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Рынок электроники

Рынок электроникиКОЛОНКА РЕДАКТОРА

Экономика  
в замкнутом круге
Цена на нефть продолжает оставать-
ся на тревожно низком для россий-
ской экономики уровне. Тем не менее 
бонусов, которыми вовсю пользуют-
ся европейцы от удешевления неф-
ти, практически никто из россиян не 
получает. Цена на бензин не падает, 
дефляции не наблюдается.

Российские власти недоумевают 
вместе с согражданами — особен-
но по поводу роста цен на бензин. 
Хотя вклад властей в этот процесс 
весьма значителен. Например, доля 
налогов в цене на бензин за год 
выросла с 32 до 37%. И если цену 
на бензин «очистить» от налогов, 
то получится, что за год она снизи-
лась, хоть и несущественно, всего на 
2,8%. Сказывается сильная зависи-
мость отрасли от импортного обо-
рудования, а также то, что, напри-
мер, себестоимость добычи нефти в 
России в четыре раза выше, чем в 
Саудовской Аравии.

Но все-таки есть и те, кто от 
падения цен на нефть и, как след-
ствие, девальвации рубля выиграл. 
Это российские промышленники. 
Эксперты говорят, что сегодня за-
ниматься, например, контрактной 
сборкой электроники в России даже 
выгоднее, чем в Китае.

Но некоторые области промыш-
ленного производства испытывают 
острую потребность в миллиардах 
инвестиций — без них поступатель-
ного развития не добиться. Другие 
сегменты рынка электронной про-
мышленности не могут развиваться 
из-за санкций, например, запрета на 
поставку в Россию технологическо-
го оборудования, необходимого для 
создания производственных линий 
в области микроэлектроники.

На этом фоне, очевидно, требует-
ся внедрение инноваций и собствен-
ных разработок. И именно здесь, в 
один голос говорят эксперты, не-
обходима помощь государства. Ибо 
инвестировать в стартапы — осо-
бенно — опять в условиях санкций, 
когда доступ к западным финансам 
перекрыт, по силам только такому 
игроку, как государство. Ведь имен-
но с инновациями экономика может 
быть выведена из сырьевой зави-
симости. 

Но пока чиновникам интереснее 
играть с налогами и эксперимен-
тировать с регулированием цен на 
бензин.
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Служба по контракту 
Девальвация рубля существенно повысила  
конкурентоспособность российских контрактных  
сборщиков электроники по сравнению с азиатскими 
коллегами. Но в то же время растут цены на импортные 
комплектующие и сокращается спрос на электронику  
в целом. Как будет развиваться этот рынок, зависит  
от гибкости его игроков и их готовности подстраиваться  
под меняющиеся условия. Влада Гасникова

Аналитики оценивают общий объем ми-
рового рынка электроники примерно в 
$1,3  трлн, из которых на контрактное 
производство приходится 35–40%. Доля 
российских компаний исчисляется соты-
ми долями процента, почти 50% объема 
контрактного производства электроники 
сосредоточено в Китае, около 90% — в 
Азии, включая Китай, Тайвань, Корею и 
Японию.

Емкость российского рынка контракт-
ной сборки составляет около $10  млрд: 
$5  млрд из них приходится на производ-
ство промышленной электроники; $2 млрд 
— на изготовление систем безопасности 
и видеонаблюдения; до $1,5  млрд — ме-
дицинской электроники; до $1  млрд — 
светодиодных светильников и ламп; до 
$0,5  млрд — на производство торгово-
го и фискального оборудования. Около 
$200 млн приходится на контрактное про-
изводство, которое не так широко рас-
пространено в России.

Примерно треть контрактной сборки 
производится на заводах Москвы, треть 
— на площадках Петербурга, столько же 
— на региональных производствах. Рынок 
контрактной сборки электроники в Рос-
сии очень разнороден: он включает в себя 
монтаж как электронных плат, блоков, так 
и готовых приборов и устройств.

Генеральный директор АО «ЭлТех СПб» 
Алексей Трошин рассказывает, что струк-
тура рынка контрактного производства 
электроники Северо-Западного региона 
фактически совпадает с общероссийски-
ми показателями: 40% рынка — оборонная 
и аэрокосмическая техника, почти 25% — 
промышленная электроника, остальные 
35% распределяются примерно в равных 
долях между производством телекоммуни-
кационного оборудования, систем безо-
пасности, светотехники, автоэлектроники, 
потребительской электроники. «Деление 
рынка достаточно условно, поскольку 
оборонная промышленность на открытом 
рынке, каковым и является контрактное 
производство, заказы размещает не-
равномерно, стремясь либо приобрести 
свою линию монтажа, либо распределить 
заказ в рамках собственной вертикально 
интегрированной структуры», — поясняет 
господин Трошин.

В компании TPV (российский завод 
китайского контрактного производите-
ля электроники TPV Group) перечисляют 
ведущих игроков петербургского рынка 
контрактной сборки в своих сегментах 
— «Электрон», «Оптоган», «Светлана», 
«Навигатор», в Тверской области — Jabil, 
в Калининградской области — General 

Satellite. В то же время в Петербурге до-
статочно много мелких игроков, специ-
ализирующихся на контрактной сборке 
электроники.

Алексей Трошин называет лидером пе-
тербургского рынка компанию «Абрис», 
пионера контрактного производства в го-
роде, в столице — компанию «Альтоника». 
«За Уралом до сих пор ощущается азиат-
ское влияние, и крупных отечественных 
игроков там нет. Основная же доля рос-
сийских контрактников ориентирована ис-
ключительно на мелкий и средний объем 
заказов просто потому, что спрос отече-
ственного рынка достаточно скромен», — 
констатирует руководитель «ЭлТех СПб».

Новые небольшие отечественные кон-
трактные сборщики появляются, но на 
усиление конкурентной борьбы они вли-
яют в меньшей мере, чем увеличиваю-
щаяся доля компаний-производителей, 
вышедших на рынок услуг контрактного 
производства в последние годы. В пред-
кризисный период фактически во всей от-
расли производства электроники произо-
шла масштабная модернизация, и далеко 
не всегда полученные в результате воз-
можности производственных мощностей 
оказываются задействованы для выпуска 
профильной продукции. В таких случаях 
предприятия пытаются в полной мере ис-
пользовать потенциал оборудования, при-
влекая сторонние заказы.

Уход от российской действи-
тельности На волне кризиса 2008 года 
в Петербурге финский концерн Elcoteq за-
крыл завод контрактной сборки, который 
был запущен в 2004 году. Он специализи-
ровался на сборке телекоммуникационно-
го оборудования, мобильных телефонов, 
беспроводных гарнитур. «Цель реструк-
туризации — подготовить компанию к не-
стабильной ситуации на рынке, а также к 
общему экономическому развитию в 2009 
году», — так объясняли в компании реше-
ние о приостановке производства в Румы-
нии, США и России.

Интерес к петербургскому заводу про-
являл сингапурский контрактный сборщик 
электроники Flextronics, но компании не 
смогли договориться о сделке, в том числе 
из-за того, что правительство России на 
тот момент не подписало постановление 
об обнулении пошлин на ввоз компонен-
тов для сборки ЖК-телевизоров. Это был 
принципиальный вопрос для компании 
Flextronics, планировавшей организовать 
сборку ЖК-телевизоров.

В 2009 году был остановлен калинин-
градский завод «Балтмикст», на котором 

собирались плазменные телевизоры Sony 
и Panasonic: в условиях падения рынка 
производители решили, что им дешевле 
импортировать технику в РФ с заводов в 
других регионах, уплачивая десятипро-
центную на тот момент пошлину. 

В июле 2015 года компания Hewlett-
Packard (HP) закрыла завод по произ-
водству персональных компьютеров, за-
пущенный в апреле 2010 года совместно 
с тайваньским производителем электро-
ники Foxconn в Колпино. Производство на 
площадке было остановлено еще в сере-
дине 2014 года, в апреле того же года про-
изводство компьютеров было перенесено 
из Санкт-Петербурга на завод HP в Чехию 
«в целях экономии, а также для оптимиза-
ции логистики».

«Завод закрыли по экономическим при-
чинам. Себестоимость ПК, собранных в 
России, значительно выше тех, что со-
браны в Азии. Когда принимали решение 
о закрытии производства, разговоров об 
импортозамещении еще не было, а потому 
российская сборка не была востребована», 
— пояснял BG собеседник, близкий к HP. 

Куда качнется рынок Хотя сейчас 
разговоров об импортозамещении ведет-
ся бессчетное множество, вся элементная 
база для производства электроники по-
ступает в Россию из Юго-Восточной Азии. 
Преимущественно детали и компоненты 
импортируются из Китая. При использова-
нии нелегальных схем накладные расходы 
по доставке компонентов составляют где-
то 15%, при официальном оформлении — 
около 35%, существенная доля из которых 
приходится на уплату НДС. Добропоря-
дочные поставщики могут устанавливать 
сопоставимые цены, только закупая круп-
ные партии комплектующих. Зачастую 
это невыгодно из-за небольшого размера 
российского рынка.

По этой же причине производителям 
приходится работать со скромными объе-
мами поставок комплектующих, при кото-
рых накладные расходы на логистику ока-
зываются большими в расчете на единицу 
продукции. В конечном итоге это негатив-
но влияет на стоимость конечного изделия 
и его конкурентоспособность на рынке. 

