 
дирхамах, банк работает над тем, чтобы от-
крыть корреспондентский счет в арабском 
банке. И конечно, будем работать над от-
крытием корсчета в турецком банке, пото-
му что объем внешнеэкономических связей 
между Россией и Турцией растет. 

— Спрос на организацию транзакцион-
ных операций сейчас очень высокий, — под-
тверждает Александр Расковалов. — Мы 
осуществляем переводы в юанях, прово-
дим платежи в рублях в Армению и в Азер-
байджан. Видим перспективу развития это-
го направления. 

Мощнейшим вызовом для крупного биз-
неса стала необходимость замещения запад-
ных источников финансирования внутрен-
ними. По оценкам аналитиков ПСБ, еще год 
назад доля рублевых корпоративных креди-
тов в банковской системе составляла около 
14%, сейчас уже 20%. При этом объем ва-
лютных кредитов за год сократился на 17%. 

Этот фактор  вкупе с ростом объема рас-
четов в мягких валютах ведет к резкому 
ускорению процесса дедолларизации бан-
ковской системы. И это еще одно важное 
следствие санкционного кризиса для бан-
ковской индустрии. 

ния возможного завершения программы го-
споддержки ипотечных заемщиков. Это по-
догревало спрос. Сейчас такого стимула у 
маркетологов нет. 

— В прошлом году основной объем выдач 
ипотеки пришелся на кредиты для покупки 
жилья в новостройках, и это привело к пере-
греву рынка, — отмечает директор по раз-
витию розничного бизнеса банка «Синара», 
руководитель образовательной программы 
магистратуры «Финансы в цифровой эко-
номике» ИнЭУ УрФУ Алексей Луценко. — 
Очень много покупателей за счет льготной 
ипотеки приобрели жилье в новостройках 
в расчете на рост цен и последующую про-
дажу. А сейчас вторичный рынок жилья на-
ходится в стагнации, и люди эти объекты 
не могут продать. Поэтому в дальней-
шем многое будет зависеть от тенденций 
вторичного рынка недвижимости.

Дистант для кредита 
Сегмент необеспеченной банковской розни-
цы такого драйвера, как ипотека, от государ-
ства не получил. Поэтому здесь спрос фор-
мировался под влиянием рыночных факто-
ров и информационной повестки.

Наиболее заметным трендом стало даль-
нейшее развитие альтернативных кана-
лов привлечения клиентов, говорит Алек-
сей Луценко: 

— В 2020 году на российском рынке поя-
вилась первая финансовая платформа, а в 
прошлом году их количество увеличилось. 
Оттуда поступает трафик, но этот трафик 
пока на порядок меньше, чем от площа-
док, которые работают как поставщики за-
явок. С одной стороны, такие площадки 

БАНКОВСКАЯ СИСТЕМА И ФИНАНСИРОВАНИЕ БИЗНЕСА ТЕМА НЕДЕЛИ

— В сегменте розничного кредитования мы, как 
и многие банки, сделали ставку на ипотеку, и 
это было правильное решение. По итогам года 
мы показали кратный рост по объему выдач: 
90% кредитов были выданы на приобретение 
жилья на первичном рынке. В результате МКБ 
вошел в топ-5 банков по объему выдач ипоте-
ки в 2022 году в России. Немаловажный вклад 
в эту динамику внесли ипотека с господдерж-
кой на новостройки и специальные программы 
с партнерами-застройщиками. 

В этом году такой динамики на первичном 

рынке уже не будет: тенденция сохранится, но 
темпы упадут. Зонами роста станут вторич-
ный рынок жилья и загородное строительство. 

Прошедший год научил нас оперативно ме-
няться под влиянием внешних факторов, быстро 
реагировать на новые запросы людей, формиро-
вать новый подход к клиентскому сервису. И мы 
видим обратную связь. По итогам года прирост 
вкладов физических лиц в МКБ по УрФО соста-
вил около 6%, прирост розничного кредитного 
портфеля — около 15% при средних значени-
ях по рынку 9%.

Также банк расширил географию присутствия 
на Урале — открылся первый универсальный 
офис в Челябинской области в городе Миасс.

При этом мы не останавливаем программы раз-
вития и инвестируем в развитие новых технологий 
и сервисов. В прошлом году в МКБ началась транс-
формация розничной сети офисов, совершенство-
валась вся цепочка обслуживания клиентов (внеш-
ний вид офисов, клиентский сервис, технологии).

Команда банка постоянно генерирует новые 
технологические решения. К примеру, на фо-
руме «Финополис-2022» МКБ представил сер-
вис распознавания клиента и его эмоциональ-
ного состояния, построенный на технологиях 
видеоаналитики. 

Банковский сектор продолжает внедрение но-
вых финансовых технологий. Сегодня их вектор 
направлен на создание новых, удобных клиент-
ских сервисов, повышение качества и сокраще-
ние сроков обслуживания. Это позволит сделать 
банк надежным помощником человека в повсед-
невной жизни. По нашему мнению, в будущем 
развернется еще более интенсивная конкурен-
ция за надежных качественных розничных клиен-
тов. И без цифровых решений, новых технологий 
и подходов к сервису ее не выиграть.           

Цифровая революция продолжается 

В будущем развернется интенсивная конкуренция 
за надежных качественных розничных клиентов. 
И без цифровых решений, новых технологий и 
подходов к сервису ее не выиграть, убеждена 
территориальный директор Московского 
кредитного банка (МКБ) 
в УрФО Татьяна Бенихис

Ипотека греет рынок 
Ключевой фактор поддержки розничного 
направления — также государственные ре-
сурсы. Благодаря действию льготных про-
грамм ипотека стала основным драйвером 
роста кредитования физлиц. По оценкам 
ПСБ, ипотечный портфель по итогам го-
да увеличился примерно на 20%, лишь не-
много уступив рекордам 2021 года, когда 
рынок вырос на 27%. Позиции в этом сег-
менте укрепили как ведущие игроки, так 
и новички. 

По словам управляющего директора ди-
визиона «Средний Урал» УБРиР Михаила 
Прилепова, его банк в прошлом году поч-
ти в два раза увеличил объем выдач ипо-
теки: «Это произошло главным образом за 
счет государственных программ. В этом го-
ду мы ожидаем как минимум таких же объ-
емов выдач. В развитии этого направления 
будем делать ставку на дистанционные сер-
висы и цифровую ипотеку». 

В Россельхозбанке также надеются удер-
жать объемы выдач ипотеки, «однако мно-
гое будет зависеть от макро экономических 
факторов», говорит Татьяна Шилова.

А вот Наталья Алемасова не ждет жилищ-
ного кредитования в тех же объемах. По ее 
мнению, сегмент покажет некоторое сни-
жение динамики в целом по году: 

— Пока среди населения еще очень вы-
сок уровень неопределенности относитель-
но собственных доходов. Ипотека начинает 
расти, когда затраты на ежемесячный пла-
теж по ипотеке не превышают 50% дохода. 
Когда эта доля становится выше 70%, на-
чинается падение на рынке. В прошлом го-
ду одним из драйверов продаж стали опасе-



12
ЭК

СП
ЕР

Т-
УР

АЛ
 №

 4 —
 5,

 30
 ЯН

ВА
РЯ

  —
 26

 Ф
ЕВ

РА
ЛЯ

,  2
02

3

— Прошлый год показал, насколько важны для бан-
ков высокая степень адаптации и гибкость. С новы-
ми вызовами справились банки, которые вкладыва-
лись в ИТ-инфраструктуру, технологии искусствен-
ного интеллекта, в оптимизацию бизнес-процессов. 

Да, правительство поддержало рынок за счет 
принятия льготных программам кредитования. Но 
эти решения сработали там, где банки смогли най-
ти технологии, позволяющие ускорить предостав-
ление заемщикам ресурсов по таким программам. 

Сбер, например, уже несколько лет целена-
правленно работал над решением именно этой 

задачи. Мы реализовали очень много проектов, 
которые построены на основе использования ис-
кусственного интеллекта. Благодаря таким техно-
логиям увеличилась скорость внедрения продук-
та и его доведения до потребителя. У нас сегод-
ня в розничном сегменте порядка 80% клиентов 
онлайн в течение пары минут получают кредиты. 
Мы также нашли решения, связанные с ускоре-
нием процедуры выдачи ресурсов для сегмента 
малого и среднего бизнеса. Нашим клиентам до-
ступна опция, которая позволяет оперативно вы-
бирать предодобренный лимит кредитования без 

стандартного процесса подачи заявки и ее рассмо-
трения. Время на получение кредита сокращается. 
Предприниматель, по сути дела, может быстрее 
запустить деньги в оборот, быстрее начать заклю-
чать сделки и реализовать свои бизнес-планы. 
При этом в построении программ технологиче-
ского развития банкам необходимо опираться на
потребности клиентов. Мы в последнее вре-
мя в числе наиболее критичных запросов отме-
чаем повышенное внимание к вопросам кибер-
безопасности и понимаем, почему это важно. 
В прошлом году сами банки столкнулись с бес-
прецедентными атаками. Справиться с ними мы 
смогли только благодаря масштабным инвести-
циям в это направление в предыдущие годы. 
Сейчас вс е наши клиентские группы предметно 
занимаются повышением информационной без-
опасности своих систем. Такие внутренние 
программы есть у крупного и среднего бизнеса, 
градообразующих предприятий нашего региона. 
Государственные органы власти также больше 
стали внимания уделять кибербезопасности.    

Цифровая гибкость 

Ответить на новые вызовы смогли технологически 
развитые банки. Ключевой вопрос будущей повестки — 
повышение кибербезопасности, считает управляющий 
Свердловским отделением Сбербанка Владислав 
Шиленко 

— Условия функционирования российской экономики 
и в том числе банковского сектора в 2022 году изме-
нились кардинально. Сохранение санкционного дав-
ления будет формировать ключевые вызовы на те-
кущий год и среднесрочную перспективу. 

 Банковский сектор Уральского региона стрессо-
вый период прошел достойно, показав способность 
оказывать поддержку экономике. Практически по 
всем ключевым направлениям по итогам года до-
стигнута положительная динамика. Главное — нам 
удалось не допустить сокращения кредитования ре-
ального сектора. Объем кредитов, предоставлен-
ных юридическим лицам, за 11 месяцев 2022 года 
вырос на 18% по сравнению с аналогичным пери-
одом прошлого года и составил 4,36 трлн рублей. 
Портфель корпоративных кредитов по Уральскому 
макрорегиону, по предварительным данным, уве-
личился на 15%. Выдачи кредитов субъектам ма-
лого и среднего предпринимательства за тот же 
период выросли на 1,6% и превысили 1,09 трлн 
рублей, портфель кредитов МСП увеличился на 
28%. В значительной степени спрос на креди-
ты был обусловлен замещением внешних заим-
ствований. Однако мы видели и продолжение фи-
нансирования крупных инвестиционных проектов. 
Значимую поддержку кредитованию оказали специ-
альные льготные программы. Особенно востребова-

ны продукты по этим программам были в середине 
года, когда рыночные процентные ставки находи-
лись еще на достаточно высоком уровне. В сово-
купности крупный бизнес Урала получил по специ-
альным программам 258 млрд рублей кредитных 
ресурсов. Кроме того, банки профинансировали 
малый и средний бизнес в виде льготных креди-
тов на сумму 141 млрд рублей. Если эти данные 
соотнести с кредитным портфелем по соответству-
ющим категориям заемщикам, то получается, что 
порядка 16% портфеля крупным заемщикам и 
порядка четверти субъектам МСП выданы с исполь-
зованием ресурсов госпрограмм или предоставлена 
реструктуризация или кредитные каникулы. 

Позитивная динамика сложилась в сегменте кре-
дитования физических лиц. Несмотря на снижение 
объема выдач, общий розничный портфель вырос на 
9%. Основным драйвером роста стало ипотечное кре-
дитование. Ипотечный портфель увеличился на 17% 
к соответствующему периоду прошлого года, соста-
вив на 1 декабря 2022 года 2 трлн 102 млрд рублей. 

Благодаря повышению ключевой ставки в нача-
ле года нам удалось предотвратить отток средств 
из банковской системы в феврале прошлого года. 
Несмотря на периодические всплески нервозно-
сти среди вкладчиков, в целом по году фиксируется 
увеличение средств, привлеченных банками регио-

на на депозиты физических лиц, более чем на 6%. 
При формировании программ поддержки эко-

номики Банк России опирался на опыт, который 
был накоплен в пандемию. В частности, это за-
щита наиболее уязвимых заемщиков. В короткие 
сроки было возобновлено действие зако-
на о кредитных каникулах. Это позволило граж-
данам и субъектам МСБ либо приостанав-
ливать исполнение своих обязательств по 
кредитам на срок до шести месяцев, либо суще-
ственным образом снижать размер платежей. 
Кроме того, Банк России рекомендовал кре-
диторам проводить реструктуризацию по соб-
ственным программам. Впоследствии закон о 
кредитных каникулах был адаптирован для воен-
нослужащих, которые проходят военную служ-
бу в зоне проведения специальной военной опе-
рации и призванных граждан по мобилизации. 
В общей сложности по итогам года в регионе бы-
ло реструктури ровано кредитов субъектам малого 
и среднего предпринимательства на сумму более 
92 млрд рублей, физическим лицам — на сумму 
около 53 млрд рублей. 

Дальнейшая траектория развития зависит от 
того, насколько быстро и эффективно экономи-
ка и финансовый рынок пройдут этап трансфор-
мации. Принимая во внимание новые факторы 
влияния и выросшие риски, Банк России разра-
ботал «Основные направления развития финан-
сового рынка Российской Федерации на текущий 
2023 год и на ближайшие три года». Среди при-
оритетов выделяются необходимость повыше-
ния роли финансового рынка в трансформации 
российской экономики, преобразование системы 
внешнеторговых платежей и расчетов, совершен-
ствование платежной инфраструктуры и дальней-
шая цифровизация финансового рынка.            

Стресс-тест пройден 

Банковский сектор Урала сохранил устойчивость и 
способность оказывать поддержку экономике, отмечает 
заместитель начальника Уральского ГУ ЦБ 
Сергей Коровин 

позволяют увеличить приток клиентов, с 
другой, снижают значимость бренда банка, 
потому что клиенту становится не важно, в 
каком банке он взял кредит. Поэтому перед 

банками стоит угроза снижения привязан-
ности клиентов к своему бренду. Первич-
ным становится бренд маркетплейса. Мы 
оцениваем эти тенденции и взяли за основу 

стратегию сотрудничества со всеми маркет-
плейсами, чтобы разобраться в этой моде-
ли и выработать для себя оптимальное ре-
шение. 

ТЕМА НЕДЕЛИ БАНКОВСКАЯ СИСТЕМА И ФИНАНСИРОВАНИЕ БИЗНЕСА
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О тенденциях рынка вкладов мы разговариваем 
с руководителем Абсолют Банка в Екатеринбурге 
Светланой Ковалевой. 

— На какой срок граждане предпочитают 
размещать денежные средства на депозитах? 