Недавней тенденцией отечественного 
рынка контрактной сборки Алексей Тро-
шин называет переориентацию заказ-
чиков в сторону комплексных проектов, 
когда на аутсорсинг передается не только 
производство печатных плат или монтаж 
комплектации, но и подбор электронных 
компонентов, корпусирование, различные 
испытания, техническое сопровождение и 
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Господдержка

Радиоэлектронике пророчат рост  
На отрасли сильно сказались санкции и колебания валют. Власти готовы 
предложить помощь. Но при отсутствии клиентов льготы  
теряют смысл, считают на рынке. Агата Маринина

другие работы по производству уже гото-
вого изделия. Эти непрямые услуги позво-
ляют наращивать объем рынка.

«Конкуренция в отечественном аутсор-
синге изделий электроники высока, осо-
бенно в последнее время, когда компании 
оптимизируют расходы, когда усиливает-
ся борьба за качество продукции. Какого-
то значительного изменения объема рын-
ка текущая экономическая ситуация не 
показала. За последние пять лет рынок 
стабильно растет. Свою роль сегодня 
играют и импортозамещение, и увеличе-
ние стоимости в валютном выражении, 
вернувшее значительную долю россий-
ских заказов из Азии. Итоги 2015 года 
еще не подведены, но сами контрактные 
производители отмечают положительные 
тенденции, отмечая даже ощутимое уве-
личение заказов иностранных произво-
дителей на отечественном контрактном 
рынке», — рассказывает Алексей Тро-
шин из «ЭлТех СПб». В 2011–2014 годах 
рост рынка составлял примерно 25–30% 
в год. По прогнозам Центра современной 
электроники, к 2018 году общий объем 
рынка составит около $382 млн, а темпы 
роста снизятся до 20%.

«Уменьшение стоимости рубля сильно 
поменяло соотношение сил на рынке, по-
этому значительный объем заказов начал 
перетекать из Китая в Россию. В какой-то 

момент даже была опасность, что в России 
закончится стеклотекстолит. Впрочем, се-
рийное производство, особенно для слож-
ных заказов, тоже постепенно переходит 
в Россию. Отечественные предприятия в 
последнее время активно инвестировали 

в технологии, и сейчас многие заказы, ко-
торые раньше уходили в Китай или даже в 
Японию, потому что местные производите-
ли не могли их выполнить, остаются в Рос-
сии», — рассказывает один из участников 
рынка контрактной сборки.

Алексей Трошин считает, что в сложив-
шихся экономических условиях перспек-
тивы российского контрактного производ-
ства благоприятны в первую очередь для 
привлечения мировых заказчиков и для 
создания конкуренции азиатским произ-
водителям. «Технологических ограничений 
при этом не существует, в России могут 
производиться любые виды плат. Развитие 
этого рынка могло бы дать толчок и для 
расширения номенклатуры отечественных 
электронных компонентов, а за счет даль-
нейшей замены импортных аналогов — и 
увеличения доли отечественных изделий 
в сборочном производстве», — уверен он.

В компании TPV положительной для 
рынка тенденцией называют рост цен кон-
курирующих импортных товаров. Но поми-
мо этого, есть два серьезных отрицатель-
но влияющих фактора: повышение цен на 
импортные комплектующие и сокращение 
спроса на электронику в целом. 

Как будет развиваться рынок, зави-
сит от его гибкости и готовности игроков 
адаптироваться под новые условия, счи-
тает директор по связям с общественно-
стью Ассоциации торговых компаний и 
товаропроизводителей электробытовой и 
компьютерной техники Антон Гуськов. При 
этом он констатирует, что пока широкого 
распространения контрактная сборка в 
России не получила. n

Согласно данным Росстата, по итогам 
2015 года индекс промышленного про-
изводства (ИПП) в секторе производства 
электрооборудования, электронного и 
оптического оборудования по отношению 
к 2014 году составил 92,1%, в сегменте 
электронных компонентов, аппаратуры 
для радио, телевидения и связи — 89,3%.

Пагубное влияние «Сказалась де-
вальвация национальной валюты. От-
расль не является экспортно ориентиро-
ванной. Скорее напротив, значительная 
доля принадлежит импортным комплек-
тующим, которые подорожали вместе с 
иностранной валютой», — поясняет ана-
литик группы компаний «Финам» Алексей 
Калачев. 

Генеральный директор ЦНИИ «Элек-
троника» Алена Фомина в числе наиболее 
значимых факторов, оказывающих влия-
ние на отрасль, называет существенный 
рост цен на импортное оборудование, ус-
луги и технологии, вызванный снижением 
курса национальной валюты, который в 
определенной мере сдерживает реали-
зацию программ развития. По ее словам, 
высокий уровень зависимости от поста-
вок продукции и технологий из-за рубежа 
сохраняется: около 80% продукции и ком-
понентов на российском рынке импорт-
ные. «Существенное влияние оказало и 
введение санкций на поставки в Россию 
передовых технологий и оборудования. 

В первую очередь под их действие по-
пало технологическое оборудование, 

необходимое для создания производ-
ственных линий в области микроэлектро-
ники», — говорит Алена Фомина. Тем не 
менее, добавляет она, российская радио-
электронная промышленность сохраняет 
положительную динамику развития и, со-
гласно данным проводимых антикризис-
ных мониторингов, системных кризисных 
явлений в крупнейших организациях от-
расли не наблюдается. 

Генеральный директор TPV CIS Бла-
жей Бернард Райсс говорит, что с точ-
ки зрения контрактного производства 
кризис и рост курсов валют точно дали 
определенные преимущества по стои-
мости выпускаемой продукции в сравне-
нии с импортом. Кроме того, у игроков 
появилась дополнительная мотивация 
к диверсификации производства. В пе-
тербургском комитете по промышленной 
политике и инновациям сообщили, что по 
итогам первого месяца 2016 года ИПП в 
секторе «производство электрооборудо-
вания, электронного и оптического обо-
рудования» составил 116,5% по сравне-
нию с аналогичным периодом прошлого 
года. Большими достижениями могут по-
хвастаться только представители хими-
ческой промышленности, в которой ИПП 
по итогам января составил 135%. Однако 
общие итоги прошлого года по Петер-
бургу сравнимы с общероссийскими. 
Так, индекс промышленного производ-
ства электрооборудования, электронно-
го и оптического оборудования составил 
87,5%. 

В радиоэлектронной отрасли традици-
онно условно выделяют три укрупненных 
сегмента. Первый — потребительские то-
вары: аудио-, видео-, компьютерная техни-
ка, бытовые приборы. Второй включает в 
себя профессиональную электронику для 
промышленности, транспортной отрасли, 
энергетики, медицины. Третий — это про-
дукция для предприятий оборонно-про-
мышленного комплекса. В Петербурге по 
индексу промышленного производства 
телевизионная и радиопередающая аппа-
ратура, а также аппаратура электросвязи 
по итогам прошлого года показали рост в 
1,9 раза по сравнению с 2014 годом. До 
122% увеличился показатель в сегменте 
радиолокационной, радионавигационной 
аппаратуры и радиоаппаратуры для дис-
танционного управления. Такие данные 
содержатся в отчете петербургского ко-
митета по промышленной политике и ин-
новациям. По словам Алены Фоминой, 
наиболее устойчивы на текущий момент 
сегменты рынка, связанные с оборонно-
промышленным комплексом (ОПК), что 
обусловлено наличием стабильного за-
каза. «При этом стоит отметить, что боль-
шая часть организаций российской ради-
оэлектронной промышленности так или 
иначе связаны с ОПК», — добавляет она.

Своими силами Как отмечают экс-
перты, в процессе реструктуризации 
отрасли России в последние годы прак-
тически вся радиоэлектронная промыш-
ленность была сконцентрирована под 

контролем государственной корпорации 
«Ростех». «В таких условиях только на 
меры господдержки и могут рассчиты-
вать предприятия. По большому счету, 
таких мер три: прямое субсидирование, 
государственный заказ и ограничение 
на внутреннем рынке деятельности зару-
бежных конкурентов», — говорит Алексей 
Калачев. 

В конце февраля стало известно, что 
субсидии из федерального бюджета будут 
предоставляться в рамках госпрограм-
мы «Развитие электронной и радиоэлек-
тронной промышленности на 2013–2025 
годы». Планируется возмещать затраты 
на выполнение научно-исследователь-
ских, опытно-конструкторских и техноло-
гических работ. Сама же программа, как 
рассказывают участники рынка, проходит 
корректировку. «В основе проекта но-
вой редакции лежит принцип проектного 
подхода, при котором обязательным ус-
ловием финансирования со стороны го-
сударства является налаживание серий-
ного выпуска продукции. Также к числу 
наиболее значимых особенностей новой 
редакции относятся переход к поддержке 
проектов через субсидирование и стиму-
лирование развития внутри- и межотрас-
левой кооперации. Данные изменения по-
зволят достичь роста доли отечественных 
производителей в наиболее емких и стра-
тегически значимых гражданских сегмен-
тах внутреннего и зарубежного рынков 
радиоэлектроники», — говорит Алена 
Фомина. ➔ 18

Примерно треть всей контрактной сборки страны производится на заводах Москвы, треть — на площадках 
Петербурга, столько же — на региональных производствах
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«Сейчас в России производить  
электронику выгоднее, чем в Китае»  
Ослабление рубля удешевило контрактную сборку электроники в России и сдела-
ло ее привлекательной для зарубежных производителей, уверен Блажей Бернард 
Райсс, генеральный директор компании TPV CIS — единственного в нашей стра-
не завода ведущего китайского контрактного производителя электроники TPV 
Group. В интервью корреспонденту BG Святославу Федорову господин Райсс  
рассказал, в каком состоянии находится местный рынок электронной промыш-
ленности и благодаря каким мерам импортозамещение в этой сфере заработает 
на полную мощность. 