— Весной 2022 года наши вкладчики чаще все-
го выбирали продукты со сроком размещения три-
шесть месяцев, к осени средний срок увеличился 
до шести-девяти месяцев. С начала этого года мы 
наблюдаем тренд на выбор более длинных депо-
зитов — 1,5 — 2 года и более. Причина понят-
на: многие банки повышали ставки в конце ноября 
— начале декабря. Если в целом по рынку весь 
год банки предлагали лучшие условия по кратко-
срочным вкладам на три-шесть месяцев, то теперь 
ситуация прямо противоположная: лучшие ставки 
можно найти по классическому вкладу на срок от 

2 до 3 лет. В этом случае ставка составит до 9,2%. 
— Какие типы вкладов наиболее популяр-

ны на данный момент? 
— Вкладчики отдают предпочтение классиче-

ским депозитам без возможности пополнения. По 
таким продуктам гарантирована максимальная до-
ходность. Кроме того, высок интерес к пополняемым 
вкладам с капитализацией процентов. Расскажу, как 
это работает. Предположим, вы положили на счет 
10 тыс. рублей. Через месяц на них будут начисле-
ны проценты и добавлены к основной сумме. То есть 
в следующем месяце проценты начисляются уже на 
большую сумму. Все это позволяет повысить доход-
ность ваших сбережений. При этом вы можете по-
полнять вклад с любой периодичностью, это мож-
но сделать как в офисе банка, так и онлайн, через 
мобильное приложение. Последний вариант гораз-

до быстрее и удобнее. В нашем банке минималь-
ная сумма пополнения составляет 3 тыс. рублей. 
Мы видим, что чаще всего наши клиенты пополня-
ют такие вклады раз-два в месяц, когда получают 
зарплату и аванс. Ставки по таким вкладам обычно 
ниже, чем по непополняемым. Но за счет капитали-
зации доходность в итоге выше. Важно, что с такого 
вклада можно снимать часть денег, если возникла 
необходимость, и проценты при этом не «сгорят». 

Другой востребованный вариант — накопитель-
ный счет. Проценты по нему начисляются еже-
дневно, и они достаточно высокие. Выплачивают 
их в конце месяца. При этом счет можно попол-
нять без ограничений и снимать с него деньги то-
же без ограничений. Накопительные счета часто 
используют наши клиенты, которые покупают или 
продают недвижимость. Покупатели хранят на та-
ком счете первоначальный взнос, продавцы кла-
дут на него полученную сумму, если не определи-
лись с тем, как распорядиться ею в дальнейшем. 

— Как меняется модель поведения потре-
бителя, связанная с депозитами? 

— Многие клиенты сейчас стремятся зафикси-
ровать доходность, так как эксперты прогнозируют 
снижение ставок. Поэтому те, кто успеет открыть 
вклад на действующих условиях, получат доход зна-
чительно выше тех, кто сделает это позже.     

— Из тенденций банковского бизнеса прошлого 
года я бы выделил изменения в транзакционной 
активности клиентов. Как известно, мобильные 
приложения подсанкционных банков были удалены 
из Google Play и AppStore. Это одно из следствий 
санкционного противостояния. В результате клиен-
ты начали более активно использовать Систему бы-
стрых платежей. Многие предприятия малого биз-
неса увидели эффект приема платежей со смарт-
фонов в сравнении с эквайрингом. Это значитель-
но изменило конфигурацию платежной системы. 

В прошлом году, несмотря на понятные внешние 

сложности, мы не останавливали технологическое 
развитие. Особенно много внимания наш банк уде-
лял внедрению технологий в розничном сегменте. 
В частности, мы построили микросервисную ИТ-
архитектуру. Это сократило время доставки про-
дукта до клиента. Кроме того, неплохо прокачали 
мобильное приложение, вошли в пятерку лучших 
банков в рейтинге Markswebb. 

Значимым итогом прошлого года стало также 
внедрение модели предодобренного кредитова-
ния в рознице.

Наиболее перспективным мы считаем сегмент 

кредитных карт и продолжаем развиваться в этом 
направлении. В прошлом году мы реализовали 
совместный проект в коллаборации с компани-
ей «Магнит». В этом случае стоимость привле-
чения клиента такая же, как на маркетплейсе, но 
ценность для клиента намного выше. Кроме то-
го, создали курьерскую службу доставки кредит-
ных карт. В совокупности все эти решения приве-
ли к росту сегмента кредитных карт по итогам го-
да почти в полтора раза. 

Роль дистанционных каналов в будущем будет 
только увеличиваться. Полностью банки от офи-
сов, конечно, не откажутся, но существенно изме-
нится их функционал. Мы как раз в прошлом году 
начали пилотный проект по переводу части офи-
сов в смарт-формат. Это небольшое помещение с 
двумя-тремя сотрудниками и банкоматом. В банков-
ском бизнесе сейчас важна гибкость. Конкуренция 
высокая, нужно постоянно экспериментировать, в 
том числе и в определении лучшей локации. Тяже-
лая офисная инфраструктура нередко становится 
препятствием в реализации такой концепции.     

Деньги должны работать 

Сберегательные продукты позволяют управлять деньгами 
наиболее эффективно, считает руководитель Абсолют 
Банка в Екатеринбурге  Светлана Ковалева 

 Выиграет мобильный

Санкционное давление привело к кардинальным 
изменениям платежной архитектуры и заставило 
банки еще быстрее внедрять технологии, отмечает 
управляющий директор дивизиона «Средний Урал» 
УБРиР Михаил Прилепов 

Наталья Алемасова уже несколько лет от-
мечает тренд снижения количества клиен-
тов, которые приходят в офис, и одновре-
менный рост значимости удаленных кана-
лов: «Поэтому мы расширяем службу до-
ставки, у нас сейчас уже 50% всех карт вы-
дается клиентам дистанционно. В прошлом 
году мы запустили даже выездную ипотеку, 
то есть клиенту не нужно приходить в офис 
для оформления договора совсем».

Все это приводит к трансформации бан-
ковских офисных форматов. В прошлом го-
ду банк «Открытие» запустил пилотный про-
ект, рассказывает Наталья Алемасова: «Мы 

начали открывать офисы легкого формата, 
в котором установлен банкомат и работает 
два сотрудника без кассы. В Екатеринбурге 
один такой офис уже появился. Мы счита-
ем, что это позволит “Открытию” более ак-
тивно выходить в новые города». 

Подобной концепции сейчас придержи-
ваются многие банки (см. «Выиграет мо-
бильный»). 

Трансформация продолжится 
Динамика развития банковского сектора в 
этом году во многом будет зависеть от то-
го, какой курс денежно-кредитной полити-

ки возьмет за основу регулятор. По мнению 
аналитиков ПСБ, спрос на кредитные ресур-
сы со стороны бизнеса останется на преж-
нем уровне, а может и вырасти. Сегмент 
поддержит масштабная трансформация эко-
номики. ПСБ прогнозирует рост портфеля 
корпоративных рублевых кредитов на 15%, 
МСБ — на 20%. Продолжится дедоллариза-
ции: доля валютных корпоративных кре-
дитов, по оценке экспертов банка, снизит-
ся до 14 — 15% против 16% в 2022 году и 
24% в 2021 году. 

А вот темпы роста ипотеки упадут на 
уровень около 12%. Главным образом, это 

БАНКОВСКАЯ СИСТЕМА И ФИНАНСИРОВАНИЕ БИЗНЕСА ТЕМА НЕДЕЛИ
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В силу закрытия банковской отчетности возмож-
ности провести привычный анализ сектора и опу-
бликовать его результаты с показателями каж-
дого банка сегодня нет. Рейтинговое агентство 
«Эксперт РА», не раскрывая отчетность в разре-
зе конкретных банков, оценило рынок через при-
зму адаптивности бизнес-моделей к кризису по 
итогам первого полугодия 2022 года. Базой ис-
следования стали рейтингуемые агентством бан-
ки, на которые пришлось порядка 82% активов 
банковской системы (без учета Сбербанка), что 
подтверждает репрезентативность выборки. Об 
итогах исследования рассказывает управляющий 
директор отдела рейтингов кредитных институтов 
«Эксперт РА» Руслан Коршунов.

— Мы разделили банки на группы, исходя из 
их ключевого клиентского сегмента, структуры до-
ходов и позиционирования на рынке. В итоге по-
лучилось шесть групп: расчетно-инвестиционные 
банки (РИБ); банки, которые занимаются потре-
бительским кредитованием (условное название 
«потребы»); банки, нацеленные на автокредито-
вание и на ипотеку («обеспеченные кредиты»); 
банки, основной клиентской базой которых явля-
ются корпоративные клиенты («крупный бизнес»), 
и банки со специализацией на малом и среднем 
бизнесе («МСБ»).

По динамике кредитного портфеля в первом 
полугодии прошлого года больше всего просела 
группа «крупный бизнес» (минус 3%), что стало 
ожидаемым результатом. Долгосрочные креди-
ты банки поставили «на стоп», в основном выда-
вались средства на поддержку оборотного капи-
тала. Группа «МСБ» показала стагнацию по это-
му параметру.

Розничные банки в целом продемонстрирова-
ли положительную динамику. Так, в группе «не-
обеспеченное потребкредитование» рост (+3,4%) 
был во многом связан с эффектом реализации от-
ложенного спроса. Банки со специализацией на 
автокредитовании показали рост объемов в де-
нежном выражении из-за увеличения стоимости 
автомобилей, но была сильная просадка в коли-
честве выданных кредитов. Тем не менее порт-
фель автокредитов вырос на 4,4%. Несмотря 
на высокие ставки по кредитам на покупку ав-
томобилей, потребители решались брать такие 
продукты, так как на рынке сложился дефицит 
техники. Наибольший прирост кредитного портфе-

ля (+10,1%) показали банки, сделавшие ставку 
на ипотеку: кредиты выдавались в основном по 
льготной программе.

Один из основных рисков, с которым столкну-
лась банковская система в этот кризис, — про-
центные ножницы. Это о казало сильное влия-
ние на процентную маржу. Заметное снижение 
чистой процентной маржи продемонстрирова-
ли группы «крупный бизнес» (минус 1,4 п.п.), 
«потребы» (минус 1,1 п.п.) и банки со специа-
лизацией на автокредитовании (минус 1,5 п.п.). 
У этих групп был заметный отток клиентов и зна-
чительный рост стоимости пассивной базы. Ипо-
течные банки смогли хеджировать процентный риск 
за счет льготной ипотеки, поскольку льготные кре-
диты привязаны к ключевой ставке. Поэтому банки 
из сегмента «ипотека» показали рост чистой про-
центной маржи на 0,6 п.п. Аналогичную динамику 
показали также банки группы «МСБ», что во мно-
гом обусловлено оперативным пересмотром та-
кими игроками ставок по действующим кредитам 
в сторону повышения. Малый и средний бизнес, 
как правило, менее восприимчив к высоким кре-
дитным ставкам, чем крупный бизнес, с которым 
пересмотр ставок — более сложный процесс для 
кредитных организаций. Расчетно-инвестиционные 
банки много ресурсов размещают на межбанков-
ском рынке кредитования, что позволило им хо-
рошо заработать в период роста ставок на рынке 
МБК (маржа выросла на 1,4 п.п.).

Наибольший рост чистой комиссионной мар-
жи показала группа «МСБ», что было следстви-
ем увеличения доходов от РКО. Динамика про-
центных и комиссионных доходов определяет 
показатели прибыльности и убыточности бан-
ков. Самый главный вывод: доля убыточных бан-
ков снизилась только в группе «МСБ» (17% про-
тив 23% за аналогичный период прошлого года). 
А вот группа РИБ, работающая с такими слож-
ными инструментами, как ПФИ и продукты, свя-
занные с ценными бумагами и валютой, показала 
рост доли убыточных банков с 17 до 20%. Силь-
нее всего выросла доля убыточных банков в груп-
пе «крупный бизнес»: если годом ранее таких не 
было совсем, то по итогам первого полугодия про-
шлого года — уже порядка 20%. Клиенты этих 
банков работали со сложными инструментами, 
ориентированными на западные рынки, и постра-
дали из-за санкций. 

Явным следствием санкционного давления ста-
ло снижение доли топ-15 банков в совокупных ак-
тивах банковской системы. Мы связываем это с 
тем, что из-за санкций значительная часть кли-
ентов стала мигрировать в менее крупные банки. 
В то же время нельзя сказать, что банки за пре-
делами топ-100 смогли заметно усилить свои 
позиции из-за этой ситуации. Приток клиентов 
пришелся в основном на банки с 16 по 100 ме-
ста. В результате доля банков, не входящих в 
топ-100, в совокупных активах по-прежнему не 
превышает 2%.

Вместе с этим мы считаем, что у банков вто-
рой сотни есть существенный потенциал для на-
ращивания кредитования экономики. Необходи-
мо предотвратить дальнейший уход с рынка не-
больших банков, теряющих ниши: он приводит к 
уменьшению объема капитала в финансовой си-
стеме, что в свою очередь снижает возможно-
сти финансирования экономического роста как 
в регионах, так и по стране. RWA (активы, взве-
шенные с учетом риска), который данные банки 
могли бы взять на себя, сохранив комфортный 
уровень запаса по капиталу, позволил бы про-
финансировать ощутимую часть бизнеса и под-
держать восстановление ВВП России. Согласно 
нашим оценкам, данный эффект мог бы соста-
вить 4 трлн рублей (RWA), или порядка 10% от 
действующего объема кредитного портфеля юри-
дических лиц. По нашему мнению, в ситуации 
закрытия внешних рынков и оттока капитала по-
тенциал небольших региональных банков необхо-
димо использовать для восстановления экономики.

В будущем мы видим перспективы за банками, 
которые станут активно развивать маркетплейсы. 
Основой для роста этих бизнес-моделей мы счи-
таем увеличение количественного состава субъек-
тов малого и среднего предпринимательства. Для 
формального соблюдения санкционных ограниче-
ний часть крупных российских производителей бу-
дет включать в свои экономические цепочки но-
вые небольшие компании или дробить основные 
компании для формального снижения контроли-
рующей доли в капитале. Росту будет способство-
вать и уход крупных иностранных игроков. Напри-
мер, в сфере торгового ритейла уже идет процесс 
заполнения этих ниш новыми российскими ком-
паниями, которые как раз являются представите-
лями малого и среднего бизнеса.

В текущем году, по нашим оценкам, наиболь-
ший прирост покажут банки, работающие с ма-
лым и средним бизнесом. В то же время груп-
па «крупный бизнес» может продолжить терять 
свою долю на рынке. Нам кажется, что основ-
ной акцент в этой группе будет на рефинанси-
ровании задолженности. Так, в части кредито-
вания здесь продолжится процесс замещения 
иностранного фондирования, но он не приведет 
к росту доли этой группы банков на рынке.   

Большие перспективы малого бизнеса

В условиях противодействия санкционному давлению 
и реализации курса на импортозамещение точкой роста 
для банковского рынка может стать сегмент МСБ, уверен 
управляющий директор отдела рейтингов 
кредитных институтов «Эксперт РА» Руслан Коршунов

связано с повышением ставки по основ-
ной льготной программе с 7% до 8%. При 
этом аналитики ПСБ ожидают оживле-
ния в потребительском кредитовании, 
где рост ускорится до 10% против 3% в 
2022 году, что будет связано с более низ-

кими средними ставками по кредитам. 
В сегменте банковски х вкладов про-

гнозируется замедление притока рубле-
вых средств с 14% в 2022 году до 8% в 
2023 году. Аналитики ждут повышения 
потребительской активности: в такой си-

туации потребители больше тратят, не-
жели сберегают. А вот объем валютных 
средств может прекратить сокращение 
благодаря постепенному росту популяр-
ности вкладов в валютах дружественных 
стран, в первую очередь в юанях.               ■ 

ТЕМА НЕДЕЛИ БАНКОВСКАЯ СИСТЕМА И ФИНАНСИРОВАНИЕ БИЗНЕСА
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После небольшого весенне-летнего спада коли-
чество субъектов малого и среднего бизнеса в 
Свердловской области снова начало увеличивать-
ся: на 10 января 2023 года в регионе действова-
ло 201 015 субъектов малого и среднего пред-
принимательства. Таким образом, по численности 
субъектов малого и среднего предприниматель-
ства Свердловская область вернулась к пока-
зателям исторических максимумов. По этому 
параметру регион находится на пятом месте в 
России после Москвы, Московской области, 
Санкт-Петербурга и Краснодара. 

Одна из важнейших функций малого предпри-
нимательства — обеспечение занятости. В ма-
лом и среднем бизнесе Свердловской области 
занято около 900 тыс. человек, это более трети 
трудоспособного населения региона. 

Все больше активных и предприимчивых лю-
дей в регионе выбирает режим «самозанятых»: 
статистика показывает равномерную и высокую 
динамику этого показателя, уже третий год под-
ряд он увеличивается на 3 — 4 тыс. человек 
ежемесячно. Так, на начало 2023 года в таком 
статусе состояло 182 205 человек, годом ранее 
— 112 969. По количеству самозанятых Сверд-
ловская область также входит в десятку лиди-
рующих субъектов РФ.

Один из главных 
факторов устойчивого 
развития малого и 
среднего предприни-
мательства — широ-
кий набор инструмен-
тов поддержки. По 
данным СОФПП, наи-
более востребован-
ными сегодня оста-
ются  финансовые 
услуги для предпри-
нимателей. В текущей 
ситуации большую роль 
играют также консуль-
тационные  серви -
сы и нефинансовые 
услуги по формирова-
нию новых компетен-
ций. Спросом также 
пользуются услуги для 
начинающих предпри-
нимателей.

В 2022 году СОФПП 
выдал малому и сред-
нему бизнесу региона 
889 займов в рамках 

нацпроекта «МСП и поддержка индивидуаль-
ной предпринимательской инициативы» на об-
щую сумму 1 млрд 535 млн рублей, что на 28% 
больше, чем рамках соответствующих программ 
в 2021 году. 

— Самыми популярными займами фонда 
по традиции были займы на проекты развития 
предпринимателей. Кроме того, активно вы-
давались введенные в 2021 году займы са-
мо занятым гражданам. Они берут средства на 
реализацию деятельности: покупают оборудо-
вание, материалы, — комментирует директор 
Свердловского областного фонда поддержки 
предпринимательства Валери й Пиличев.

Предприниматели, которые зарегистриро-
вались в качестве субъекта малого и средне-
го предпринимательства не более года назад, 
также получили право на финансовую поддерж-
ку. Такой категории бизнеса фонд выдал поч-
ти 80 млн рублей. «Важно, что такие займы 
выдаются по минимальной ставке, соответству-
ющей ключевой ставке ЦБ РФ», — отметил 
Валерий Пиличев.

Условия займов сформированы с учетом 
потребностей этой категории бизнеса. В част-
ности, начинающие предприниматели могут 

получить займы до 5 млн рублей на срок до трех 
лет с возможностью отсрочки погашения основ-
ного долга до трех месяцев. Самозанятым граж-
данам фонд может выдать заем до 500 тыс. 
рублей на срок до двух лет.

Но чтобы управлять бизнесом, необходи-
мы еще и знания. Поэтому важным вектором 
поддержки становится развитие предпринима-
тельских компетенций жителей Свердловской 
области. Как рассказали в СОФПП, в регионе 
большим спросом пользуется образовательная 
программа «Стартуй уверенно»: в 2022 году ее 
участниками стали 698 слушателей. Кроме то-
го, фонд организует серию практикумов, пройдя 
обучение в которых можно овладеть новой спе-
циальностью и начать свое дело. Так, в 2022 
году состоялись практикумы по повышению ква-
лификации для гидов-экскурсоводов, мастеров 
народных художественных промыслов, специа-
листов индустрии красоты и других профессий, 
участие в которых приняли около тысячи пред-
принимателей и самозанятых. Кроме того, по-
мощь нужна предпринимателям, заключившим 
социальные госконтракты на открытие бизнеса. 
В рамках реализации механизма соцконтракта в 
2022 году при содействии СОФПП подготовлено 
678 бизнес-планов, создано 168 новых субъек-
тов МСП и впервые зарегистрирована самоза-
нятость 232 граждан. 

Особое значение в бизнесе имеет и свое-
временное информирование. Ситуация меняет-
ся стремительно, и чтобы поддержать предпри-
нимателей, организованы регулярные каналы в 
социальных сетях. 

Именно комплексность подобных решений 
позволяет поддержать устойчивость малого и 
среднего предпринимательства в регионе.      

Устойчивость малого и среднего предпринимательства 
Среднего Урала позволил сохранить комплекс системных 
мер поддержки, считают в Свердловском областном 
фонде поддержки предпринимательства (СОФПП)

Компания «Уромгаз» завершила поставку оборудования на Бованенковское нефтегазовое месторождение, одну из важнейших строек Газпрома, ре-
сурсную базу «Северного потока-2». Исполнить контракты помогла поддержка СОФПП: поручительство позволило предприятию получить 75 млн 
рублей кредитных средств

БАНКОВСКАЯ СИСТЕМА И ФИНАНСИРОВАНИЕ БИЗНЕСА ТЕМА НЕДЕЛИ
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3 Артем Коваленко

Нужно строить еще быстрее
Почему темпы роста трафика бьют все рекорды, что будет с телекомом и 5G, рассказывает директор макрорегиона «Урал» Tele2 

Светлана Галилеева 

трафика, но и требования к качеству свя-
зи: люди начали работать и учиться уда-
ленно там, где обычно только общались 
или смотрели кино. Как удовлетворить 
их потребности? Строить новые станции. 
Причем очень быстро!

Big Data как инструмент 
— Кажется, сейчас уже все построили. 

— Не тут-то было: необходимо строить, 
не останавливаясь. Если бы не сегодняш-
няя ситуация, мы увеличивали бы дина-
мику строительства, потому что трафик 
продолжает расти. И большое счастье, что 
экономика операторов позволяет идти за 
абонентом, причем с адекватными цена-
ми на услуги. Это очень важно. Чтобы от-
вечать требованиям наших клиентов, нуж-
но быстро реагировать и продолжать стро-
ить еще быстрее.

— Но процесс строительства баз о-
вой станции занимает минимум де-
вять месяцев. 

— Да: пока определяемся с местом, за-
ключаем договор аренды, заказываем 
частоты (а выделение частот — процесс 
непростой, занимает некоторое время), 
строим, заказываем оборудование, полу-
чаем его, размещаем, инсталлируем ба-
зовую станцию… Нам пришлось управ-
ляться со всем этим гораздо быстрее, и 
мы неплохо справились. Коронавирус за-
ставил нас бежать с тройной скоростью. 
С помощью Big Data мы быстро понима-
ем, где образовались проблемы и необ-
ходимо улучшать качество связи. Мы — 
клиентоцентричная компания, нам очень 
важно, насколько удовлетворен клиент. 
К традиционным способам измерения 
его удовлетворенности мы добавили но-
вые методики оценки. И сейчас много но-
вого знаем и про абонентов, и про каче-
ство нашего сервиса. Например, в Tele2 
есть специальное подразделение, кото-
рое мониторит качество связи в квадра-
тах 70 на 70 метров. Это уже не киломе-
тровые зоны, как раньше. В каждом мы 
контролируем ситуацию. 

— Tele2 использует большие данные 
для выбора мест под базовые станции?

— Это уже стандартная история. Рань-
ше операторы строили базовые станции 
по принципу «поставим здесь, наверное, 
она станет востребованной». Хорошо, 

— Светлана Викторовна, последние 
три года компании телекома, в том 
числе операторы связи, были вынужде-
ны приспосабливаться к быстро меняю-
щимся условиям. Как вы справлялись 
с неожиданно возникающими задача-
ми? Какие тренды останутся с нами 
надолго?

— 2019 — 2020 годы подтолкнули про-
цессы диджитализации общества. Панде-
мия стала катализатором, который сра-
ботал на ускорение цифровизации. Мы 
были к этому готовы: Tele2 — одна из са-
мых молодых, гибких и скоростных компа-
ний. Вы же знаете, что Tele2 позже пришла 
на рынок. Так сложилось исторически. 
Поэтому мы привыкли очень быстро бе-
гать, перестраиваться и принимать не-
стандартные решения. 

Первое, с чем мы столкнулись за послед-
ние пару лет, — непрогнозируемый много-
кратный рост трафика. В обычном режиме 
на сетях есть запас ресурсов, традиционно 
у нас существовали карты миграции тра-
фика, летние и зимние, и мы обычно за-
благовременно готовились к сезону. А тут 
вдруг массовая миграция началась в мар-
те. И, что важно, вырос не только объем 

год поставил перед 
телеком-рынком не-
сколько ключевых вы-
зовов. Первый — дефи-

цит и обслуживание импортного обору-
дования. Напомним, в прошлом год у с 
отечественного рынка ушли иностран-
ные поставщики — Nokia (Финляндия) 
и Ericsson (Швеция). По мнению руко-
водства Минцифры РФ, уход не отразит-
ся на качестве связи. «Операторы будут 
переходить на российское оборудование, 
им предложены мягкие условия замеще-
ния базовых станций. “Большая четвер-
ка” потратит на его закупки около 100 
млрд рублей», — сообщили в ведомстве. 
Второй — сохранение качества связи на 
фоне существенного роста мобильного 
интернет-трафика. Третий — высокий 
спрос корпоративного сегмента на ис-
пользование Big Data для мониторинга 
бизнеса, онлайн-контроля устройств и в 
других процессах.

О том, как мобильные операторы бу-
дут отвечать на эти вызовы, и о перспек-
тивах телеком-рынка в целом мы говорим 
с директором макрорегиона «Урал» Tele2 
Светланой Галилеевой.

2022

РУССКИЙ БИЗНЕС ТЕЛЕКОМ

Светлана Галилеева: «С помощью Big Data мы быстро 
понимаем, где у нас могут возникнуть проблемы»
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3если руководитель на месте идеально зна-

ет свою территорию, тогда вероятность 
попадания будет высокой. Сейчас это уже 
неактуально. Мы обладаем информацией 
о том, где люди пользуются связью и как 
перемещаются. Это основной ареал жиз-
ни наших клиентов. С помощью этих дан-
ных делим территорию на так называемые 
геоюниты. То есть четко понимаем, где 
нужно строить станции с учетом переме-
щений на работу, домой и на отдых, а не 
просто потому, что есть граница админи-
стративного округа. 

Учимся жить по-новому
— Стоит ли перед вами задача замеще-
ния оборудования зарубежных произво-
дителей, которые ушли из РФ? 

— Мы пока не испытываем особых слож-
ностей, потому что оказались готовы к се-
годняшней ситуации. Поставка оборудо-
вания — длительный процесс. Закупки — 
еще более длительный, поэтому у нас есть 
запасы оборудования, и мы его очень ра-
ционально используем, в первую очередь 
для удержания существующей базы кли-
ентов. Что будет дальше? Классика жан-
ра: спрос всегда рождает предложение. 
Спрос на российском рынке есть, и нема-
лый. Соответственно, неизбежно появит-
ся и решение. Мы рассчитываем, что по-
ставки оборудования восстановятся за год. 

— В этом году из-за блокировки ино-
странных соцсетей темпы роста тра-
фика упали? 

— Темпы роста трафика сокращаются. 
Когда соцсети заблокировали, мы вообще 
зафиксировали, что трафик какое-то вре-
мя стагнировал. Но потом снова начался 
рост. По итогам — плюс 19% год к году. 

— Как вы оцениваете ситуацию, сло-
жившуюся в телеком-отрасли, какие 
долгосрочные перспективы ее ждут?

— Мы учимся жить по-новому. Гори-
зонт планирования существенно сократил-
ся. Прогнозировать крайне сложно, клю-
чевая способность — скорость реакции 
на изменения на рынке. Как можно бы-
ло спрогнозировать удаленку или то, что 
операторам придется работать в услови-
ях дефицита оборудования? Значит, бу дем 
еще гибче и быстрее. Очевидный тренд: 
спрос на быстрый качественный интер-
нет точно сохранится. И мы его закроем. 
У нас самые свежеиспеченные сети. До-
гоняя других операторов, мы их активно 
строили и реконструировали. Поэтому на-
ши сети, пожалуй, самые современные на 
сегодняшний день с точки зрения обору-
дования, которое позволяет более эффек-
тивно работать. 

Еще одна глобальная тенденция — раз-
витие мобильных технологий. Смартфон 
теперь не просто средство коммуника-
ции, а источник информации, девайс по 
управлению финансами, образовательная 

оформляем паспорта базовых станций и 
сдаем их госорганам. Операторы — зако-
нопослушные компании, все базовые стан-
ции работают с соблюдением стандартов 
безопасности. 

— По прогнозам TelecomDaily, в 2023 
году рост цен на услуги мобильной и ши-
рокополосной связи составит 15 — 18%. 
Стоит ли ждать удорожания услуг на 
фоне увеличения расходов на инфра-
структуру? 

— Стоимость мобильной связи в Рос-
сии — одна из самых низких в мире. Ес-
ли посмотреть на стоимость аналогич-
ных пакетных тарифных планов в Европе 
или США, даже с пересчетом в евро или 
доллары, мы увидим, что она кратно вы-
ше. Поэтому рост стоимости услуг про-
изойдет, и это нормальное явление. Мы 
же привычно реагируем на то, что доро-
жают комму нальные услуги. А операто-
ры точно так же пользуются электроэнер-
гией, обслуживают базовые станции. Ба-
зовые станции стали потреблять гораздо 
больше электроэнергии, чем раньше, ког-
да мы работали только с 2G, например. 
Кроме того, пока непонятно, что будет с 
оборудованием, по каким ценам мы его 
будем закупать. Мы живем в новых реа-
лиях, от этого никуда не уйти. Если пре-
кратить инвестировать в телеком, сервис 
начнет деградировать. Насколько подо-
рожают услуги, я не знаю. Жизнь пока-
жет. Но нашим потребителям очень везет, 
потому что мы живем при высококонку-
рентном рынке, и борьба за клиента яв-
ляется гарантом разумного ограничения. 
А Уралу повезло еще больше — здесь не 
четыре, а пя ть игроков. 

— Недавно Минцифры выделило новые 
частоты в миллиметровом диапазоне 
для 5G. Это актуально?

— Честно говоря, пока мы даже ресур-
сы 3G и 4G еще не использовали до кон-
ца. Для стабильного просмотра YouTube 
необходима скорость в 3,5 — 5 мегабит 
в секунду. 5G выдает около сотни. Для 
чего сегодня столько? Безусловно, это 
классная технология будущего, очень 
важная для крупных корпораций, ко-
торые, например, должны управлять 
заводами на расстоянии, для функци-
онирования беспилотников, для дис-
танционных хирургических операций. 
Но зачем 5G для обычных потребите-
лей услуг сети? Поверьте, нам еще в 4G 
есть что строить. Хотя прогноз сегодня 
— дело неблагодарное, и что будет лет 
через пять, трудно представить. Поэто-
му мы поддерживаем все инициативы, 
связанные с поиском нового частотно-
го ресурса. Это необходимое условие 
и для развития 5G, и для решения бо-
лее актуальной задачи — обеспечения 
бесперебойной работы сетей LTE c уче-
том растущего трафика.                           ■ 

платформа, место покупки товаров, кино-
театр. Его невозможно забыть утром до-
ма, все застопорится. Люди очень быстро 
адаптируются к современным технологи-
ям и активно внедряют их в свою жизнь. 
И не только молодежь, но и старшее по-
коление, которое теперь, например, сме-
ло постит фото в соцсети. 

— Как будет развиваться розничная 
сеть?