BUSINESS GUIDE: Как в настоящее время 
чувствует себя рынок контрактной сборки 
электроники в Петербурге? Как на него 
повлияли ослабление рубля, кризис, санк-
ции и другие негативные факторы?
БЛАЖЕЙ БЕРНАРД РАЙСС: По нашим оцен-
кам, объем продаж телевизоров по итогам 
2015 года по сравнению с 2014 годом упал 
на 40–45%. В текущем году падение про-
должается, так как спрос снижается из-за 
уменьшения покупательной способности, 
особенно учитывая, что бытовая техни-
ка и электроника не являются товарами 
первой необходимости. По итогам 2016 
года мы ожидаем снижение еще на 10%. 
В других сегментах электроники также 
присутствовало падение, достигающее по 
разным видам продукции от 30 до 50%. 

В сложившейся ситуации вырос спрос 
на дешевые изделия и довольно сильно 
упал на товары средней ценовой катего-
рии. На этом фоне потребление моделей 
премиального сегмента держится почти 
на одном уровне. 

Что касается рынка контрактной сборки 
электроники, то он сузился. Но одновре-
менно из-за падения рубля по отношению 
к евро и доллару российская сборка ста-
ла более привлекательной. Сейчас в Рос-
сии производить электронику даже выгод-
нее, чем в Китае. Например, в пересчете 
на доллар в России средняя зарплата ра-
бочего составляет около $410. Почти как 
в Китае, хотя в некоторых его провинциях 
она доходит уже до $600 
BG: Как изменилась модель поведения ва-
шей компании в кризис?
Б. Р.: Стратегия развития нашей компании 
построена на том, что мы продолжим ра-
боту в России. Несмотря на сложные эко-
номические условия, мы намерены разви-
ваться. Мы уверены, что объемы вложений 
и те наработки, которые были сделаны, не 
должны пропасть даром. Кризис и санк-
ции сыграли на руку нашей компании, 
мотивировали нас к диверсификации, мы 
максимально используем наработанную 
годами эффективную технологическую 
базу. Все это время мы были сосредото-
чены на выстраивании эффективного и 
автоматизированного производства. Сей-
час это стало основным нашим конкурент-
ным преимуществом при привлечении но-
вых клиентов. 

По итогам текущего года мы рассчи-
тываем, что объемы производства нашей 
компании вырастут в два-три раза. Это-
му будут способствовать падение рубля 

и рост привлекательности российского 
производства, уверенные первые шаги 
властей и бизнеса в сторону импортоза-
мещения и, конечно же, действия нашей 
компании, направленные на расширение 
своего присутствия на рынке. Мы стали 
работать не только с телевизионной сфе-
рой, но и с другими сегментами электрон-
ной промышленности, например, начали 
производить коммуникационное оборудо-
вание — телевизионные приставки, роу-
теры. Мы не остановили инвестиционные 
проекты внутри компании, напротив, мы 
их усилили, но сделали более целенаправ-
ленными. 

Импортозамещение, которое развер-
нулось на российском рынке, идет очень 
сложно и медленно, потому что долгое 
время сфера электроники в России вооб-
ще не развивалась. Это очень длинный и 
трудоемкий путь, так как нельзя одеть ре-
бенка в костюм взрослого человека. Но хо-
рошо, что мышление начало меняться, это 
добавляет оптимизма. Я не ожидаю, что 
результаты программы мы увидим сегодня-
завтра, но если уже на уровне правитель-
ства и топ-менеджеров крупных компаний 
эта мысль появилась — уже хорошо. 

BG: Вы неоднократно говорили, что Россия 
находится в неконкурентных условиях в 
сравнении с другими странами Европы в 
части развития контрактной сборки элек-
троники. Что станет драйвером для разви-
тия рынка?
Б. Р.: Первый шаг уже сделан — благодаря 
ослаблению рубля Россия стала конкурен-
тоспособной по стоимости рабочей силы. 
Но этого все равно мало, чтобы привлечь 
крупных мировых игроков и запустить 
производство в тех объемах, которые 
нужны России. Для этого, как показывает 
мировая практика, нужна взвешенная та-
моженная политика государства. Нужно 
обратиться к опыту стран БРИКС. Есть 
три успешных примера такой политики — 
в Китае, Индии и Бразилии. Все эти стра-
ны выстроили правильное соотношение 
между ввозными пошлинами на готовые 
изделия и пошлинами на отдельные ком-
поненты.

Для создания условий глубокой лока-
лизации (35% и выше) надо использовать, 
например, бразильскую модель, которая 
хорошо подходит российской экономике. 
В Бразилии таможенная пошлина на гото-
вые изделия очень высока, и есть конкрет-

ные требования к локализации пластика и 
электронных блоков, что вынуждает гло-
бальных производителей локализовывать 
свои производства на территории этой 
страны даже для небольших объемов. 
BG: Сколько времени потребуется для  
реализации этой модели в России?
Б. Р.: Два-три года с момента повышения 
пошлины на конечную продукцию. Но 
сколько времени потребуется на уве-
личение заградительных пошлин — не 
знаю. Для внедрения такой модели в 
России необходимо внесение корректи-
ровок в существующие условия и дого-
воренности между Россией и ВТО. Это 
непростая задача, но ее нужно решать, 
чтобы импортозамещение заработало 
в полной мере. Сейчас договоренно-
сти гласят, что на готовые телевизоры 
средней ценовой категории (17–18  тыс. 
рублей) ввозная пошлина составляет 
всего 10%. Этого достаточно, чтобы со-
хранить существующую крупноузловую 
сборку, но не способствует увеличению 
глубины локализации. В России пошли-
ны на готовую продукцию должны быть  
20–30%, не меньше.. Таким образом, 
можно локализовать производство в Рос-
сии и привлечь крупных игроков рынка. 
Подчеркну, без четких решений со сто-
роны российского правительства эта ин-
дустрия никуда не сдвинется. А ведь это 
огромный рынок, который может быть 
локализован. И я уверен, что Россия в 
состоянии это осилить. 
BG: Какие электронные компоненты в 
первую очередь могут производиться на 
местном уровне? 
Б. Р.: Сейчас мы уже используем упаковку, 
производство которой локализовано. Это 
картон, пеновкладыши. Логистика этих 
материалов дорогая, а низкая пошлина 
присутствует. Помимо этого, в России 
есть и технология, и ряд развитых пред-
приятий, поэтому упаковку удобно произ-
водить на месте, тем более что объемы 
распределяются на разные индустрии. 

Следующий шаг — это локализация 
металлических частей и пластика (кор-
пус и некоторые внутренние части). По-
том надо сделать упор на локализацию 
набивки плат. Параллельно с этим будет 
расти добавленная стоимость. Сейчас 
для контрактной крупноузловой сборки 
она составляет всего 3–5%. Если мы ло-
кализуем производство пластика и ста-
нем выпускать платы, то увеличим ее на 
20–30%. ➔ 18
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15 ➔ На региональном уровне также за-
являли, что так как радиоэлектроника — 
одна из приоритетных отраслей, то она 
заслуживает разработки отдельных мер 
поддержки, призванных снизить влияние 
негативных экономических факторов на 
деятельность предприятий. «Наша компа-
ния никуда не обращалась. Исповедуем 
подход: сначала постарайся вырастить 
что-то на своем огороде собственными 
силами. Понимаешь, что достиг предела 
своих возможностей, — вот тогда иди и 
проси. Мой опыт работы в России под-
сказывал, что подобные просьбы прине-
сут нам больше проблем, нежели выгоды. 
И уж точно не добавят нам клиентов. А в 
отсутствие клиентов никакие льготы и не 
нужны. Не нужно ни на  кого надеяться. 
Ты либо делаешь бизнес в существую-
щих условиях, либо его не делаешь. Иных 
вариантов нет», — утверждает Блажей 
Бернард Райсс. По его словам, без помо-
щи государства предприятиям помогают 
развиваться постоянная автоматизация 
и оптимизация бизнес-процессов, логи-
стических и производственных решений, 
жесткий контроль над затратами и склад-
скими остатками, команда профессиона-
лов и диверсификация бизнеса.

Кто в кластере живет Считается, 
что особую роль в развитии промышлен-
ного потенциала играет формирование 
кластеров. В «Стратегии экономического 
и социального развития Санкт-Петербурга 
до 2030 года» кластер радиоэлектроники 
называется в числе тех, которые нахо-
дятся на стадии роста. Сейчас в городе 
действует кластер «Развитие информа-
ционных технологий, радиоэлектроники, 
приборостроения, средств связи и инфо-
телекоммуникаций Санкт-Петербурга». 

Он был создан на базе предприятий пе-
тербургской ассоциации радиоэлектрони-
ки и объединения компаний разработчи-
ков программного обеспечения в России 
НП «Руссофт». На сегодняшний день, по 
данным открытых источников, в его со-
став входят 85 организаций, относящихся 
к приборостроению, и 70 предприятий из 
IT-сферы. Это и производственные пред-
приятия ГК «Ростехнологии», и высшие и 
средние учебные заведения, и научно-ис-
следовательские институты. Кроме того, 
в его работе участвуют маркетинговые и 
сбытовые организации, проектные орга-
низации, инжиниринговые и сервисные 
компании, опытно- конструкторские бюро. 
Ведущими предприятиями направления 
радиоэлектроники являются «Авангард», 
«Светлана», Завод им. Козицкого, РИРВ. 

«Все предприятия — участники класте-
ра имеют хорошие конкурентные позиции 
на внутреннем рынке, реализуют соб-
ственные и совместные проекты по вне-
дрению комплексных системных реше-
ний. Однако из-за недостатка средств на 
технологическое перевооружение, модер-
низацию и активный маркетинг на миро-
вых рынках продукция участников, пред-
ставлена недостаточно», — говорится в 
плане развития кластера. В частности, в 
документе приводятся следующие дан-
ные: уровень износа основных средств на 
предприятиях направления радиоэлектро-
ники с учетом резкого сокращения сро-
ков их службы в рамках инновационных 
технологий до пяти-шести лет в среднем 
составляет 50–60%. Вместе с тем отме-
чается, что предприятия постоянно инве-
стируют в развитие производственной и 
технологической базы, хотя в переосна-
щение предприятий еще требуются зна-
чительные вложения. 

«На текущий момент продукция рос-
сийских организаций находит своих по-
требителей как на государственном, так 
и на коммерческом сегментах рынка. Од-
нако для проведения широкомасштабно-
го импортозамещения нашим компаниям 
зачастую недостает эффекта масштаба. 
Реализация государственной программы 

”
Развитие электронной и радиоэлектрон-

ной промышленности на 2013–2025 годы“ 
призвана решить данную проблему», — 
отмечает Алена Фомина.

План развития петербургского кла-
стера, утвержденный в 2014 году, пред-
усматривает, что совокупные объемы 
выручки от продаж несырьевой про-
дукции вырастут с 18,6  млрд рублей в 
2013 году до 44,5  млрд рублей в 2017 
году. В общероссийском масштабе так-
же рассчитывают на планомерный рост. 
В частности, выручка в радиоэлектрон-
ной промышленности должна составить 
1,044 трлн рублей в 2018 году. При этом 
доля инновационных товаров, работ и 
услуг в общем объеме отгруженных то-
варов, выполненных работ и услуг ор-
ганизаций радиоэлектронной промыш-
ленности должна повыситься до 26,4% 
к 2018 году. Количество разработанных 
технологий мирового уровня, прошед-
ших опытную отработку и готовых к ком-
мерциализации или переданных в произ-
водство, должно составить в 2014 году 
— одна, в 2015–17 годах по два и в 2018 
году — три. «Насколько принимаемые 
государством меры будут эффективны, 
а планы выполнимы, покажет время», — 
констатирует Алексей Калачев. Оценить 
динамику, сравнив плановые и фактиче-
ские цифры по 2015 году пока не пред-
ставляется возможным: нет сопостави-
мых данных. n

Существенное влияние на отрасль оказали санкции на поставки в Россию передовых технологий и оборудования — в первую очередь под их действие попало техноло-
гическое оборудование, необходимое для создания производственных линий в области микроэлектроники
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16 ➔ BG: Какие компании захотят вло-
жить инвестиции в этот бизнес? 
Б.  Р.: Все крупные производители элек-
троники, такие как Intel, HP, Dell и даже 
Apple, а также контрактные сборщики 
электроники (например, Jabil, Flextronics, 
Foxconn) будут вынуждены локализовать 
свои производства в России, если за-
хотят уверено торговать на этом рынке. 
Иначе они будут вне рынка, то есть до-
роже на 30%.
BG: Несмотря на диверсификацию в 
другие отрасли электроники, компания 
в дальнейшем намерена расширять со-
трудничество с другими ТВ-брендами?
Б. Р.: Да, конечно. Например, недавно мы  
заключили договор с одним из крупней-
ших федеральных российских брен-
дов. Это сотрудничество увеличит наши 
объемы в телевизионной сфере как 
минимум на 40%. Кроме этого, сегодня 
ведем переговоры о сотрудничестве с 
еще одним крупным мировым брендом 
и несколькими федеральными россий-
скими. Дальнейший рост телевизион-
ного рынка обусловлен маркетингом и 
сменой технологий. Сегодня основной 
упор делается на развитие SmartTV. С 
точки зрения «железа» телевизор силь-
но развиваться не будет. Даже недавние 
новинки, например, изогнутый экран 
— это просто нишевое явление. Уве-
рен, что и дальше производители будут 
работать над увеличением разрешения 
экрана, расширением разнообразных 
приложений, например игровых. Все. 
Ожидать в обозримом будущем каких-то 
серьезных изменений, способствующих 
взрывному росту этого рынка, не стоит. 
В связи с этим мы продолжим дивер-
сификацию, которая дает свои плоды. 
Мы уже производим телевизионные 
приставки для компании «Инфомир» и 
ведем переговоры с другими крупными 
серьезными игроками на рынке приста-
вок. Перспективы огромны. Я одиннад-
цать лет работаю в России и считаю, что 
сейчас самый подходящий момент для 
развития в стране собственного рынка 
электроники. Более того, уверен, что 
Россия сейчас обязана устанавливать 
свои собственные правила игры, в том 
числе и во взаимоотношениях с ВТО, по-
тому что пока это односторонние движе-
ние, так как, к примеру, в ЕС пошлины 
на телевизоры уже выше!

С другой стороны, вопрос не только 
в экономике, но и в стратегии развития 
нашей собственной компании. Мы хо-
тим идти вперед. У нас есть для этого 
все возможности — профессиональ-
ная команда, построившая эффективно 
работающую компанию, высокоосна-
щенная технологическая платформа, 
стремление к развитию и многое другое. 
Российское подразделение TPV Group 
находится в топовых позициях в корпо-
рации по показателям эффективности 
и качества. Это, с одной стороны, го-
ворит о том, что в России можно вести 
эффективный бизнес и производить 
качественный продукт. С другой — все 
наши усилия по формированию рос-
сийского рынка сборки электроники и 
бытовой техники, сборки автомобилей 
иностранных марок могут быть одно-
моментно перечеркнуты неожиданными 
решениями российского правительства 
по предоставлению налоговых и других 
экономических преференций отдель-
ным субъектам Российской Федерации. 
Особенно Калининградской области. n
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Импортозамещение

Недокапитализация хуже санкций  
Санкции Евросоюза перекроили все сферы российской экономики — на какие-то 
повлияли отрицательно, другие подстегнули к развитию. У участников рынка  
нет единого мнения по поводу того, насколько эффективно сейчас работает 
импортозамещение. В одном эксперты солидарны точно: для ускорения этого 
процесса необходимо решить ряд серьезных системных проблем. Святослав Федоров

Разные сферы промышленности по-своему 
отреагировали на введение обоюдных санк-
ций Евросоюзом и Россией. По экспертным 
оценкам, российская экономика в целом ис-
пытала на себе негативный эффект от санк-
ций. Как говорят в группе «Финам», ссыла-
ясь на оценки Росстата, в РФ за 2015 год 
промышленное производство сократилось 
на 3,4% по отношению к 2014 году, а инве-
стиции в основной капитал с коррекцией на 
инфляцию упали на значительные 8,4%.

По словам Тимура Нигматуллина, финан-
сового аналитика группы компаний «Фи-
нам», больше всего от санкционных мер 
пострадали импортеры: сети магазинов 
одежды и обуви иностранных брендов, ди-
леры иностранных автомобильных марок, 
продавцы электроники, часть продоволь-
ственного ритейла и тому подобное. Впро-
чем, из-за снижения реальных доходов на-
селения (из-за рецессии и инфляционного 
давления) так или иначе пострадали практи-
чески все виды бизнеса, заметил аналитик. 

По мнению Константина Бушуева, на-
чальника отдела анализа рынков «Открытие 
Брокер», из-за точечных технологичных за-
претов частично пострадали российские 
производители оборонной продукции и 
продукции двойного назначения, использо-
вавшие в своих изделиях западные компо-
ненты и технологии. «Финансовые санкции 
ударили по госбанкам и госкомпаниям, в 
первую очередь нефтегазового сектора. Но 
наиболее сильный удар получили компании-
импортеры и предприятия, собирающие го-
товые изделия из зарубежных компонентов 
(например, телевизоры, автомобили). Санк-
ции ударили по ним не напрямую, а косвенно 
— через падение курса рубля, рост инфля-
ции, процентных ставок и обвал потреби-
тельского спроса. При этом сами санкции 
в этом случае скорее сыграли вторичную 
роль», — прокомментировал эксперт.

По мнению Алексея Трошина, генераль-
ного директора АО «ЭлТех СПб», Россия 
сейчас находится в зоне экономической не-
определенности и, пожалуй, это и является 
самым неприятным следствием санкций. 
«Политика протекционизма и благоприятная 
конъюнктура внутреннего рынка, отток капи-
тала из страны и нестабильность финансо-
вой системы, объективное влияние макро-
экономических тенденций и субъективные 
политические факторы — в нынешней ситу-
ации все тесно переплетено. Правительству 
удается справляться с внешними вызовами 

”
в ручном“ режиме, но системные проблемы 

в экономике остаются неизменны», — про-
комментировал господин Трошин. 