— Мы внимательно наблюдаем за тра-
фиком покупателей. Он снижается. Осо-
бенно существенно трафик просел во вре-
мя пандемии. Сейчас многие клиенты 
приобретают товары в интернете. Тем 
не менее салоны связи не пустуют. В них 
приходят люди, которые хотят потрогать 
смартфоны руками, проконсультировать-
ся со специалистами. И это не только стар-
шее поколение, это молодежь. Чтобы их 
удержать, привлечь новую аудиторию, мы 
будем использовать все инструменты, ко-
торые у нас есть. Например, развиваем 
новые форматы. Есть салон, где можно 
выпить чашку кофе, посидеть, погреться, 
поиграть. Кроме того, тщательно анали-
зируем работу персонала, замеряем NPS 
(индекс потребительской лояльности, Net 
Promoter Score. — «Э-У»). Если покупате-
лю нахамят, не ответят на вопрос, он не 
вернется. Профессиональные продавцы 
— это очень важно, если мы хотим уве-
личить трафик. 

Телеком стал стратегической 
отраслью
— Как вы оцениваете поддержку 
телеком-сферы, какие дополнитель-
ные меры от государства нужны сегод-
ня операторам мобильной связи?

— Отношение к мобильным операто-
рам изменилось. Почему? Во-первых, мы 
стали социально значимой отраслью. Во-
вторых, мы стали стратегической отрас-
лью, внимание выросло с двух сторон: с 
одной — к нам стали предъявлять повы-
шенные требования по покрытию сетей, 
с другой — мы почувствовали поддержку, 
нам начали помогать строить. А это непро-
стой процесс: трафик растет, приходится 
уплотнять сети, то есть расстояние меж-
ду базовыми станциями сокращается. Что-
бы выполнять условия лицензии по каче-
ству, мы вынуждены работать с сопротив-
лением людей, которым не нравится, что 
рядом с ними строится базовая станция. 
И здесь очень нужна помощь власти и ад-
министраций на местах. Я считаю, многое 
зависит от разъяснительной работы госу-
дарства, которую оно должно проводить 
на всех уровнях. А наша совесть спокойна. 
У нас лицензией определены очень высо-
кие требования по безопасности исполь-
зуемого оборудования, гораздо выше, чем 
в Европе или Америке. Все оборудование 
сертифицировано, при строительстве мы 
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Мягкое обаяние Поднебесной
Российский авторынок попал в серьезную зависимость от производителей КНР, хотя большая экспансия китайского автопрома 

еще не началась

данным Ассоциации европей-
ского бизнеса (АЕБ), в 2022 
году на российском рынке 
реализовано 687 тыс. новых 
легковых и легких коммерче-
ских автомобилей. Падение 

колоссальное — это всего 41,2% от объе-
ма предыдущего года. Причины лежат на 
поверхности: острый дефицит импортных 
автокомпонентов (из-за чего тормозилась 
работа отечественного автопрома) и отказ 
от сотрудничества с Россией ведущих меж-
дународных брендов.

Как отметил председатель Комитета авто-
производителей АЕБ Алексей Калицев, су-
щественно изменилось соотношение массо-
вого и премиального сегментов на рынке: 
«Санкционная политика некоторых стран 
была направлена в первую очередь в сторону 
премиума. Соответственно наш рынок пре-
миальных автомобилей (очень крупный, вы-
сокомаржинальный и очень интересный), ко-
торый всегда был в районе 9 — 10% в общем 
объеме продаж, по результатам 2022 года су-
зился до процента с небольшим».

Рынок сHaval
Практически все автомобильные бренды, 
представленные на отечественном рын-
ке, сократили объемы продаж за прошлый 
год. Из первой двадцатки по реализован-
ным в стране авто прибавили лишь УАЗ 
(плюс 5%) и китайские марки Chery (рост 
на 4%) и Chery Exeed (премиальный суб-
бренд Chery, увеличение в 3,6 раза). В пер-
вой десятке по итогам 2022 года сразу три 
китайские марки: Chery (пятая позиция по 
объемам продаж), Haval (восьмое место) и 
Geely (девятое место).

Пока единственное действующее произ-
водство китайских машин в России органи-
зовано на заводе Haval на территории ин-
дустриального парка «Узловая» в Тульской 
области (комплекс открыт в июне 2019 го-
да, спустя два года модернизирован, в кон-
це января 2023 года здесь выпустили стоты-
сячный автомобиль). На тульском заводе со-
бирают городские кроссоверы Haval Jolion, 
интеллектуальные кроссоверы Haval F7, 
кросс-купе Haval F7x, высокофункциональ-
ные кроссоверы Haval Dargo и рамные вне-
дорожники Haval H9. В сентябре прошлого 
года флагман бренда Haval Jolion был вклю-
чен в программу государственного льгот-

ного автокредитования Минпромторга РФ. 
В том числе и по этой причине продажи мо-
дели в 2022 году увеличились по сравнению 
с предыдущим годом на 73% и превысили 
отметку в 17 тыс. машин.

Растет и количество дилеров китайских 
брендов. По данным агентства «Автостат», 
на территории России в январе 2023 года 
их работало уже свыше тысячи, что почти в 
полтора раза превышает показатель годич-
ной давности. «Лидировавшие ранее евро-
пейские бренды сейчас в общей сложности 
имеют 721 дилера — на 163 меньше, чем 
годом ранее. Интересы японских брендов в 
РФ представляют 518 компаний (-145 диле-
ров в 2022 году), российских — 452 (+34), 
корейских — 396 (-3), американских — 
24 (-109). При этом многие из «выбывших» 
дилеров перешли в разряд сервисных пар-
тнеров. Всего же на середину января 2023 
года в России числится 3164 автодилера. 
И это на 56 меньше, чем год назад», — гово-
рится в сообщении «Автостата».

Впрочем, говорить о китайской экспан-
сии на российском авторынке преждевре-
менно. Действительно, китайцы начали 
активно и повсеместно осваивать опустев-
шие автосалоны и открывать собственные 
дилерские центры. В то же время объем по-
ставок китайских авто снизился пример-
но на 5% по сравнению с 2021 годом. Боль-
шинство дилеров в России получили совсем 
немного китайских автомобилей — 
буквально 10 — 15 машин в месяц, что не 
позволяет им создать серьезный парк для 
дальнейшего обслуживания и зарабатывать 
на сервисных услугах и запчастя х.

Вот и «Ладушки»
Продажи новых легковушек марки «Лада» 
за прошлый год упали почти в полтора раза 
(до 189 тыс. машин). Тем не менее ведущий 
отечественный автопроизводитель сохра-
нил лидерство в списке самых продавае-
мых в России брендов. Просто конкуренты 
просели еще сильнее. Например, компания 
Renault (минус 70%) покинула российский 
рынок, а поставки автомобилей Kia (минус 
68%) в дилерские сети стремятся к нулю.

АвтоВАЗ восстановил работоспособность и 
продолжил поставки автомобилей дилерам. 
«В условиях разрыва логистических цепочек 
АвтоВАЗ совместно с российскими поставщи-
ками смог заместить более 200 позиций ком-

понентов и материалов, заблокированных к 
поставке. Производство автомобилей было 
приостановлено весной 2022 года, но уже 
8 июня сборка вновь стартовала. С 29 августа 
2022 года автосборочный комплекс Авто ВАЗа 
в Тольятти перешел на режим шестидневной 
рабочей недели, в связи с чем на предприятие 
было принято более тысячи новых сотрудни-
ков. К концу 2022 года темп производства на 
двух линиях составил 24 тысячи автомобилей 
в месяц. Это позволило удовлетворить спрос 
на отечественном авторынке», — сообщила 
корпоративная пресс-служба.

В числе задач АвтоВАЗа на 2023 год — 
выпуск LADA Vesta NG в Тольятти, запуск 
производственной площадки в Санкт-
Петербурге, возобновление производства 
семейства Largus, а также организация про-
изводства опытной партии электромобилей 
e-Largus в Ижевске. Среднесрочные проек-
ты АвтоВАЗа — новое семейство автомоби-
лей сегмента B, которые планируется поста-
вить на производство к концу 2024 года, и 
кроссовер на платформе LADA Vesta, нача-
ло его выпуска ожидается в конце 2025 года.

По информации автодилеров, из 60 авто-
мобильных брендов на отечественном рын-
ке осталось только 14: три российских («Ла-
да», ГАЗ, УАЗ) и китайские (Haval, Chery, 
Geely, Chery Exeed, Changan, FAW, Omoda, 
GAC, Dongfeng, Great Wall, JAC). Ожидает-
ся, что могут прийти еще два-три китайских 
производителя, а также иранский бренд Iran 
Khodro. Кроме того, в конце 2022 года отгруз-
ку автомобилей в столичные дилерские цен-
тры начал Московский автомобильный за-
вод «Москвич». В январе «Москвичи» будут 
поставлены еще в десять российских горо-
дов, включая Екатеринбург, Уфу и Ижевск. 
Первой моделью, сошедшей с конвейера 
МАЗа, стал городской кроссовер «Москвич 3» 
с бензиновым турбомотором в паре с автома-
тической трансмиссией CVT или шестисту-
пенчатой механической коробкой передач.

«На первом этапе, с декабря 2022 года, 
будет происходить крупноузловая сборка 
“Москвич 3” и электромобилей с постепен-
ным повышением доли локализации. Для 
скорейшего старта этого этапа “Москвич” 
привлек иностранного партнера и наладил 
новые цепочки поставок. При этом летом 
параллельно с этим этапом мы уже присту-
пили к разработке собственной новой уни-
версальной платформы российского элек-

По
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тромобиля. При всесторонней поддержке 
правительства России — к созданию произ-
водства ключевых автокомпонентов», — по-
яснили в пресс-службе предприятия.

Машины, произведенные в России, со-
ставили чуть меньше трех четвертей отече-
ственного рынка новых легковушек в 2022 
году. По статистике Национального агент-
ства промышленной информации, за про-
шлый год доля таких автомобилей умень-
шилась на 8,7%. Среди машин иностранного 
производства больше всего продано тех, что 
ввозились из Китая (72,9 тыс., рост в 2022 
году на 36,1%) и Казахстана (13,7 тыс., рост 
на 147,4%). Примечательно, что поставки 
из КНР включают не только машины соб-
ственно китайских брендов, но и произво-
димые в этой стране автомобили европей-
ских, американских, японских марок. Из Ка-
захстана в нашу страну везут Hyundai, Kia, 
Chevrolet и JAC. Из Белоруссии — преиму-
щественно Geely. Вместе с тем объем парал-
лельного импорта новых легковушек, про-
изведенных в европейских странах и Япо-
нии, пока незначителен и не делает погоды 
на российском рынке.

Однако эксперты АЕБ прогнозируют раз-
витие параллельного импорта автомоби-
лей, который в 2023 году может достичь 
промышленных масштабов. Среди других 
трендов 2023 года они выделили развитие в 
России собственного производства автоком-
понентной базы, которое вкупе с льготны-
ми автокредитами должно подстегнуть про-
дажи, в особенности электромобилей. Если 
говорить про прогноз в целом на 2023 год, 
то, по мнению экспертов АЕБ, на россий-
ском рынке будет реализовано 700 тыс. но-

вых легковушек, что означает потенциаль-
ный рост на 12% к уровню 2022 года. «Это 
средний, умеренный прогноз (не оптими-
стичный и не пессимистичный). Мы дума-
ем, что при благоприятном стечении об-
стоятельств, при стабилизации общей си-
туации в мире возможен и более высокий 
рост», — добавил Алексей Калицев.

Что касается легковых автомобилей с 
пробегом, здесь также наблюдается сниже-
ние объемов продаж, хотя гораздо в мень-
ших объемах, чем на рынке новых ма-
шин. По данным «Автостата», объем вто-
ричного рынка за 2022 год составил около 
4,9 млн авто, что на 18,8% меньше показате-
ля преды дущего года. При этом абсолютное 
лидерство среди иномарок сохраняет Toyota 
— 542 тыс. машин (снижение на 17,3%).

На сегодняшний день проще и выгоднее 
ввозить в Россию японские машины, чем 
иномарки из Европы. Как следствие — зна-
чительный рост автомобильного импор-
та с восточного направления. По данным 
пресс-службы Владивостокской таможни, 
в прошлом году через Владивосток ввезе-
но почти 200 тыс. подержанных автомоби-
лей, что на 72% превышает показатель 2021 
года. В основном это представители япон-
ского автопрома — Toyota, Mazda, Nissan, 
Honda, Subaru и Suzuki, но есть и «корей-
цы» — Hyundai и Kia.

Иди ты, автокредиты
Сокращение объемов продаж автомобилей 
негативно отразилось в том числе и на ав-
токредитовании. Национальное бюро кре-
дитных историй (НБКИ) еще не опубли-
ковало данные по итогам прошлого года, 

— Главный тренд 2022 года для российского бизне-
са — адаптация. Автолизинг здесь не исключение. 
Однако сейчас уже можно сказать, что лизинговые 
компании проявили гибкость и смогли оперативно пе-
рестроиться на работу в новых условиях. 

Большинство лизинговых компаний в 2022 году на-
растили количество сделок с китайскими брендами, 
среди которых — EXEED, Нaval, Geely, Chery, Omoda. 
На интерес клиентов к этим маркам повлиял не толь-
ко дефицит европейских брендов, но и политика про-
изводителей из КНР. Последние годы они не только 
совершенствовали свою продукцию, но и развивали 
дилерскую сеть в России. Те лизинговые компании, 
кто обратил внимание на эту тенденцию ранее, смог-
ли в 2022 году предложить клиентам более выгод-
ные условия приобретения китайских авто в лизинг. 

По данным аналитического агентства «Автостат», 
доля китайских марок на российском рынке новых 
легковых автомобилей в 2022 году составила 37%. 
Очевидно, что в 2023 году она продолжит расти.

Также можно ожидать и роста отечественного 
автопрома, завершившего 2022 год с той же до-
лей в структуре рынка, что и год назад — 37%. 
АвтоВАЗ уже заявил о планах по увеличению 
производства. Кроме этого, на рынок впервые 
вышли отечественные электрокары — Evolute и 
«Москвич». Уже со старта продаж автомобилей 
первого бренда мы начали получать заявки на их 
финансирование, что было обусловлено и инте-
ресом к новинке, и государственной субсидией, 
дающей скидку на приобретение данной марки. 
В 2023 году программа субсидирования будет 

продолжена, что также поддержит продажи оте-
чественных игроков и позволит им конкурировать 
с китайскими брендами за внимание клиентов. 

Еще одним трендом стал рост рынка лизин-
га б/у автомобилей. Это неизбежно — и вслед-
ствие замещения импорта новых автомобилей, 
который сегодня менее доступен, и за счет уве-
личения количества сделок с б/у на внутреннем 
рынке, в том числе посредством механизма 
возвратного лизинга.

Объемы ввоза новых автомобилей по схеме па-
раллельного импорта пока несущественны. Однако 
если будут устранены препятствия в сфере тамо-
женного оформления такого транспорта, этот ка-
нал может вырасти в разы и разнообразить рынок 
марками европейских производителей. Сегодня 
более-менее заметный объем параллельного им-
порта мы видим только из стран ЕАЭС.

Развитие рынка автолизинга в 2023 году 
по-прежнему будет сильно зависеть от 
состо яния российской экономики и обще-
го авторынка страны. Учитывая существующие 
риски, пока сложно говорить о конкретных 
цифрах продаж. Но мы надеемся, что объем 
рынка хотя бы сохранится на уровне прошлого 
года и не продолжит падение, как в 2022 году.   