По его словам, из-за санкций в техноло-
гическом сотрудничестве определенные 
сложности появились, но они далеко не 
катастрофичны. «Бесспорно, больше все-
го пострадал финансовый сектор, доступ к 
иностранным инвестициям ощутимо затруд-
нен. Следствие — не только замороженные 
проекты, но и сокращение финансирования 

ряда технологических направлений, транс-
формация инноватики в русло импортоза-
мещающей модели развития. Появляются 
определенные опасения, что все-таки мы 
начинаем решать текущие проблемы эконо-
мики за счет ее стратегического развития», 
— подчеркнул Алексей Трошин.

Импортозамещение и реальность 
Не все эксперты однозначно оценивают 
как необходимость искусственного запу-
ска процесса импортозамещения, так и его 
первые результаты. Тимур Нигматуллин от-
мечает, что импортозамещение было «запу-
щено» не правительством, а Центробанком 
в рамках перехода к плавающему курсу руб- 
ля на фоне снижения цен на нефть. «Так, 
благодаря ослаблению рубля отечественная 
продукция получила существенное ценовое 
конкурентное преимущество на местном и 
глобальном рынках. Запрет на импорт лишь 
немного ускорил данный процесс. В отдель-
ных отраслях импортозамещение было ярко 
выражено. К примеру, производство мяса и 
субпродуктов пищевых домашней птицы в 
РФ в прошлом году выросло на 9,6% год к 
году до 4,3 млн тонн и в текущем году тен-
денция может получить продолжение», — 
приводит пример господин Нигматуллин. 

«На мой взгляд, в большинстве отраслей 
РФ не требуется и никогда не требовалось 
импортозамещение. В рамках мирового 
разделения труда производство ряда то-
варов или услуг нерентабельно или вовсе 
невозможно. Например, нельзя 

”
заместить“ 

курорты Египта или Турции, поскольку в РФ 
в принципе нет зимних курортов. Также не-
возможно заместить производство боль-
шинства электронных компонентов, ПО, 
так как российская экономика очень мала в 
сопоставлении с глобальной и у нее просто 
не хватит на это ресурсов, — говорит Тимур 
Нигматуллин. — При этом в ряде 

”
стратеги-

ческих“ отраслей импортозамещение уже 

произошло. Например, доля импорта в по-
треблении мяса в РФ в 2015 году составила 
около 5% против 16% в 2014 году». 

А вот Константин Бушуев уверен, что про-
цесс импортозамещения в России работает 
успешно уже с конца 1990-х годов, когда в 
результате сильной девальвации появилась 
выгода внутреннего производства. «За все 
эти годы во многих отраслях так или иначе 
заметно увеличилась доля российских то-
варов и услуг. Анонсированное правитель-
ством в прошлом году импортозамещение 
по сути является лишь акцентированным 
продолжением этого процесса», — говорит 
господин Бушуев.

Арсений Васильев, генеральный дирек-
тор ГК «Унисто Петросталь», сомневается 
в положительном эффекте, который дало 
импортозамещение, по крайней мере, 
строительной сфере. «В строительстве и 
промышленности, связанной со стройкой, 
уровень использования местных матери-
алов и так был велик, но необходимость в 
импортных материалах, безусловно, всегда 
существовала. Импортозамещение в этих 
областях не работает и не сможет начать 
работать еще в течение года или полутора. 
Здесь необходима не санкционная война, а 
программы поддержки и развития собствен-
ной промышленности, внедрение иннова-
ций, применение современных технологий. 
И только через три-пять лет мы сможем по-
лучить действительно ощутимый эффект», 
— уверен господин Васильев. По его сло-
вам, для этого необходимы и возможность 
нормального кредитования, и понятные и не-
изменные условия работы на строительном 
рынке и в промышленности. Нужна работа с 
энергетиками для обеспечения отрасли не-
обходимой инфраструктурой, а также много 
других конкретных действий, направленных 
на развитие промышленности. 

Алексей Трошин, напротив, уже подво-
дит положительные итоги процесса импор-

тозамещения. «Компания 
”
ЭлТех“ сейчас 

занята в нескольких десятках таких проек-
тов в авиации, двигателестроении, точном 
машиностроении. Эффективность почти 
каждого проекта оценивается и перед его 
запуском, и после выхода на полную за-
грузку производственных мощностей. Для 
этого суммируются инвестиции в проект, 
учитываются показатели, определяющие 
стоимость продукции, налоговую нагрузку, 
конкурентоспособность, фактические до-
ходы от экспорта продукции. Сравнение 
со стоимостью закупки импортируемых 
аналогов покажет итоговую экономиче-
скую эффективность и срок окупаемости 
проведенной модернизации. Плановые по-
казатели мы определяем еще на этапе пре-
дынвестиционной проработки проекта, — 
комментирует Алексей Трошин. — Нюанс в 
том, что большинство проектов импортоза-
мещения еще либо на стадии реализации, 
либо только выходят на стартовую загруз-
ку, поэтому их итоговую эффективность 
оценивать рановато».

Легок на подъем Главные вопросы, ко-
торые были и остаются у бизнеса, — улуч-
шение условий ведения бизнеса, снятие 
административных барьеров, доступное 
кредитование. «Для этого нужно модерни-
зировать судебные, правоохранительные, 
законодательные комплексы, гарантирую-
щие охрану прав собственности, облегчать 
доступность предпринимателей к заемному 
капиталу, снижать налоговую нагрузку для 
высокотехнологичных компаний, в первую 
очередь ориентированных на экспорт. В 
случаях с поднятием технологичных отрас-
лей 

”
с нуля“ может требоваться прямая по-

мощь государства», — подчеркивает Кон-
стантин Бушуев.

По мнению Сергея Колесникова, прези-
дента компании «Технониколь», члена ге-
нерального совета «Деловой России», для 
развития импортозамещения необходимо 
решить ряд серьезных системных проблем. 
Во-первых, бизнес нуждается в доступ-
ных и долгосрочных кредитах, особенно 
на закупку и модернизацию оборудования. 
Российские предприятия не смогут произ-
водить конкурентоспособную продукцию 
на устаревшем оборудовании. Во-вторых, 
остро стоит проблема нехватки квалифи-
цированных производственных кадров. По 
словам эксперта, нужно учитывать, что им-
портозамещение не может произойти одно-
моментно. «Недокапитализация некоторых 
отраслей, в том числе машиностроительной, 
имеющей важное значение для обновления 
всех производственных фондов, составля-
ет миллиарды рублей. При этом сегодня в 
некоторых сегментах, в том числе в произ-
водстве строительных материалов, импор-
тозамещение превышает 90%. Данный опыт 
имеет смысл экстраполировать на другие, 
отстающие отрасли», — заключает госпо-
дин Колесников. n

Благодаря ослаблению рубля отечественная продукция получила существенное ценовое конкурентное  
преимущество на местном и глобальном рынках
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Не рынок — мечта  
«Лучшего времени, чем сейчас, для приобретения жилья  
на первичном рынке не найти», — утверждают эксперты.  
Они напоминают: повторяется ситуация 1998 и 2008 годов,  
когда строительные компании старались выводить  
на рынок жилья как можно меньше. Татьяна Каменева

«Сегодня продается то, что уже строит-
ся и что осталось непроданным из уже 
построенного. Рано или поздно, а как 
показывает практика, это означает че-
рез год-три, имеющийся сегодня запас 
квадратных метров будет распродан. 
За это время, разумеется, будут подго-
товлены новые проекты и они выйдут, в 
конце концов, на старт. Но можно абсо-
лютно точно прогнозировать, что тогда 
повторится ситуация 2006 года, когда 
спрос был огромный, а предложения 
практически не было, и цены росли 
буквально каждую неделю», — коммен-
тирует Михаил Медведев, генеральный 
директор ГК «ЦДС». 

«Проекты, которые только выводят-
ся на рынок, — перспектива полутора-
двух лет», — подтверждает Андрей Те-
тыш, председатель совета директоров 
Агентства развития и исследований в 
недвижимости (АРИН). По его мнению, 
сегодня рынок сокращает объемы по-
глощения достаточно существенно. По 
разным оценкам, сокращение объемов 
поглощения на рынке первичного жилья 
составляет до 25% по сравнению с дан-
ными годичной давности. И пока выведе-
ние новых проектов на эту ситуацию не 
влияет. «Потому что, с одной стороны, не 
выводится рекордного количества непо-
глощенных объемов, а с другой — нет и 
ничего принципиально нового по цене», 
— констатирует господин Тетыш. Он на-
поминает о проекте «Северная долина», 
стартовавшем на рынке в 2009 году с 
ценой 49,9  тыс. рублей за квадратный 
метр, тогда как среднерыночные цены 
составляли 68–70 тыс. рублей. «Сегодня 
не просто отсутствуют проекты с такой 
принципиально новой экономикой, но 
нет даже информации о том, чтобы по-
добная территория в Петербурге была у 
какого-либо девелопера в разработке», 
— говорит он. 

Застройщики, по мнению экспертов, 
рады были бы подемпинговать, что-
бы увеличить объемы продаж, однако 
при желаемой для потребителя цене за 
«квадрат» не более 50 тыс. рублей эко-
номика проектов попросту не «бьется». 
Поэтому в ход идут другие инструмен-
ты. «Сегодня за 1,5 млн рублей продают 
квартиру с местом в паркинге, ремонтом 
и какими-то еще опциями. Рынок реаль-
но сжат. Поэтому клиенты, которые это 
понимают, приобретают то, что могут 
себе позволить, 

”
вписываясь“ в ипоте-

ку, потребительские кредиты», — гово-
рят эксперты. При этом как актуальный 
тренд фиксируется то, что покупатели 
стремятся приобрести квартиру не боль-
шей площади, а большей функциональ-
ности, то есть при практически равных 
по площади однокомнатной и двухком-
натной квартирах выбор делается все-
таки в пользу двухкомнатной. 

Спрос умеренной компактности 
«Одна из последних тенденций на рынке 
— увеличение спроса на однокомнатные 
и двухкомнатные квартиры, тогда как в 
последние годы основной спрос был на 
квартиры-студии. Это связано с тем, что 
в условиях кризиса инвесторы стараются 
придержать средства, которые раньше 
вкладывали в малогабаритное жилье», — 
отмечает Кирилл Моченков, руководитель 
отдела продаж департамента жилой не-
движимости NAI Becar. 

В то же время часть экспертов конста-
тирует сдвиг предпочтений в сторону толь-
ко однокомнатных квартир. Такие сделки, 
по данным АРИН, составляют на рынке 
первичной недвижимости явно больше 
половины. «Если пять лет назад около 
68% всех продаж приходилось на сегмент 
до 5 млн рублей, включавших либо одно-
комнатные, либо совсем небольшие двух-

комнатные квартиры, то сегодня можно 
смело утверждать, что более 60% продаж 
— в сегменте однокомнатных квартир и 
студий, причем платежеспособный спрос 
все-таки смещается в сторону первых», — 
говорит Андрей Тетыш.

«Постепенно мы приходим к европей-
ской модели восприятия жилплощади. 
Это понимание того, что в своей кварти-
ре человек спит, завтракает и ужинает 
(и то последнее далеко не всегда). Та-
ким образом, вне жилья человек прово-
дит гораздо больше времени, чем в нем. 
Соответственно, нет смысла платить за 
лишние квадратные метры. Всем нужна 
универсальная компактная квартира, ко-
торая была бы близка к актуальным для 
владельца точкам жизнедеятельности», 
— комментирует Михаил Медведев. Од-
нако понимание компактности у каждой 
категории покупателей разное, и это 

гарантирует интерес к разным предло-
жениям застройщиков. «Наша задача в 
том, чтобы на небольшом пространстве 
создать максимум востребованного про-
странства. К примеру, кухня в наших до-
мах, в соответствии со стандартом 

”
Ба-

зовый комфорт“, принятым в ЦДС, — не 
менее 9  кв.  м. Потому что кухня — это, 
как правило, помещение, выполняющее 
в российских квартирах функции гости-
ной. Из этих же соображений в кухне 
всегда есть балкон. А комната — это лич-
ное пространство. Но зачем уединяться 
на 40  кв.  м? Если человек живет один, 
ему достаточно 15–17-метровой комнаты, 
где с комфортом разместится спальное 
место, любимый телевизор, компьютер. 
Сейчас такой логикой руководствуется 
все большее число покупателей», — рас-
сказывает господин Медведев. 

Соответственно, типичная площадь 
квартир в новостройках Петербурга и Ле-
нинградской области сегодня, по разным 
оценкам, составляет 31–32 кв.  м — для 
студий, 35–36 кв. м — для однокомнатных, 
от 45 кв. м — для двухкомнатных квартир. 
Диапазон среднерыночных цен в массо-
вом сегменте при этом эксперты опре-
деляют в пределах 74–87  тыс. рублей за 
квадратный метр (с отклонениями в ту или 
иную сторону). 

«Стоимость квадратного метра в объек-
тах массового спроса сегодня составляет 
в среднем 75 тыс. рублей. В связи с увели-
чением себестоимости строительства мы 
ожидаем роста цен на жилье в 2016 году 

70 — кирпично-монолитные дома

25 — панельные дома

5 — кирпичные дома

Структура предложения на рынке первичной недвижимости петербургской агломерации  
в зависимости от технологии домостроения, %

Источник: NAI Becar
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как минимум на 10–15%», — говорит Ки-
рилл Моченков. 

«Целесообразная цена за квадратный 
метр сегодня — примерно 65 тыс. рублей. 
Но в действительности первичное жилье 
предлагается по цене 55–60 тыс. рублей. 
И цену еще больше снижают возможно-
сти рассрочки и особые условия по от-
дельным позициям», — уточняет Михаил 
Медведев. 

Отделка с плюсом «Покупатели 
стали более требовательными и разбор-
чивыми по причине возросшего объема 
предложения на рынке», — констатирует 
Кирилл Моченков. Следовательно, за-
стройщикам необходимы все новые и но-
вые конкурентные преимущества. Одним 
из них эксперты называют наличие ба-
зовой отделки. Ее, по данным NAI Becar, 
предлагает «подавляющее большинство 
застройщиков» (70% от общего объема 
предложения на первичном рынке); если 
же отделка не заложена в проект изна-
чально, ее можно заказать до момента 
выхода объекта в эксплуатацию. В ос-
новном, как отмечают аналитики, отдел-
ка востребована среди покупателей двух 
категорий. Первая — те, кто покупает не-
движимость в инвестиционных целях, но 
сейчас их стало намного меньше. Вторая 
категория — те, для кого важно въехать в 
новостройку максимально быстро.

В то же время Андрей Тетыш указывает 
на значительный объем жилья с «отдел-
кой под чистовую». По его оценке, около 
70% сделок совершаются именно в от-
ношении таких квартир в новостройках. 
«Будущий собственник не хочет пере-
плачивать за белорусские обои и криво 

положенную плитку. Подготовка под от-
делку, с ровными стенами, ровным потол-
ком и полом — сегодня идеальное состо-
яние для продажи», — утверждает он. С 
другой стороны, застройщики могут вы-
полнять отделку «промышленным спосо-
бом», имея неограниченные возможности 
в привлечении рабочей силы и приобре-
тении строительных материалов оптом. 

«Тот, кто лучше управляет качеством 
строительства, предлагает на выходе жи-
лое пространство, требующее меньшего 
ремонта. И довести качественно постро-
енное жилое помещение до состояния 
базовой отделки такому застройщику 
проще», — говорит аналитик. Не стоит 
упускать из виду также то обстоятель-
ство, что по государственным жилищ-
ным программам, которые пока, судя по 
всему, свертыванию не подлежат, жилье 
может приобретаться только с отделкой. 
И исходя из объемов финансирования 
жилищных программ только в эконом-
классе, что обеспечит такому жилью, се-
годня составляющему около двух третей 
от общего объема предложения, и даль-
нейшее лидерство на рынке Петербурга 
и прилегающих районов Ленинградской 
области. При этом, утверждает Андрей 
Тетыш, часть застройщиков будет пы-
таться называть свои продукты классом 
комфорт, хотя на самом деле они таковы-
ми не будут.

Стоит отметить, что отношение к пред-
ложению квартир с чистовой отделкой 
у лидеров строительного рынка неодно-
значное. Так, на объектах ЦДС наличие 
базовой отделки определяют сами поку-
патели. «Все зависит от того, насколько 
будущие собственники готовы тратить 

дополнительные деньги на стадии стро-
ительства. Как правило, в квартирах не-
большого метража отделка силами за-
стройщика идет на ура. А собственники 
просторных квартир на верхних этажах, 
конечно, предпочитают чистовую отделку 
выполнять по собственным проектам», — 
рассказывает Михаил Медведев.

В тренде — монолит Однако наи-
более важным конкурентным преимуще-
ством строительных компаний сегодня 
является все же не предложение квартир 
с отделкой «под ключ», а гарантия ввода 
объекта в эксплуатацию. Этому способ-
ствуют два фактора: надежность репута-
ции и узнаваемость компании. «Если до 
прошлой осени речь шла о том, что более 
узнаваемый и с лучшей репутацией за-
стройщик продавал больше, то сегодня 
это становится вопросом качественным. 
Застройщику без имени, без бренда не 
продать вообще ничего», — комментирует 
Андрей Тетыш. 

Разумеется, компании, ведущие один 
объект, на рынке присутствуют и сегод-
ня. Но, как правило, их продукт выводят 
на рынок брендовые риелторы, частично 
восполняя отсутствие бренда у самого 
девелопера. По данным АРИН, если в по-
следние четыре-пять лет потенциальные 
покупатели интересовались прежде всего 
качеством и сроками сдачи объекта, то 
сегодня вновь наиболее частый вопрос — 
будет ли объект вообще достроен. «Если 
застройщик пережил уже не один кризис 
и доказал, что, хотя задержки возможны, 
но объекты будут гарантированно введены 
в эксплуатацию, — это его неоспоримое 
преимущество в сегодняшних условиях. 
Мы, к примеру, выстраиваем репутацию 
ЦДС уже более 15 лет, очень ею дорожим 
и всячески стараемся ее поддерживать», 
— уточняет господин Медведев. 

«На рынке недвижимости десять круп-
нейших застройщиков реализуют около 
60% от общего объема новостроек (Setl 

City, ЛСР, «ЛенСпецСМУ», «Арсенал-Не-
движимость», ЦДС, «Лидер Групп», RBI»), 
— утверждает Кирилл Моченков. При этом 
около 70% строящегося жилья, по данным 
NAI Becar, представляет собой кирпично-
монолитные дома. В панели строится 20–
25%, в кирпиче — 5%. «Лидирует, конечно, 
монолитное домостроение. Скорее всего, 
потому что кирпичное строительство до-
статочно дорогое. А панель — выбор ком-
паний, у которых есть собственные заво-
ды по выпуску этих стройматериалов. Но 
отмечу, что кирпично-монолитная техно-
логия — это не только быстро и достаточ-
но дешево. Это прежде всего надежно», 
— говорит Михаил Медведев. 