Автолизинг взял курс на новые тренды

Как сказалось на автолизинге серьезное сокращение 
в 2022 году российского авторынка, уход популярных 
брендов и значительный рост цен на оставшиеся авто, 
рассказывает руководитель дивизиона «Урал» 
ООО «Балтийский лизинг» Роман Исламов

Поставки из КНР 
включают не 
только машины 
собственно 
китайских 
брендов, но и 
производимые 
в этой стране 
автомобили 
европейских, 
американских, 
японских марок
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пока имеется статистика только за десять 
месяцев: в январе — октябре 2022 года вы-
дано автокредитов на сумму 546,2 млрд 
рублей, что на 41,3% меньше, чем за ана-
логичный период предыдущего года. При 
этом по сравнению с десятью месяцами 
«пандемийного» 2020 года объем выданных 
автокредитов в 2022 году сократился не так 
значительно — на 10%.

— Существенное сокращение выдачи по 
сравнению с 2021 годом объясняется не 
только ростом рыночных ставок в марте-
апреле 2022 года, но и общим дефицитом 
новых автомобилей, — прокомментировал 
статистику директор по маркетингу НБКИ 
Алексей Волков. — При этом необходимо 
учитывать тот факт, что поддержку сегменту 
автокредитов и всему авторынку оказывает 

возобновившаяся в июле государственная 
программа льготного автокредитования. 
В целом банки продолжают придерживать-
ся консервативного подхода при кредитова-
нии граждан и выдают автокредиты тем, у 
кого значение персонального кредитно-
го рейтинга находится на высоком уровне.

В региональном разрезе в январе — октя-
бре 2022 года самую серьезную динамику 
снижения объемов выданных автокреди-
тов по сравнению с тем же периодом преды-
дущего года среди 30 регионов-лидеров в 
данном виде розничного кредитования про-
демонстрировали Москва (49,2%), Сверд-
ловская область (48,5%), Краснодарский 
край (45,0%), Самарская (44,9%) и Ниже-
городская (44,4%) области, а также Санкт-
Петербург (43,7%). Наименьшее падение 

объемов выдачи автокредитов было от-
мечено в восточных регионах — Красно-
ярском крае (27,3%), Иркутской (28,1%), 
Кемеровской (28,1%) и Тюменской (30,8%) 
областях, а также в Алтайском крае (32,0%).

Добавим, что в первой десятке россий-
ских регионов по объемам выданных авто-
кредитов за десять месяцев 2022 года тради-
ционно присутствуют три уральских субъ-
екта РФ: Башкирия (шестая позиция), Челя-
бинская и Свердловская области (восьмое 
и девятое места соответственно).

Объемы выдаваемых автокредитов на-
прямую зависят от развития рынка про-
даж новых машин. С учетом прогноза уме-
ренного роста российского рынка в 2023 
году можно предположить и положитель-
ную динамику выдачи автокредитов.     ■ 

Топ-25 самых продаваемых в России моделей новых легковых автомоби-
лей 

Место Модель Марка 2022, ед. 2021, ед

1 Granta Lada 95879 111430

2 Niva Lada 38780 51242

3 Vesta Lada 29206 113698

4 Rio Kia 24686 82941

5 Solaris Hyundai 18073 61061

6 Jolion Haval 17112 9877

7 Creta Hyundai 16577 68081

8 Largus VP Lada 12694 39541

9 Duster Renault 12235 41471

10 COOLRAY Geely 11692 11101

11 Polo VW 11106 46887

12 Patriot УАЗ 10612 13057

13 Logan Renault 10103 29783

14 Rapid PA II Skoda 8900 41680

15 Seltos Kia 8837 17865

16 Sportage Kia 8311 24969

17 RAV 4 Toyota 8005 38441

18 F7 Haval 7440 12386

19 Tucson Hyundai 7153 11120

20 Sandero Renault 7066 22386

21 CX-5 Mazda 7005 19828

22 ATLAS PRO Geely 6811 1879

23 Qashqai Nissan 6381 20474

24 Cerato Kia 5502 12378

25 X-Trail Nissan 5468 19010

Источник: Ассоциация европейского бизнеса

Топ-25 самых продаваемых брендов новых легковых и легких коммерче-
ских автомобилей

Место Бренд 2022, ед. 2021, ед. Динамика, %

1 Lada 188 645 350 714 -46

2 Kia 66 095 205 801 -68

3 Hyundai 54 811 167 331 -67

4 ГАЗ 42 110 56 468 -25

5 Chery 38 497 37 118 4

6 Renault 39 578 131 552 -70

7 УАЗ 33 906 32 420 5

8 Haval 33 642 39 126 -14

9 Geely 24 419 24 587 -1

10 Toyota 19 645 97 941 -80

11 Škoda 18 299 90 443 -80

12 VW 17 555 86 108 -80

13 Nissan 14 688 51 338 -71

14 Cheryexeed 13 686 3 756 264

15 Mercedes-Benz 9 595 43 011 -78

16 BMW 9 423 46 802 -80

17 Mazda 9 084 29 177 -69

18 Mitsubishi 8 451 27 699 -69

19 Ford 6 186 20 840 -70

20 Changan 5 627 5 705 -1

21 Audi 3 512 16 404 -79

22 Peugeot 2 482 8 727 -72

23 FAW 2 254 3 137 -28

24 Lexus 1 857 19 362 -90

25 Volvo 1 707 9 088 -81

Источник: Ассоциация европейского бизнеса
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Павел Кобер

Кенийский финик у дома
Пышминская сеть магазинов-пекарен «Квартал» три десятилетия демонстрирует удивительную живучесть и призывает на свою 

орбиту торговые объекты в других провинциальных городах

орговая сеть «Квартал» в 
Верхней Пышме Свердлов-
ской области признана в 
2022 году министерством 
АПК и потребительского 
рынка региона лучшей фир-

менной сетью местного производителя. 
Собственник «Квартала» — 57-летний 
предприниматель Николай Шабанов. 
За долгие годы в условиях жесткой кон-
куренции ему удалось выстроить грамот-
ное позиционирование торговых объек-
тов, что позволяет «Кварталу» спокой-
но развиваться в соседстве с федераль-
ными сетями.

Тысяча уникальных товаров
— Как давно вы начали заниматься тор-
говым бизнесом в Верхней Пышме?

— В Верхней Пышме я живу с 1988 года, 
фактически был одним из первых предпри-
нимателей в городе. Получил даже совет-
ский патент на право занятия индивидуаль-
ной трудовой деятельностью. Нашей ком-

пании «Монолит-Маркет» уже более трид-
цати лет, название никогда не меняли. Ра-
ботаем очень стабильно — ровно, спокой-
но и органично.

— Когда появился первый магазин 
«Квартал»?

— В 1994 году. Начали с киосков, когда 
пошла киосочная волна. Как все нормаль-
ные люди, эволюционировали, росли. По-
явился первый магазин. Он совершенно 
случайно оказался магазином с пекарней. 
По договору приватизации мы обязались 
сохранить профиль — пекарню. Вот так 
исторически сложилось, что с 1994 года 
мы, приобретя первый торговый объект, 
стали развивать это направление: магазин 
у дома с пекарней.

Наши пекарни — полного цикла произ-
водства: от муки до изделий. Выпечку го-
товим на месте. Я люблю все качественное 
и натуральное, поэтому сохраняю в произ-
водстве старые советские технологии, без 
современных улучшителей.

Мы свои, местные, у дома, потому что 

налоги платим нашему городу, а прибыль 
вкладываем в нашу городскую среду.

— На чем еще отстроили позициониро-
вание от федеральных торговых сетей?

— В последние годы стремимся к уни-
кальности. Это не только выпечка, пель-
мени и вареники собственного произ-
водства. Мы наработали уникальный 
ассортимент товаров. Это тысяча товаров, 
которых вы больше нигде не найдете. Из 
Греции, Грузии, Армении, Южной Кореи. 
Пакистанский чай, иранский ягодный 
кисель. Ну и, конечно, продукция местных 
товаропроизводителей. Ассортимент очень 
большой: молоко, хлеб, овощи. Я десять 
лет искал молоко моего детства, и сегодня 
мы продаем такое в нашей торговой сети. 
И не только молоко, а все продукты из не-
го — кефир, ряженку, творог, обалденные 
сливки, масло, сыры. 

Вы можете обнаружить точечно десять-
двадцать позиций этих товаров в хорошем 
большом магазине. Но такой концентра-
ции качественного товара и за такие день-
ги нет. Есть магазины, позиционирующие 
себя люксовыми, но там ценник на подоб-
ные вещи выше на 50 — 100%.

— Это довольно рискованно — тор-
говать более дорогими по сравнению с 
обычными товарами. Тем более в малень-
ком городе, где у жителей не такие боль-
шие зарплаты, как в мегаполисе.

— Абсолютно точно — сложнее. И такой 
формат я не встречал ни в соседнем Екате-
ринбурге, ни в Москве, ни в Питере. По-
стоянно учусь, изучаю, смотрю, монито-
рю коллег по цеху.

Рискованно или нет, но мой формат ма-
газина — «для себя». Я торгую в своем ма-
газине тем, что нравится лично мне. Мне 
абсолютно не интересно купить что-то де-
шево и продать дорого. Нет такой цели. Ес-
ли я нахожу какой-то классный и качествен-
ный товар, стараюсь, чтобы он появился на 
полке по разумной цене.

— Приоритет — продовольственные 
товары?

— В основном да, но у нас есть и промыш-
ленная группа с уникальными товарами. 
Промышленный отдел небольшой, но он 
есть. Те же экологичные моющие средства 
Wonder Lab для детей и животных, для убор-
ки дома от нашего местного уральского про-
изводителя (подробнее о екатеринбургской 

РИТЕЙЛ РУССКИЙ БИЗНЕС

Т
Сеть «Квартал» насчитывает 11 торговых точек, все они располагаются в Верхней Пышме
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компании «БиоМикроГели» см. «Э-У» № 30 
— 35 от 29.08.2022. — «Э-У»). Когда человек 
ими воспользовался, он сразу видит эффект.

— В ваших магазинах также представ-
лены товары для людей, придерживаю-
щихся здорового образа жизни.

— Я сам «зожник». Мне нравятся многие 
продукты здорового питания, поэтому под-
держиваю в том числе и эту категорию това-
ров. В «Квартале» можно купить кокосовые 
молоко, сливки, масло, много других каче-
ственных здоровых продуктов.

— Что представляет собой ваш сред-
нестатистический покупатель?

— Ориентируюсь на себя: 99% продуктов, 
которые потребляет моя семья, покупают-
ся в «Квартале». Мы работаем для любого 
нормального здравомыслящего человека, 
у кого в приоритете здоровье, а не какие-
то дешевые товары. Ко мне приходят люди 
от самых обычных до очень богатых. Есть 
магазины эконом-класса, но большинство 
торговых сетей представляют собой сред-
ний массмаркет. Мой формат магазина — 
средний плюс.

Радиус бизнеса
— Площадь ваших торговых объектов 
тоже часть корпоративного формата 
или допускаются разные варианты?

— Формат в идеале 100 — 150 кв. метров. 
В последние год-два мы максимально стре-
мимся к тому, чтобы торговые объекты бы-
ли не меньше 100 квадратов. Где можно уве-
личить торговый зал, мы этим занимаемся.

Есть и другой формат, который внедрим 
в этом году. Есть и формат магазина буду-
щего, который появится только в следую-
щем поколении. Ничего подобного на се-
годня еще нет.

— Подробнее об этом можете расска-
зать?

— Это крутая фишка, но говорить о пла-
нах я не люблю. Будет сделано — люди уви-
дят. В том, что это примут в нашем городе и 
еще где-либо, я не сомневаюсь. Но для это-
го должно прийти время.

— Торговые объекты располагаются 
в арендуемых помещениях или это ваша 
собственность?

— Стараюсь не работать в арендных по-
мещениях, все приобретаю в собственность, 
чтобы не быть зависимым от кого-то.

— От банков тоже независимы?
— В определенной степени. Независи-

мость относительная: понятно, что без бан-
ка работать мы не можем. Например, без 
эквайринга. Но с банковскими кредита-
ми стараюсь не связываться, хотя какой-то 
принципиальной позиции в этом вопросе у 
меня нет. Пока стараюсь работать на свои 
средства, спокойно, органично. Надо бу-
дет — возьму кредит, но пока такой необ-
ходимости нет.

— Сколько у вас сейчас магазинов?
— 11 торговых точек: семь магазинов и 

четыре павильона. Они все располагаются 
в Верхней Пышме в районе улиц Калинина 
и Машиностроителей. Территориально мы 
охватываем одну треть города.

— Для чего нужна такая компакт-
ность? Почему не расширяете геогра-
фию присутствия?

— Потому что я живу в этой трети. Здесь 
у меня дом, офис в 400 метрах от дома. 
И вокруг офиса расположены все мои объ-
екты. Чтобы заглянуть во все 11 точек, на-
до проехать 5 км. В течение часа могу объ-
ехать все свои объекты, приняв по каждому 
из них за три-пять минут какие-то управ-
ленческие решения. Это очень классно. 
Ядро сформировано, к этому я шел почти 
десять лет. А куда дальше продвигаться, 
жизнь подскажет.

— То есть вы определили для себя пе-
риметр деятельности. Это не сдержи-
вает развитие?

— Я могу открыть магазин в любом ме-
сте. Естественно, потихоньку мы расши-
ряем географию, но придерживаясь ядра. 
Суть не в том, чтобы открыть еще один ма-
газин — в Екатеринбурге, Нижнем Таги-
ле или Москве. Дело в целесообразности. 
Я могу открыть магазин в 300 метрах от се-
бя, и он будет работать высокоэффектив-
но. А чем дальше объект, тем сложнее им 
управлять.

— Вы сторонник того, чтобы лично 
управлять всеми своими объектами?

— Пока работаю именно так. Не то чтобы 
я был сторонником этого, но сегодня исто-
рия такова.

— Проблема в подборе грамотных 
управленческих кадров или просто не хо-
тите доверить кому-то часть бизнеса?

— Ни то, ни другое. Проблемы никакой 
нет. Я доверяю огромному количеству спе-
циалистов, они хорошо делают свою рабо-
ту. Но я не знаю того, кто бы смог выпол-
нить мою работу лучше меня или так же, 
как я. Ну и пока нет жесткой потребности, 
я спокойно справляюсь сам. Вот когда пе-
рерастем себя, займемся и этим вопросом.

Это большая ошибка — стремиться от-
крыть как можно больше магазинов. Ка-
кой в этом смысл?

— Чтобы извлекать больше прибыли и 
продолжать развивать бизнес. Разве это 
не стремление любого предпринимателя?

— Абсолютно с вами согласен. Но разви-
тие бизнеса должно быть здоровым и раз-
умным, что собственно я делаю и демон-
стрирую для многих. Когда у человека есть 
три-пять дохлых магазинов, а он при этом 
открывает следующий, он не развивается, 
а погибает. Приобретая очередной объект, 

Когда у человека есть три-

пять дохлых магазинов, 

а он при этом открывает 

следующий, 

он не развивается, 

а погибает

РУССКИЙ БИЗНЕС РИТЕЙЛ

Николай Шабанов: «По договору приватизации мы обязались сохранить профиль — 
пекарню, поэтому стали развивать это направление: магазин у дома с пекарней»
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он получает не актив, а жуткий пассив, до-
бавляет себе еще один геморрой.

Поэтому я твердо решил еще семь-восемь 
лет назад: пока не наведу идеальный поря-
док в том хозяйстве, которое есть, двигать-
ся дальше смысла нет. А наведение поряд-
ка в своей сети точно займет время до кон-
ца года. Дальше — посмотрю.

— Какова ежегодная динамика роста 
торговых точек вашей сети?

— Стабильная. С партнером мы приня-
ли решение открывать по одному магази-
ну в год. Так и прибавляем. Немножко внес-
ла коррективы пандемия, но в целом за 
последние лет пять мы ежегодно либо ме-
няем старые и слабые объекты на новые, 
либо открываем новые торговые точки. 
Растем спокойно и органично. Что касает-
ся экономических показателей, то ставим 
себе задачу ежегодно прирастать в товаро-
обороте на 30%. И в последние годы мы эти 
показатели выдерживаем.

Одиноким 
предоставляется клуб
— Кто ваши контрагенты?

— На сегодня у нас порядка 170 парт-
неров-поставщиков, производителей, дис-
трибьюторов — как местных товаропроиз-
водителей, так и зарубежных партнеров. Мы 
готовы работать не со всеми, ведем свою се-
лекцию. Приоритет отдаю высококачествен-
ным товарам. Вот у меня вчера зашел кений-
ский финик — натуральный, цельный, без 
обработки. И я счастлив.

— Работаете без посредников?
— Напрямую работать нереально. У нас 

пока не такая большая сеть, чтобы получать 
товар без посредников. Как правило, один 
посредник, но имеется: либо из Москвы, ли-
бо из какого-то дальневосточного города, ес-
ли это корейские или вьетнамские товары. 

Но в любом случае я получаю на полку до-
статочно конкурентные товары с адекват-
ным ценником.

— Присматриваетесь к другим горо-
дам области?

— Если только в варианте франшизы. 
Я готов помочь людям, но самому лезть в 
другие города пока смысла не вижу.

— Ваш бизнес уже упакован в виде фран-
шизы?

— Он практически готов. Но я это вижу не 
в виде классической франшизы, а несколь-
ко в другом ключе. Может быть, звучит уто-
пично, но я бы хотел создать клуб друзей и 
партнеров, с которыми бы двигался даль-
ше. Даст бог, придут такие люди, из новой 
формации или из старичков. Поскольку наш 
формат дает самые крутые результаты, на-
до его тиражировать.

Мы находимся рядом с Екатеринбур-
гом, но у провинции другой рынок. Мы — 
спальная окраина. У нас нет притока тури-
стов, людей бизнеса. Ряд сетей, торгующих 
продуктами здорового питания, показыва-
ют успешную модель развития в городах-
миллионниках. Но при открытии магази-
нов в Верхней Пышме или других провинци-
альных городах их ожидания оказываются 
завышенными. Их не так радужно встреча-
ют не от того, что не любят (они молодцы 
и красавцы). У нас нет такого количества 
деловых людей, готовых забежать, бы-
стренько что-то купить и побежать дальше. 
Богатые люди из нашего города едут в основ-
ном в Екатеринбург и Москву. А здесь оста-
ются обычные люди в спальных районах. 
Поэтому тут своя специфика, которую даже 
не описать в трех словах.

— Поясните вашу идею о формирова-
нии клуба друзей.

— Я имею в виду клуб партнеров в сфере 
розничной торговли. Надеюсь, что к нам под 

бренд «Квартал», или как сейчас принято го-
ворить — под франшизный клуб, все равно 
кто-то придет. Я готов это развивать. У меня 
есть идеи, я понимаю все нормативы, стан-
дарты и технологию работы.

— Речь идет о том, чтобы объединить 
в клуб под брендом «Квартал» одинокие 
магазинчики в провинциальных городах?

— Да, я бы очень этого хотел. Но хочется 
видеть людей заинтересованных, готовых 
учиться, развиваться и расти вместе, тех, 
кто любит свою профессию.

— Какая цель? Противостояние феде-
ральным сетям?

— Этой цели вообще уже нет в моей жиз-
ни — противостояние кому-либо. У меня со-
вершенно нет конкурентов. Каждый живет 
своею жизнью. А конкурировать с федерала-
ми… Мы можем повлиять на силу и направ-
ление ветра? Наверное, нет. Но правильно 
поставить парус, если обладать определен-
ными навыками и знаниями, мы в состоя-
нии. Я для себя сделал такой вывод, иду сво-
ей дорогой. И приглашаю людей, которые 
не просто хотят, а любят свою работу и го-
товы развиваться, в клуб «Квартал», чтобы 
дальше двигаться и расти вместе.

Я отстроился практически от всех. У ме-
ня куча планов, идей, мыслей, и я их по ме-
ре сил и возможностей реализую. Надеюсь, 
к концу этого года удастся завершить боль-
шую комплексную работу по приведению 
всех объектов своей сети под стандарт и 
мое видение. На данный момент ни один 
мой магазин пока не соответствует тому, 
как мне это видится: где-то надо добавить 
холодильник, где-то полку, где-то сделать ак-
цент на определенную товарную категорию. 
К концу этого года появится более свежая и 
более интересная модель магазина, которой 
нигде еще нет, по крайней мере, в России.
■ Фото из личного архива Николая Шабанова           

РИТЕЙЛ РУССКИЙ БИЗНЕС

В магазинах Николая Шабанова можно найти около тысячи уникальных товаров от местных производителей и импортных   
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оссийские компании пока-
зали высокий уровень адап-
тивности к внешним триг-
герам — любят говорить 
чиновники с высоких три-
бун. Создается впечатление, 

что все просто. На деле собственникам 
пришлось предпринять невероятные уси-
лия, чтобы сохранить бизнес, команды, 
найти новые каналы сбыта, заменить по-
ставщиков. Что предприняли компании, 
чтобы пройти фазу первого шока, менед-
жеры уральских предприятий рассказали 
в ходе дискуссионной сессии «Возможно-
сти для бизнеса» конференции «Россий-
ские регионы в фокусе перемен».**

 
Помогли новые проекты 
Основатель компании «Недремлющее око» 
Леонид Стариков занимается система-
ми видеонаблюдения (подробнее см. «Да-
вайте будем честны», «Э-У» № 10 — 13 от 
28.03.2022). Его компания закупает им-
портные видеокамеры, автоматизирует си-

стемы безопасности с помощью нейросе-
тей, устанавливает их на различных про-
мышленных объектах. Подобные проек-
ты реализованы для многих крупных за-
стройщиков региона и страны. После на-
чала спецоперации объем таких заказов 
ожидаемо начал сжиматься. Параллельно 
команда Старикова разрабатывала реше-
ния по адаптации нейросети для исполь-
зования на маломощном процессоре са-
мой камеры, позволяющие автоматизиро-
вать работу служб охраны компаний. «Для 
этого стандартные системы видеонаблю-
дения совмещаются с дата-аналитикой и 
нейросетями, это позволяет экономить на 
ЦОДах и сетях передачи данных, посколь-
ку видеопоток больше не обрабатывается 
на удаленном сервере и не забивает ли-
нии, — рассказывает предприниматель. 
— Мы еще до кризиса начали искать ин-
вестора под этот проект. И как раз в 2022 
году финансирование нам выделил Фонд 
Бортника (государственная некоммерче-
ская организация, поддерживающая ма-

лый инновационный бизнес. — «Э-У»)».
Другая идея, которая позволила компа-

нии удержать обороты, — производство 
виноматов. Здесь спроектировали  устрой-
ство, совмещающее вендинговый автомат 
с нейросетью для распознавания лица. Так 
появилась возможность определять воз-
раст покупателя, а значит, автоматически 
отпускать алкоголь в виномате только по-
купателям старше 18 лет. Продукция на-
шла применение в кафе, ресторанах, вино-
теках и торговых точках, которые исполь-
зуют технологию работы без кассиров, на 
круизных лайнерах, в винодельнях. Тра-
диционный ритейл использует виноматы 
для увеличения продаж через бесплатную 
дегустацию. Идея появилась еще до кри-
зиса, но именно сейчас она «выстрели-
ла», говорит Стариков: «Первая промыш-
ленная партия виноматов вышла в дека-
бре прошлого года, и вся была раскупле-
на заранее». По словам Леонида, 2022 год 
стал для него годом больших испытаний, 
но и многих открытий: «Да, основной биз-
нес немного просел, но мы начали актив-
нее реализовывать новые проекты, поэ-
тому в целом остались на плаву, а где-то 
даже преуспели». 

Появились изменения и в основном 
направлении работы компании. Раньше 

ЭКОНОМИКА И ФИНАНСЫ АНТИКРИЗИСНЫЕ СТРАТЕГИИ 

Ирина Перечнева 

Проходящие 
сквозь стену* 
Бизнес прорвался через санкционный прессинг, 

благодаря гибкости и грамотным решениям. 

Помощь государства ощутили только 

некоторые игроки технологического сектора 

* На фото — «Проходящий сквозь стену» Эрнста Неизвестного (оригинал хранится
Государственном музее изобразительных искусств им. А.С. Пушкина, Москва).
** Конференция организована Институтом экономики и управления Уральского 
федерального университета, Уральским федеральным университетом, АЦ «Эксперт» 
и журналом «Эксперт-Урал».

Р
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3Леонид закупал камеры видеонаблюде-

ния только у европейских и китайских 
поставщиков. Сейчас, по его словам, ста-
ли появляться и российские производите-
ли, кто-то учится делать камеры самосто-
ятельно, кто-то смог локализовать произ-
водство: «Мы с такими компаниями до-
говариваемся и продаем их продукцию. 
В целом она на приемлемом уровне ка-
чества». Проблемы есть, но санкции да-
ли толчок ко многим изменениям, счита-
ет предприниматель. 

Правильный портфель 
клиентов 
Основанная в Челябинске международная 
компания Napoleon IT занимается разра-
ботками программного обеспечения под 
заказ и одновременно развивает собствен-
ные продуктовые решения (подробнее см. 
«Как стать Наполеоном», «Э-У» № 37 — 38 
от 13.09.2021). 

По словам операционного директора, 
партнера Napoleon IT Сергея Белокло-
кова, по первому направлению февраль 
прошлого года дал серьезную просадку, 
но, «как оказалось в дальнейшем, важны 
не объемы сами по себе, а портфель кли-
ентов, с которым ты заходишь в кризис. 
Основу нашего портфеля составляет ри-
тейл. Эти компании уже на протяжении 
шести лет пользуются нашими услугами. 
К июлю они начали возобновлять проек-
ты, а в сентябре случился просто бурный 
рост. Поэтому февральское падение мы в 
течение года компенсировали». 

При этом в развитии продуктового на-
правления произошли качественные из-
менения. Исторически компания инвести-
ровала в разработку новых продуктов соб-
ственные средства, причем довольно мно-
го, рассказывает Белоклоков: «В прошлом 
году мы снизили объем собственных вло-
жений на 80%, но это произошло не пото-
му, что не хватает денег. Фонд Бортника 
профинансировал три наших стартапа для 
того, чтобы мы могли расширить возмож-
ности развития продуктов. Я думаю, что в 
ближайшее время у нас пройдут активные 
разработки, и в этом направлении мы бу-
дем только расти. У нас сейчас 250 чело-
век в штате, планируем увеличить до 300».

 При этом от собственных проектов раз-
вития компания не отказалась, в частно-
сти, продолжает вкладываться в образо-
вание. В 2022 году Napoleon IT совместно 
с Университетом ИТМО запустил гибрид-
ную магистратуру «Инженерия машинно-
го обучения»: «Мы вкладываем деньги в 
образовательные проекты не только пото-
му, что хотим извлекать самые яркие, та-
лантливые кадры и встраивать их в кон-
тур компании, — объясняет Белоклоков. 
— Мы убеждены, что в этом — основа 
конкурентоспособности технологической 
компании. Поэтому несмотря на сложно-

сти продолжим инвестировать в науку и 
инновации». 

Внешнеэкономический 
разворот 
Челябинская компания «НС Технология» 
занимается производством дентальных 
имплантатов из нанотитана под брен-
дом Dental Synthesis. Стартовала на рын-
ке примерно в одно время с Napoleon IT, 
говорят, они даже когда-то соседствова-
ли в областном инновационном бизнес-
инкубаторе. Но сектор медицинских тех-
нологий в силу специфики развивает-
ся медленнее. «Когда Napoleon IT стал 
международной компанией, мы только 
получили первое регистрационное удо-
стоверение на медицинское изделие», — 
рассказывает директор «НС Технология» 
Василий Дюрягин. 

Одна из основных сложностей для про-
изводителей медицинских изделий в Рос-
сии связана с вопросом государственной 
регистрации, поясняет Дюрягин: «Рос-
здравнадзор ведет непонятную поли-
тику. Зарегистрировать отечественное 
изделие бывает очень не просто. По одно-
му из наших регистрационных удостове-
рений ждали почти год». 

Развиваться на российском рынке бы-
ло сложно и по причине высокой кон-
куренции с импортными аналогами, 
хотя, по словам Василия Дюрягина, про-
дукт получил хорошие отзывы в клини-

ках Челябинска, Екатеринбурга и других 
городов России: 

— До 2022 года отечественные произво-
дители медицинских изделий находились 
в своего рода аквариуме, вокруг которого 
ходили доктора, не желая даже заглянуть 
внутрь. Сейчас они начали внимательно 
рассматривать, что же в этом аквариуме 
происходит. Скептицизм к отечественно-
му производителю остается, но кто решил-
ся на работу с нами, остаются довольны, до-
верие растет.

Российские производители медицин-
ских имплантов на отечественном рынке 
появляются, но конкурентное преимуще-
ство «НС Технология» в том, что компа-
ния полностью завершила все юридиче-
ские процедуры, считает Василий: «Мы 
разработали продукт, запатентовали его, 
провели комплекс всех испытаний, дока-
зывающих, что материал, из которого мы 
делаем импланты, намного лучше, эффек-
тивнее существующих аналогов». 

В новой ситуации челябинская компа-
ния переориентировалась на международ-
ные рынки. В 2023 году «НС Технология» на-
чинает работать в Индии. Здесь, по словам 
Дюрягина, бизнес-миссию РЭЦ встретили 
со словами «наконец-то русские вернулись»:

— Перспективы хорошие, но и объемы 
рынка существенно больше, чем в России, 
— отмечает предприниматель.

Параллельно изучают рынок Белорус-
сии, Армении, Узбекистана: «И там нас то-
же везде встречают как родных». 

Сроки регистрации медицинских изде-
лий в других странах меньше, чем на тер-
ритории Российской Федерации, поэто-
му принято решение развиваться на за-
рубежных рынках, подчеркивают в «НС 
Технология». В реализации этой страте-
гии компании помогает наличие между-
народного сертификата ISO 13485: «Мы 
были последней компанией в России, ко-
торая еще успела получить документ. По-
сле этого европейские сертификационные 
центры отказались работать с Российской 
Федерацией». 

Сейчас компания тщательно готовит-
ся, изыскивает внутренние резервы для 
того, чтобы укрепить производственную 
составляющую, наращивает инвестиции: 

— Мы решили создать замкнутый тех-
нологический процесс, в частности орга-
низовали производство титанового прут-
ка под собственные нужды, потому что на-
дежд на зарубежных партнеров не оста-
лось. Подобрали комплекс оборудования 
и обратились за финансовой поддержкой 
в Фонд развития промышленности Челя-
бинской области. Тем самым закроем свои 
потребности, — говорит Дюрягин.

Получается, что из-за несовершенства 
государственного регулирования пер-
спективное и востребованное производ-
ство ушло за рубеж. 

АНТИКРИЗИСНЫЕ СТРАТЕГИИ ЭКОНОМИКА И ФИНАНСЫ

Нам нужно 
искать ответ 
на вопрос, 
как сделать 
внутреннее 
производство 
высоко-
конкурентным, а 
мы продолжаем 
выкачивать 
нефтяную ренту
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Ставка на внутреннего 
потребителя 
А вот екатеринбургскую компанию «Дрэ-
гонфлай», наоборот, поддержал внутрен-
ний потребитель. 