В то же время аналитики компании 
АРИН прогнозируют дальнейшее раз-
витие всех трех направлений на регио-
нальном рынке недвижимости. «Сдвиг 
— только в сторону оптимальных для по-
требителя цен», — говорят они. 

Интересным трендом при этом будет 
стремление застройщиков все более ин-
дивидуализировать проекты в массовом 
сегменте жилищного строительства. По 
мнению господина Тетыша, хотя в нашей 
стране до сих пор не удовлетворен остав-
шийся в наследство от советской эпохи 
спрос на массовое жилье, вариант испол-
нения типовых проектов может быть не 
только «сугубо советским», но и финским, 
немецким, французским, то есть с добав-
лением декоративных элементов при со-
хранении единой базы. Именно такой под-
ход получит новый импульс к развитию в 
ближайшие годы. 

Индивидуализацию проектов как ори-
ентир на ближайшую перспективу под-
тверждают и сами застройщики. «Двух аб-
солютно идентичных жилых комплексов из 
числа новостроек вы сегодня в Петербур-
ге и пригородах не найдете. Во-первых, 
меняются материалы: стройиндустрия не 
стоит на месте, появляются возможности 
найти более интересное решение без 
удорожания проекта. Во-вторых, в кризис 
есть возможность договориться с постав-
щиками, которые охотно идут на уступки, 
и благодаря оптимизации соответству-
ющих расходов добавить проекту инди-
видуальности», — утверждает господин 
Медведев. 

Дополнительным конкурентным преиму-
ществом может стать и удачное название 
жилого комплекса — либо ориентирующее 
потенциальных покупателей относитель-
но локации объекта, либо информирую-
щее о его выигрышных характеристиках. 
Единственное но: особенности должны 
действительно иметь место. В противном 
случае название вызывает иронию или не-
доверие к данной строительной компании 
в целом. n
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Типичный метраж квартир в новостройках  
петербургской агломерации

Тип квартиры	 Студия 	Од нокомнатная 	 Двухкомнатная 
Площадь, кв. м	 31–32	 35–36	О т 45

Источник: совокупные данные аналитических агентств и строительных компаний
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Постепенно россияне приходят к европейской модели восприятия жилплощади: в своей квартире человек спит, завтракает и ужинает, а вне жилья проводит гораздо 
больше времени, чем в нем
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Инновации

Инновации

Потребность в обновлении  
В условиях санкций ввоз технологий в страну может 
быть затруднен. В такой ситуации развитие внутренних 
инновационных процессов является жизненно важным 
для экономики, если она хочет сохранить глобальную 
конкурентоспособность. Святослав Федоров

Однако эксперты считают, что власти не 
могут, да и не должны полностью заме-
нить собой общественно-экономическую 
среду, способную воспроизводить внутри 
себя потребность в обновлении и иннова-
циях. Оно может лишь производить точеч-
ное стимулирование разработки и внедре-
ния инноваций в отдельных стратегически 
важных для него отраслях.

Разговор о развитии инноваций сродни 
беседам об импортозамещении, но есть 
одно отличие. Инновации — это созда-
ние новых продуктов, товаров с новыми 
свойствами или более совершенных тех-
нологических решений, которых не было 
ранее. Это не просто импортозамещение, 
которое развернулось в нашей стране, 
это в принципе замещение всего устарев-
шего, неактуального на новое и конкурен-
тоспособное. 

Однако Блажей Бернард Райсс, ге-
неральный директор компании TPV CIS, 
считает, что в вопросе развития иннова-
ций важно соблюдать определенную по-
следовательность действий и не нужно 
спешить. По его словам, чтобы была воз-
можность развивать инновационные идеи, 
нужно сначала создать соответствующую 
производственную базу, в рамках которой 
можно будет проводить тестирование но-
вых идей. В противном случае инновации 
превратятся в пустой звук. «Ничего но-
вого мы не создадим, пока мы не будем 
делать хорошо базовые вещи. Если мы 
говорим про сферу электронной промыш-
ленности, то вначале нужно развивать 
программное обеспечение, обучать про-
граммистов, научиться производить свою 
микроэлектронику. Это длинный путь, но 
пройти его нужно с самого начала», — 
уверен господин Райсс. 

Алексей Калачев, аналитик группы ком-
паний «Финам», уверен, что для создания 
в России инноваций, в ней нужно разви-
вать науку, инвестировать в образование 
— как высшее, так и профессионально-
техническое, поддерживать атмосферу 
поиска нового, развивать предприимчи-
вость граждан, стимулировать мелкий 
бизнес.

Арсений Васильев, генеральный дирек-
тор ГК «Унисто Петросталь», считает, что 
для российской экономики и промышлен-
ности нужно заимствовать более совер-
шенные технологии, которые уже суще-
ствуют на Западе. «Сначала мы должны 
догнать — и только потом перегонять. 
Безусловно, есть новые сферы экономи-
ки, в которых мы могли бы развиваться 
опережающими темпами, но количество 
этих областей ограничено, и в ближайшие 
годы они не смогут оказать большого вли-
яния на уровень ВВП России», — уверен 
эксперт.

Однако в условиях санкций ввоз тех-
нологий в страну может быть затруднен. 
Поэтому важно стимулировать иннова-

ционные процессы изнутри, считает Кон-
стантин Бушуев, начальник отдела анали-
за рынков компании «Открытие Брокер». 
По мнению эксперта, это жизненно важно 
для российской экономики, если она хо-
чет сохранить глобальную конкурентоспо-
собность.

Государственное стимулирова-
ние Сегодня в России поддержку иннова-
ционным проектам оказывает Минэконом-
развития, так же как и государственный 
банк развития ВЭБ. Прикладные венчур-
ные проекты в области высоких техноло-
гий успешно поддерживает государствен-
ная корпорация «Роснано». По мнению 
Константина Бушуева, в конечном итоге 
важно создание инновационной среды, 
которое невозможно провести без стиму-
лирования притока частных инвестиций и 
предпринимательской инициативы в сфе-
ру инноваций.

С ним согласен Алексей Калачев, ко-
торый отмечает, что для внедрения инно-
ваций нужно создавать область высокой 
конкуренции. Аналитик уверен, что го-
сударство может и должно производить 
точечное стимулирование разработки и 
внедрения инноваций в отдельных стра-
тегически важных для него отраслях. Пре-
жде всего в оборонно-промышленном ком-
плексе и в транспортной инфраструктуре. 

«Неудивительно, что именно в этих об-
ластях есть примеры успешной разработ-
ки и внедрения инноваций в России. На 
транспорте внедряются, например, новые 
инновационные вагоны — грузовые (раз-
работки Тихвинского вагоностроительно-
го завода) и пассажирские (двухэтажные 
вагоны производства Тверского вагоно-
строительного завода). Интересна раз-
работка инновационного трамвая Russia 
One производства 

”
Уралтрансмаша“ (Ека-

теринбург). В условиях санкций, ограничи-
вающих импорт новых технологий в Рос-
сию, создание и внедрение собственных 
инноваций являются, конечно, импорто-
замещением и становятся важным факто-
ром экономического развития», — конста-
тирует Алексей Калачев. 

Эксперты говорят, что любые иннова-
ционные разработки требуют финансиро-
вания, большая часть которого формиру-
ется посредством венчурных инвестиций, 
то есть вложений в рискованные проекты, 
часто с неизвестным сроком окупаемости 
и нормой прибыли. «Работа со стартапа-
ми (если они 

”
выстрелят“) может принести 

партнерам большую прибыль, чем сред-
ства, направленные в традиционную эко-
номику», — комментирует Антон Щерба-
ков, эксперт информационного агентства 
«Крединформ». По его мнению, говорить 
о том, что в России такие технологии 
трудно воплощаются в жизнь или суще-
ствуют только на бумаге из-за всевоз-
можных экономических и административ-

ных преград, будет не совсем правильно. 
Антон Щербаков отмечает, что в России 
реализуется множество передовых ре-
шений, которые не уступают мировым 
стандартам, а порой и превосходят их. 
Это касается не только военно-промыш-
ленного комплекса (по объему экспорта 
продукции ВПК наша страна удерживает 
вторую позицию в мире после США), но и 
ряда гражданский отраслей (нефтепере-
работка, оптика, IT и др.).

«У нас в стране постоянно деклари-
руется стимулирование инновационной 
экономики, способной приблизить нас к 
долгожданной диверсификации. Столь 
масштабная задача невозможна только 
за счет частного инвестора или в рамках 
отдельной компании. Для этих целей, по-
мимо ориентиров и программ развития, 
государство создает различные фонды 
поддержки предпринимателей, инвести-
ционного климата, осуществляет финан-
сирование в рамках государственных 
целевых программ (в том числе программ 
импортозамещения). Открываются тех-
нико-внедренческие зоны», — рассказал 
Антон Щербаков. В качестве примера он 
привел инновационный центр «Сколково», 
где строится целый научный кластер, и на-
укоград «Иннополис», который строится в 
Татарстане. 