«Дрэгонфлай» производит горнолыжное 
оборудование, а также одежду для мотоци-
клистов, квадроциклистов, любителей сне-
гоходов. Санкционные ограничения, по сло-
вам генерального директора «Дрэгонфлай» 
Виктора Уткина, поначалу ощутимо удари-
ли по бизнесу: «В России, к сожалению, не 
так много адаптированных для нашего про-
изводства материалов. Основные произво-
дители, которые нам подходят по качеству, 
находятся в Корее, Японии, Китае, Европе 
и Турции. С Китаем и Турцией продолжаем 
сотрудничать, а вот с остальными страна-
ми отгрузки прекратились. С отдельными 
производителями продолжаем работать, но 
срок этой доставки и цена выросли».

Сама компания часть продукции тоже 
поставляла на экспорт: 

— У нас были заключены контракты с 
«недружественными» странами. В част-
ности, были договоренности со странами 
Прибалтики, большой контракт до кризиса 
был заключен с американской компанией. 
Все они, конечно, были приостановлены, и 
эти рынки мы потеряли, — говорит Виктор.

Но при этом резко вырос спрос на вну-
треннем рынке. С уходом западных ком-
паний возник большой дефицит комплек-
тов для любителей горнолыжного спор-
та. В итоге «Дрэгонфлай» смог компенси-
ровать падение экспортных объемов за 
счет внутреннего спроса. По наблюдени-
ям Уткина, изменился и характер спроса: 
«Во время пандемии люди начали боль-
ше путешеств овать по стране, и это во-
шло в привычку. Сейчас все больше лю-
дей увлекаются экстремальными вида-

ми спорта, и значит, мы можем рассчи-
тывать на рост». 

Все это позволило компании быстрее 
адаптироваться к кризису, перенастроить 
бизнес-процессы: «Мы даже открыли мага-
зин, хотя изначально не планировали соб-
ственные точки продаж». В перспективе 
компания намерена инвестировать в раз-
витие большой фабрики. 

Эти четыре истории, безусловно, не от-
ражают весь спектр проблематики биз-
неса, но определенные выводы сделать 
позволяют. Бизнес смог выжить преи-
мущественно за счет собственных уси-
лий — креативности, грамотных марке-
тинговых и производственных решений. 
Государство помогло лишь технологиче-
скому сектору. При этом из-за непово-
ротливости бюрократической машины 
экономика упускает шанс выращивания 
новых национальных чемпионов.              ■ 

— На мой взгляд, в России опять неправильно 
ставится вопрос о влиянии нового кризиса на биз-
нес. Год назад также говорили о влиянии корона-
вируса: помните это «мир никогда не будет преж-
ним»?.. Мы уже тогда мягко пытались объяснить, 
что коронавирус не затрагивает фундаменталь-
ных экономических процессов, пройдет достаточ-
но небольшое время, и о нем никто не вспомнит. 
Ровно это и произошло. То же, вполне вероятно, 
будет и сейчас. 

Мы занимаемся частным бизнесом в этой стра-
не уже тридцать три года, и ничего нового в этой 
ситуации я не наблюдаю. Без конца идут разгово-
ры о каких-то новых способах ведения бизнеса. 
Например, часто на публичном уровне пытают-
ся дискутировать о развитии потенциала парал-
лельного импорта. Но эта работа должна строить-
ся тихо, спокойно, терпеливо и упорно, без всяко-
го шума и огласки. 

При этом никто не ставит вопрос, а что делать с 
так и не решенными фундаментальными проблема-
ми? Мне все время говорят, что я поднимаю ста-
рые вопросы. Но ответов на них мы так и не нашли. 

Первый вопрос из этого разряда — каким долж-
но быть соотношение государственного и частного 
сектора в экономике страны, которая хочет разви-
ваться. Нас убеждают, что необходима как можно 
большая доля государства. Уже начались разгово-
ры про то, что надо бы и Госплан создавать. То есть 
люди не проанализировали опыт Советского Союза. 
Или им очень понравилось, что с ним случилось? 

Я бы предложил в этой связи посмотреть на 
опыт Китая. В этой стране функции государства в 

начале реформ заключались в очень простой ве-
щи. Во-первых, это вложен ия в инфраструктуру и, 
во-вторых, обеспечение китайского частного и го-
сударственного бизнеса инвестиционным долго-
срочным кредитным плечом. 

Вторая широко обсуждаемая тема — импор-
тозамещение. Нас все время убеждали, что у нас 
очень маленький рынок, а значит, если что-то нач-
нем производить, косты у нас будут огромные, и мы 
окажемся неконкурентоспособны. Но рынок — это 
не количество проживающего населения, а плате-
жеспособный спрос. В том же Китае в первые де-
сятилетия реформ вообще не было никакого вну-
треннего рынка. Там 1,5 млрд человек жили в зем-
лянках и имели миску риса в день. У нас сегодня 
по сравнению с Китаем грандиозный внутренний 
рынок. Возникает вопрос — что надо сделать для 
того, чтобы наше внутреннее производство было 
высококонкурентным. 

К сожалению, мы снова не ищем на него ответ, 
а просто продолжаем прежнюю политику. Нефте-
газовый сектор выкачивает деньги из российской 
экономики, при этом нам без конца рассказывают, 
какой он великий донор для нашей страны и про-
мышленности. За этими утверждениями нет ника-
кой экономической основы. Иначе почему мы не 
можем установить внутренние цены на нефть, газ и 
электроэнергию ниже, чем в странах-конкурентах? 

На мой взгляд, проблема в инвестициях. Кон-
курентоспособность промышленности неразрыв-
но связана с работой финансовой системы. С та-
кой банковской системой, как у нас, никаких раз-
говоров об импортозамещении и новой индустри-

ализации вести в принципе нельзя. Наши банкиры 
с высоких трибун открыто говорят бизнесу — на-
до развиваться на собственные средства. Но это 
не соответствует никакой нормальной экономиче-
ской практике ни в одной стране мира. 

У нас банки перестали быть банками. Главная 
функция банков — преобразование коротких дроб-
ных денег в длинный и большой по объему инве-
стиционный ресурс. Этот ресурс должен быть до-
ступен всей массе предпринимателей. Сегодня 
банки от этой функции отказались. Мы, например, 
просто запретили нашим директорам подписывать 
кредитные договоры, где сказано: «Банк имеет пра-
во в одностороннем порядке повышать ставки и 
переоценивать залоги». 

Если уж обращаться к санкциям, то дискуссию 
полезнее направить в другое русло. Разговор дол-
жен идти о том, сколько потеряла наша страна из-за 
заморозки международных валютных резервов на 
сумму 300 млрд долларов. Нам все время говори-
ли, что эти деньги накапливались на черный день. 
И вот этот черный день настал. Оказалось, что та тех-
нологи я, по которой они накапливались, не позволя-
ет воспользоваться ими в кризисной ситуации. При 
этом выяснилось, что эти деньги вроде бы и не нуж-
ны вовсе. А зачем? Инфляция под контролем, пла-
тежеспособный спрос более-менее есть, потреби-
тельский рынок нормально держится. Падение ВВП? 
Ничего катастрофического. Правительство у нас абсо-
лютно толковое, квалифицированное, компетентное и 
эти деньги, вообще говоря, им не нужны. 

А между тем 300 млрд долларов это — высо-
коскоростная магистраль Москва — Пекин, или 
примерно 6 тыс. новых индустриальных парков и 
промышленных зон, или около 300 млн кв. мет-
ров арендного социального жилья и решение жи-
лищного вопроса для 15 млн соотечественников. 

Я не вижу, чтобы в нашем научном сообществе 
кто-то обсуждал этот вопрос и вырабатывал реко-
мендации правительству. Между тем в обществе 
есть большой запрос на комплекс системно свя-
занных научных исследований о том, как развивать 
экономику будущего, а не просто тушить пожар.    

Давайте решим фундаментальные вопросы

 Вице-президент НП «Российская гильдия управляющих 
и девелоперов» Андрей Бриль: «В обществе большой 
запрос на комплекс системно связанных научных 
исследований о том, как развивать экономику будущего, 
а не просто тушить пожар»

ЭКОНОМИКА И ФИНАНСЫ АНТИКРИЗИСНЫЕ СТРАТЕГИИ 
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Промышленная кооперация по-соседски
Чем ближе российские регионы к Белоруссии, тем интенсивнее торговые и производственные связи. 

Активизировать сотрудничество помогает политика импортозамещения обеих стран

а основе данных Федераль-
ной таможенной службы 
(ФТС), открытых интернет-
источников, сайтов россий-
ских и белорусских предпри-
ятий «Эксперт-Урал» провел 

оценку состояния двусторонней торгов-
ли российских регионов с Белоруссией 
(Республика Беларусь, РБ), совместных 
инвестиционных проектов, уровня и пер-
спектив промышленной кооперации.

Сокращая расстояние
В 2021 году товарооборот между Росси-
ей и Белоруссией вырос на треть по срав-
нению с предыдущим годом и достиг ре-
кордного показателя в 38,5 млрд долла-
ров. По результатам 2022 года он может 
составить 40 млрд долларов, что станет 
новым рекордом. В региональном раз-
резе у 39 субъектов Российской Федера-
ции годовые объемы торговли с Бело-
руссией превышают 100 млн долларов 
(данные 2021 года), у них доля товаро-
оборота с республикой — более 6% от об-
щего объема внешней торговли. При этом 
наблюдается заметный крен в пользу 
Москвы, Санкт-Петербурга и Московской 
области: совокупная доля этих трех субъ-
ектов в российской торговле с РБ — свы-
ше 60%. Впрочем, это примерно соответ-
ствует их общему вкладу во всю внеш-
нюю торговлю нашей страны. То есть 
статистика свидетельствует об интенсив-
ном торговом сотрудничестве многих рос-
сийских регионов с Белоруссией, причем 
без существенных перекосов внешнеторго-
вого баланса: поставки 50 субъектов РФ в 
Белоруссию в денежном выражении пре-
вышают импорт, у 35 субъектов РФ бе-
лорусский импорт превышает экспорт, 
но в целом сохраняется относительный 
паритет.

Разумеется, в сфере международной тор-
говли огромное значение имеет транс-
портная логистика — расстояние между 
контрагентами и пути доставки. Белорус-
сия — ближайший сосед, но не для всех 
субъектов РФ. Поэтому вполне объясни-
мо, что регионы, расположенные в запад-
ной части России, имеют в торговле с РБ 
наилучшие показатели. Исключение со-
ставляют Алтайский край, Оренбургская 
область, Калмыкия и Карачаево-Черкесия: 

белорусская доля в их торговле также вы-
сока (хотя у двух последних республик не-
значительны общие объемы внешнеторго-
вого оборота).

Несмотря на серьезную роль РБ в това-
рообороте большинства российских ре-
гионов, восточнее Томской области нет 
ни одного субъекта РФ, где доля Бело-
руссии во внешнеторговом обороте пре-
вышала бы 2%. При сохранении крепких 
союзнических отношений между наши-
ми странами логично предположить, что 
взаимная торговля может значительно 
расшириться, условие для этого — разви-
тие автотранспортной и железнодорожной 
инфраструктуры на юге России, Северном 
Кавказе, Урале и в Сибири. Расположен-
ные там субъекты РФ вполне способны 
войти в орбиту «белорусского влияния», 
если будут снижены издержки транспорт-
ной логистики.

Белорусское замещение
В условиях жестких экономических огра-
ничений, с которыми столкнулась как Рос-
сия, так и Белоруссия, двусторонняя тор-
говля стала решать в том числе пробле-
мы замещения западных товаров, услуг 
и технологий. В белорусском импорте до-
ля объема товаров из отраслевых планов 
импортозамещения Минпромторга Рос-
сии составляет у 45 субъектов РФ больше 
половины, у 67 — треть и выше. Особня-
ком стоит Калининградская область, где 
эта доля не превышает 9%, хотя регион на-
ходится в числе лидеров по объемам по-

Н
ставок из РБ: российскому эксклаву в си-
лу удаленности от «большой России» вы-
годнее закупать у Белоруссии многие то-
вары, производимые с избытком в других 
субъектах РФ.

Для многих субъектов РФ импорт из Бе-
лоруссии вполне успешно замещает по-
ставки из стран, ставших недружествен-
ными. И в этом направлении ожидает-
ся рост объемов торговли. О каких това-
рах речь? Прежде всего это знаменитые 
с советских времен самосвалы БелАЗ и 
тракторы «Беларус». Помимо этих машин, 
мы закупаем автозапчасти, мебель, ле-
карственные средства и лифты. Выделим 
несколько лидеров-регионов по закупке 
белорусских товаров из списка на импор-
тозамещение: Брянская область ввозит из 
РБ преимущественно сельскохозяйствен-
ную технику, Смоленская область — 
пластмассовые детали для строительства, 
Алтайский край — трубы и прутки.

Пришла Россия, заходит 
Белоруссия
Но двусторонняя торговля, пусть даже ре-
шающая важнейшие задачи импортозаме-
щения, не способна обеспечить глубину 
экономической интеграции наших стран. 
Насколько велики объемы взаимных ин-
вестиций? По официальным данным 
белорусского МИДа, по итогам 2021 года 
на долю России приходилось 3,7 млрд дол-
ларов — 42,6% от общего объема привле-
ченных за этот период в РБ иностранных 
инвестиций (8,7 млрд долларов). В 2021 

СОТРУДНИЧЕСТВО С БЕЛОРУССИЕЙ ЭКОНОМИКА И ФИНАНСЫ

Топ-10 субъектов Российской Федерации по импорту из Белоруссии в 2019 — 2021 годах

Субъект РФ Средний импорт за год, млн долл. % от импорта региона

1 Москва 5165 4,58

2 Московская область 2018 7,01

3 Смоленская область 1586 76,35

4 Санкт-Петербург 924 3,89

5 Брянская область 385 43,21

6 Калининградская область 370 4,72

7 Краснодарский край 227 4,73

8 Нижегородская область 214 6,71

9 Татарстан 213 5,21

10 Воронежская область 173 16,67

Источник: Составлено на основе данных ФТС
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году удельный вес прямых иностранных 
инвестиций (ПИИ) из России в общем 
объеме привлеченных в Белоруссию ПИИ 
составил 34% (2,2 млрд долларов). 

«По накопленным инвестициям в бело-
русскую экономику Россия прочно удер-
живает первое место: порядка 4 млрд 
долларов. В Белоруссии работают около 
2,4 тысячи компаний с участием россий-
ского капитала», — сообщается в материа-
лах, подготовленных к визиту президента 
РФ Владимира Путина в Минск в декабре 
2022 года. В этом документе также отме-
чается, что страны успешно реализуют со-
вместные инвестиционные проекты, круп-
нейшим из которых является сооружение 
двухблочной Белорусской АЭС.

Значительная часть российских инве-
стиций в РБ концентрируется в нефтега-
зовой отрасли. Это инвестиции, связан-
ные с функционированием газопрово-
да «Ямал — Европа», покупка Газпромом 
«Белтрансгаза» (ныне — стопроцентное 
дочернее предприятие Газпрома — 
«Газпром Трансгаз Беларусь», обеспечива-
ет транзит российского газа по территории 
РБ и поставку газа потребителям Белорус-
сии), создание компании «Газпромнефть-
Белнефтепродукт» (учредителем явля-
ется «Газпром нефть»), организация 
производства присадок к смазочным ма-
териалам «ЛЛК-НАФТАН» (совместное 
предприятие «ЛЛК-Интернешнл» из Группы 
ЛУКойл и белорусской нефтеперерабаты-
вающей компании «НАФТАН») и др.

В других промышленных отраслях бе-

лорусской экономики российский капи-
тал также заметен. Тот же Газпром вла-
деет контрольным пакетом предприятия 
«Брестгазоаппарат», которое производит 
газовые, электрические и газоэлектриче-
ские кухонные плиты под торговой мар-
кой Gefest. Новолипецкому металлурги-
ческому комбинату (НЛМК) принадлежит 
Молодечненский металлургический завод. 
В РБ работает складская площадка «Север-
стали» — «Северсталь Беларусь», а также 
сбытовое подразделение Магнитогорско-
го металлургического комбината (ММК) 
торговый дом «ММК-Белснаб».

В 2019 году компания «Технониколь» 
открыла в поселке Осиповичи Могилев-
ской области Белоруссии завод по про-
изводству теплоизоляционного матери-
ала — экструзионного пенополистирола. 
Российский производитель насосного, 
компрессорного и нефтегазового обору-
дования группа ГМС владеет двумя за-
водами — «Промбурпровод» в Минске и 
Бобруйским машиностроительным. 

Дочерней компанией российской груп-
пы «Полипластик» (специализируется на 
производстве полимерных трубопровод-
ных систем) является «Белполипластик», 
имеющий в активе 12 заводов. В состав 
группы компаний «Катрен» (работает на 
фармацевтических рынках в сегментах 
дистрибуции и розницы) входит бело-
русский «Доминантафарм», развиваю-
щий в том числе аптечную сеть во многих 
городах РБ.

Единственное в Белоруссии предприя-

ЭКОНОМИКА И ФИНАНСЫ СОТРУДНИЧЕСТВО С БЕЛОРУССИЕЙ

В числе товаров, 
входящих в 
список на 
импортозамещение, 
по поставкам 
в Россию из 
Белоруссии 
лидируют 
самосвалы, 
тракторы, 
автозапчасти, 
мебель, 
лекарственные 
средства и лифты

Источник: Составлено на основе данных ФТС

Доля объема товаров из планов мероприятий РФ по импортозамещению в белорусском импорте субъектов РФ в 2019 — 2021 годах (без учета новых 
субъектов РФ, вошедших в состав России в 2022 году), %
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3тие, занимающееся производством тех-

нического углерода, — «Омск Карбон Мо-
гилев» — входит в структуру «Омск Кар-
бон Групп», проектирование и строитель-
ство завода под Могилевом оценивалось в 
4,5 млрд рублей. 

Российский автопром представлен в 
Белоруссии несколькими торговыми до-
черними компаниями АвтоВАЗа во гла-
ве с «Минск-Лада», а также сервисным 
центром КамАЗа в Бресте.

Имеются успешные примеры инвести-
ций и в сфере ОПК. Так, в 2015 году КРЭТ 
создал совместное военно-промышленное 
предприятие c Белоруссией по модерниза-
ции боевых радиоэлектронных комплек-
сов — «РЭБ Технолоджи». Учредителями 
с российской стороны выступило НПО 
«Квант», с белорусской — «АГАТ-системы 
управления».

Ведущие предприятия РБ также вклады-
ваются в экономику России. Правда, пока-
затели пока скромные. По данным ЦБ РФ, 
на начало 2022 года объем прямых инве-
стиций со стороны белорусских компаний 
едва превысил 1,1 млрд долларов (27 место 
среди стран-инвесторов). Из этих средств 
73% (чуть более 800 млн долларов) вло-
жено в недвижимость, обеспечивающую 
преимущественно торговую деятель-
ность (магазины, склады), еще около 17% 
(186 млн долларов) — непосредственно в 
торговлю. Белорусские инвестиции в до-
бычу полезных ископаемых составили око-
ло 55 млн долларов, в строительный сек-
тор — 29 млн долларов, в сферу финансов 
и страхования — 18 млн долларов.

Если говорить о машиностроительных 
компаниях, то белорусские инвесторы сна-
чала создают на территории нашей стра-
ны дистрибьюторскую сеть и сервисные 
центры для обслуживания своей техни-
ки и оборудования, а затем открывают в 
России сборочное производство с посте-
пенным увеличением степени локализа-
ции. Это позволяет упростить логистику, 
нарастить объемы выпуска и продаж про-
дукции в РФ. 

Белорусский машиностроительный хол-
динг «Амкодор» (выпускает строительные, 
дорожные, лесные, коммунальные и сель-
скохозяйственные машины) имеет в Рос-
сии две действующие производственные 
площадки — в Брянске («Амкодор-Брянск») 
и Петрозаводске («Амкодор-Онего»). 
Строятся еще два завода — в Гатчине 
(под Санкт-Петербургом) и на террито-
рии индустриального парка «Уфимский» 
в Башкирии. Возведение производствен-
ного комплекса под Уфой стоимостью 1,05 
млрд рублей планируют завершить в 2023 
году, здесь будут выпускать сельскохозяй-
ственное оборудование.

Расширяет географию производствен-
ных предприятий в России и Минский 
тракторный завод (МТЗ). Помимо про-

стран характеризуется углубленной про-
мышленной кооперацией между россий-
скими и белорусскими предприятиями. 
Многие производственные цепочки не 
прерывались с советского времени. Другие 
промышленные связи появились в послед-
ние годы на основе новых моделей техно-
логического сотрудничества. Используют-
ся несколько способов кооперации — от 
поставок материалов, комплектующих, 
узлов и агрегатов до создания совместных 
производств или предприятий со 100-про-
центным иностранным капиталом (ряд та-
ких примеров приведен выше).

Мощные кооперационные связи с рос-
сийскими промышленными предприяти-
ями активно использует БелАЗ, занимаю-
щий почти треть мирового рынка карьер-
ных самосвалов особо большой грузоподъ-
емности. Россия — основной покупатель 
БелАЗов: в нашей стране эксплуатируют-
ся около 11 тыс. таких самосвалов. 

В настоящее время больше половины 
комплектующих для этих машин — рос-
сийского производства. Линейка Бел АЗов 
грузоподъемностью от 30 до 45 тонн осна-
щается двигателями Ярославского мо-
торного завода (ЯМЗ), в том числе «Кун-
гур-550» на криогенном топливе. В осталь-
ных моделях белорусского автогиганта 
устанавливались американские, немец-
кие и шведские двигатели. Из-за санкци-
онных ограничений их поставки теперь 
невозможны, в результате для россий-
ских производителей появился шанс рас-
ширить кооперацию с БелАЗом. Так, под-
писана дорожная карта по применению в 
карьерных самосвалах двигателей Ураль-
ского дизель-моторного завода (Екатерин-
бург). Опытный образец уже существует: 
пять лет назад в качестве эксперименталь-
ной разработки был собран 240-тонный 
БелАЗ-75319 с уральским двигателем. Дру-
гое российское предприятие — Коломен-
ский завод (входит в Трансмашхолдинг) 
— будет поставлять новый двигатель для 
флагманского БелАЗ-75304.

Западных поставщиков БелАЗа заме-
стили и российские металлурги: сталь 

СОТРУДНИЧЕСТВО С БЕЛОРУССИЕЙ ЭКОНОМИКА И ФИНАНСЫ

изводств в Татарстане и Вологодской об-
ласти, крупноузловая сборка тракторов 
«Беларус» в 2022 году стартовала в стани-
це Староминская Краснодарского края — 
на технической базе крупнейшего дилера 
МТЗ в регионе.

В конце 2022 года в Ворсме Нижего-
родской области открылось российско-
белорусское производство трамваев 
«Нижэкотранс». С белорусской стороны в 
СП участвует BKM Holding (бывший «Бел-
коммунмаш»). Эта площадка станет про-
изводственной базой для реализации кон-
цессионного соглашения по модернизации 
инфраструктуры электротранспорта в 
Нижнем Новгороде до 2024 года. Уже пред-
ставлен первый полностью низкопольный 
односекционный трамвайный вагон моде-
ли Т811, произведенный BKM Holding. Он 
получил название «МиНиН», что означает 
кооперацию Минска и Нижнего Новгорода. 
В планах BKM Holding поставка в адрес СП 
«Нижэкотранс» десяти трамвайных вагонов 
модели Т811 и 26 трехсекционных трам-
вайных вагонов модели Т856, 20 машино-
комплектов трамвайных вагонов и 114 
комплектов трамвайных тележек и элек-
трооборудования. Всего до 2024 года Ниж-
ний Новгород получит 170 полностью низ-
копольных трамвайных вагонов.

Белорусский производитель лифтов 
«Могилевлифтмаш» наряду с петербург-
ской компанией «МЛМ Нева Трейд» яв-
ляется учредителем в России совместно-
го предприятия «МЛМ Невский Лифт» 
(располагается в Колпино под Санкт-
Петербургом), где выпускают ежегодно 
около 1 тыс. лифтов. В прошлом году пред-
ставители «Могилевлифтмаша» заявили о 
намерениях модернизировать производ-
ство СП с целью увеличения выпуска до 
3 тыс. лифтов в год. Кроме того, белорус-
ская компания планирует построить в 
Ленинградской области еще одно произ-
водство годовой мощностью 7 — 8 тыс. 
лифтов.

Обрастаем связями
Экономическое взаимодействие двух 

Топ-10 субъектов Российской Федерации по экспорту в Белоруссию в 2019 — 2021 годах

Субъект РФ Средний экспорт за год, млн долл. % от экспорта региона

1 Москва 9428 5,40

2 Московская область 1516 17,68

3 Санкт-Петербург 1444 5,53

4 Татарстан 712 6,41

5 Нижегородская область 681 12,49

6 Ханты-Мансийский автономный округ 528 3,31

7 Смоленская область 478 39,91

8 Вологодская область 336 6,43

9 Челябинская область 309 5,86

10 Оренбургская область 307 14,25

Источник: Составлено на основе данных ФТС



30
ЭК

СП
ЕР

Т-
УР

АЛ
 №

 4 —
 5,

 30
 ЯН

ВА
РЯ

  —
 26

 Ф
ЕВ

РА
ЛЯ

,  2
02

3 Примеры поставок между Россией и Белоруссией в рамках одной технологической цепочки
Поставщик Покупатель Продукция

Сибэлектропривод (Новосибирская область) БЕЛАЗ (РБ) Электромоторы, генераторы

Русэлпром (Москва) БЕЛАЗ (РБ) Тяговые генераторы

Силовые машины (Санкт-Петербург) БЕЛАЗ (РБ) Электроприводы

Уральский дизель-моторный завод (Свердловская область) БЕЛАЗ (РБ) Двигатели

Ярославский дизель-моторный завод (Ярославская область) БЕЛАЗ (РБ), МАЗ (РБ) Амкодор (РБ), Минский завод 
колесных тягачей (РБ)

Двигатели

Тутаевский моторный завод (Ярославская область) Гомсельмаш (РБ) Двигатели

ИТЭЛМА (8 обособленных подразделений в регионах России) МАЗ (РБ) Электрооборудование

Магнитогорский металлургический комбинат (Челябинская область) БЕЛАЗ (РБ) Сталь

КАМАЗ (Татарстан) Минский тракторный завод (РБ) Двигатели

Уральский турбинный завод (Свердловская область) Минская ТЭЦ, Гродненская ТЭЦ (РБ) Турбины

Белкоммунмаш (РБ) Буревестник (Нижегородская область) Лицензия на производство троллейбусов, технологии

Минский завод колесных тягачей (РБ) Российские предприятия ОПК Шасси

Конструкторское бюро «Дисплей» (РБ) Российские предприятия ОПК Мониторы и дисплеи

Пеленг (РБ) Российские предприятия ОПК Оптика

Беломо (РБ) Российские предприятия ОПК Оптика

Источник: Составлено на основе открытых данных в сети интернет

высокопрочных износостойких марок ав-
тогигант теперь закупает не в Швеции, а 
у «Северстали», НЛМК и ММК. Трансмис-
сии для БелАЗа поставляют российские 
«Силовые машины» (Санкт-Петербург), 
«Сибэлектропривод» Новосибирск), 
«Русэлпром» (производственные мощно-
сти расположены под Санкт-Петербургом, 
во Владимире и в городе Сафоново 
Смоленской области), «Татэлектронмаш» 
(Набережные Челны).

Среди других примеров промышленной 
кооперации выделим начавшееся недавно 
сотрудничество Минского и Средневолж-
ского (Самара) подшипниковых заводов: в 
Минске производят для подшипников ро-
лики, сепараторы и кольца средних разме-
ров, в которых заинтересованы самарцы. 
Также белорусы имеют технологическую 
возможность поставлять на самарский за-
вод поковки крупногабаритных подшип-
ников, а минское предприятие нуждается 
в поставках крупногабаритных наружных 
и внутренних колец.

Кооперация двух стран застрагивает 
высокотехнологичные сферы. Росатом за-
вершает сооружение Белорусской АЭС в 
Гродненской области. А белорусские спе-
циалисты будут участвовать в строитель-
стве Роскосмосом объектов космодрома 
Восточный в Амурской области.

Отметим также кооперацию белорус-
ских производителей с предприятиями 
российского оборонно-промышленного 
комплекса. Например, Минский завод ко-
лесных тягачей поставляет российским за-
водам шасси, на которые монтируются ра-
кетные комплексы и системы залпового 
огня, «Пеленг» и «БелОМО» — оптические 
приборы, а минское конструкторское бю-
ро «Дисплей» — мониторы и дисплеи для 
производства военных самолетов.

Куда дальше?
Статистика торговли субъектов РФ с Бе-
лоруссией, рассмотрение примеров про-
мышленной кооперации предприятий обе-
их стран показывает, что РБ уже сейчас 
выступает важным поставщиком импор-
тозамещающей продукции и партнером в 
ее совместном производстве. Но направ-
лений для расширения двустороннего эко-
номического сотрудничества очень мно-
го, в том числе по отраслевым планам им-
портозамещения Минпромторга России.

Профильным органам государственной 
власти, отраслевым бизнес-объединениям 
и непосредственно предприятиям Рос-

сии и Белоруссии важно как можно ча-
ще общаться на различных площадках 
для сверки друг с другом планов и по-
требностей. Одна из таких площадок — 
международная промышленная выставка 
«Инно пром», которая ежегодно проходит в 
Екатеринбурге. Активное участие в ней при-
нимают белорусские компании, а на Инно-
проме-2023 (состоится в июле) Белоруссия 
станет страной-партнером выставки.

Также ежегодно проводится Форум реги-
онов России и Белоруссии (под эгидой Со-
вета Федерации РФ и Совета Республики 
Национального собрания РБ). В 2022 го-
ду такой форум прошел в Гродно, где был, 
в частности, впервые представлен широ-
кой публике гибридный карьерный само-
свал БелАЗ-7513-М, который состоит ис-
ключительно из белорусских и российских 
комплектующих. Общая сумма заключен-
ных на Форуме-2022 соглашений состави-
ла рекордный миллиард долларов. Доба-
вим, что юбилейный десятый Форум реги-
онов России и Белоруссии пройдет в 2023 
году в июне в Уфе, которая станет самым 
восточным городом за всю историю это-
го мероприятия.

Да, западные санкции сблизили наши 
страны еще сильнее. Но работа по ин-
теграции двух экономик ведется давно. 
Благодаря совместным государственным 
решениям в России и Белоруссии посте-
пенно создаются равные экономические 
условия, формируется надежная база для 
функционирования единого финансово-
го, энергетического рынков и транспорт-
ного пространства. Разрабатывается об-
щая макроэкономическая, технологиче-
ская, промышленная, цифровая политика. 
Эти шаги будут способствовать дальней-
шему укреплению связей с Белоруссией 
российских регионов и компаний.            ■ 

Восточнее 
Томской области 
нет ни одного 
российского 
региона, где доля 
Белоруссии во 
внешнеторговом 
обороте 
превышала бы 2%

ЭКОНОМИКА И ФИНАНСЫ СОТРУДНИЧЕСТВО С БЕЛОРУССИЕЙ
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