Между бизнесом и наукой Алек-
сей Трошин, генеральный директор АО 
«ЭлТех СПб», говорит, что в России разви-
тие инновационной экономики в качестве 
государственной политики было иниции-
ровано около восьми лет назад. «В итоге 
в стране к началу внешнеполитического 
кризиса наукоемкая промышленность на-
чала работать и производить продукцию, 
система и институты поддержки и разви-
тия инноватики были созданы. Государ-
ственные обязательства на первой стадии 
запуска проекта 

”
Россия инновационная“ 

были выполнены по всем статьям», — де-
лает вывод господин Трошин. 

Он отмечает, что в целом без государ-
ственной поддержки инновации создают-
ся только в рамках потребностей корпора-
ций, но задача государства — построить 
экономику по новым принципам, внедрить 
работающую систему развития иннова-
ций и коммерциализации технологий, а 
не навязывать промышленности те или 
иные решения. «Нынешняя ситуация дает 
мощный толчок для развития высокотех-
нологичного сектора. И дело не только в 
импортозамещении, а в становлении мо-
дели экономики, базирующейся на техно-
логичном производстве, а не на торговле 
ресурсами, в легитимации необходимости 
технологического развития как основного 
источника получения прибыли. Я уверен, 
что когда эти две базовые для любой ин-
новационной экономики группы — ученые 
и бизнесмены — поймут взаимную необ-

ходимость и определят точки взаимодей-
ствия, тогда государству останется роль 
регулятора и инвестора крупных проек-
тов, а не драйвера всего инновационного 
процесса, каковым ему сегодня прихо-
дится выступать», — подчеркнул Алексей 
Трошин. 

Довольно эффективно господдержка 
работает в агропромышленном секторе, 
уверен Ирек Аллаяров, генеральный ди-
ректор направления «Минеральная изо-
ляция» компании «Технониколь». По его 
словам, в последний год господдержка 
сделала, в частности, тепличный сектор 
выгодным для вложений. «Согласно госу-
дарственной программе, до 2020 года в 
России планируется ежегодно возводить 
до 300 га теплиц. Но для активного разви-
тия тепличного овощеводства необходим 
целый комплекс мероприятий — от льгот-
ного кредитования и налогообложения до 
технологий для более эффективного про-
изводства сельскохозяйственной продук-
ции. Но на рынке пока существует дефи-
цит современных решений и технологий 
для производства овощей, остро стоит во-
прос импортозамещения в таких сферах 
отрасли, как селекция, удобрения и мине-
раловатные субстраты», — комментирует 
ситуацию Ирек Аллаяров. 

В этой связи компания «Технониколь» 
в 2015 году приняла решение об инве-
стировании 250  млн рублей в строитель-
ство новой специализированной линии 
по выпуску субстратов из каменной ваты 
мощностью 200  тыс. куб. м, что в 15 раз 
превышает существующие объемы про-
изводства субстратов. Они являются эф-
фективным заменителем натуральных 
грунтов и активно применяются в теплич-
ных комплексах для выращивания овощ-
ных и цветочных культур по малообъемной 
гидропонной технологии. «По нашим про-
гнозам, на начальном этапе линия может 
обеспечить поставку тепличным хозяй-
ствам до 800 га субстратов в год», — за-
ключил Ирек Аллаяров. n

Любые инновационные разработки требуют финан-
сирования, большая часть которого формируется по-
средством венчурных инвестиций, то есть вложений 
в рискованные проекты, часто с неизвестным сроком 
окупаемости и нормой прибыли
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«Поведенческая модель покупателя  
изменилась» Экономические трудности заставляют компании,  
ориентированные на потребительский рынок, все больше средств и усилий вкла-
дывать в поддержание лояльности покупателей. Александр Крылов, директор  
по региональным продажам ПАО «Газпром нефть», в интервью корреспонденту BG 
Святославу Федорову рассказал о том, какой маркетинговой стратегии следует 
придерживаться, чтобы удержать клиентов.

BUSINESS GUIDE: Насколько сильно, по вашим 
оценкам, обострилась конкуренция на топ- 
ливном рынке Северо-Западного региона в 
последнее время?
АЛЕКСАНДР КРЫЛОВ: Люди стали очень вни-
мательно относиться к своим тратам. Мож-
но сказать, что сработал психологический 
эффект информационного давления. Все 
говорят о кризисе, и в такой ситуации даже 
тот, кто не ощущает его в своем кошельке, 
чувствует его в своей голове. Что касается 
нашей отрасли, то, помимо понятных всем 
явлений в экономике, мы пришли к зако-
номерной ситуации достаточного количе-
ственного насыщения и переходим уже к 
качественным показателям. Я с трудом себе 
представляю микрорайон Петербурга, в 
котором человек не мог бы выбрать между 
двумя-тремя АЗС. А это значит, что идет кон-
куренция по каждому параметру — от цены 
и качества топлива до ассортимента в мага-
зине. 
BG: Какую долю топливного рынка СЗФО за-
нимает сеть АЗС «Газпромнефть»?
А.  К.: На Северо-Западе наша сеть насчи-
тывает 97  автозаправочных станций, в том 
числе в Петербурге — 57, в Ленинградской 
области — 22, в Великом Новгороде — 11, 
в Пскове — шесть и в Республике Карелия 
— одна. По оценкам аналитиков, «Газпром-
нефть» занимает около 20% рынка СЗФО. 
BG: Замечаете ли вы снижение покупатель-
ской активности по своим АЗС? 
А.  К.: Общая тенденция такова, что плате-
жеспособность населения снизилась. Это 
напрямую отразилось на потребительском 
поведении, в том числе и наших клиентов. 
Северо-Запад повторяет динамику и цен-
тральных регионов, и России в целом. Но 
в то же время мы отмечаем, что динамика 
среднего чека, учитывающего приобрете-
ние как нефтепродуктов, так и сопутствую-
щих товаров, по году остается стабильной 
и демонстрирует повышающий тренд. На-
пример, сумма среднего чека в январе 2016 
года была на 3,3% выше показателя анало-
гичного периода прошлого года. Не могу не 
отметить очень серьезный рост продаж со-
путствующих товаров. АЗС постепенно пре-
вращается в микс магазина, кафе и места 
непосредственной покупки топлива. Когда в 
один из дней мы продали на одной станции 
800  чашек кофе, стало очевидно, что это 
уже совершенно другой бизнес, чем то, с 
чего мы начинали в 2000-х. 
BG: Как привлечь покупателя, если суще-
ственно снизить цену не получается? 
А. К.: Во времена сокращения расходов при-
вычные маркетинговые инструменты теряют 
свою актуальность и перестают быть эф-
фективными. Скажем так, когда денег много, 
люди больше обращают внимание на имид-
жевые моменты, на какие-то неординарные 
ходы, на престиж и даже могут простить не-

дочеты в базовых, фундаментальных пози-
циях, таких как качество самого продукта. А 
качество  — это ведь не что-то одномомент-
ное, сделал и успокоился. Самое сложное 
— постоянный мониторинг и поддержание 
заданного стандарта. Единственный реаль-
но действующий механизм — независимый 
контроль качества. И этот контролирующий 
орган должен быть исключительно в подчи-
нении руководителя, отвечающего за весь 
бизнес. Мы в компании провели масштаб-
ную реорганизацию и среди прочего созда-
ли, я уверен, одну из лучших систем контро-
ля качества топлива в России, включающую 
проверки и сертификационные испытания 
на всех этапах логистической цепочки — от 
нефтеперерабатывающего завода до стан-
ции. Если раньше директор региональной 
компании проверял, по сути, сам себя, то 
сейчас качество и количество нефтепро-
дуктов проверяет отдельная компания —  
«Газпромнефть-Лаборатория». Сам факт, 
что в любой момент, в любом регионе, на 
любом этапе топливо может подвергнуть-
ся независимой проверке, держит в тонусе 
всю систему. Такого нет ни у одной другой 
топливной компании на рынке.
BG: Вы хотите сказать, что кроме качества те-
перь ничего не имеет значения для клиента?
А. К.: Нет, конечно. Не только, просто более, 
чем прежде. Из критериев мы большое вни-
мание уделяем качеству сервиса, это тра-
диционно не самая сильная составляющая 
российских компаний. И если настроить 
работу в этом направлении, потребитель 
будет приятно удивлен, запомнит вашу ком-
панию и обязательно вернется. И, наконец, 
новые сервисы. Сегодня время инноваций и 
новостей. Каждый день мы слышим о техни-
ческих или сервисных переворотах в самых, 
казалось бы, традиционных отраслях. К при-
меру, такси. Ну кто сейчас не слышал про 
Uber? Или гаджеты, которые устаревают за 
два-три месяца, или приложения, набираю-

щие миллионы фанатов за несколько дней.  
У потребителя постоянная жажда обновле-
ния. Поэтому мы регулярно вводим новые 
сервисы на АЗС. Как я уже сказал, автоза-
правочная станция из места покупки топлива 
становится в ряде случаев центром цивилиза-
ции, в котором люди могут собраться посмо-
треть автогонки или поужинать с друзьями. 

Кроме того, важным инструментом при-
влечения клиентов становятся программы 
лояльности, предлагаемые крупными игро-
ками рынка. Поэтому мы, помимо всех ин-
новаций, постоянно совершенствуем нашу 
программу лояльности «Нам по пути». На 
сегодняшний день это самая популярная и 
массовая программа из того, что предлага-
ют топливные ритейлеры в России. 
BG: С начала этого года сеть АЗС «Газпром-
нефть» обновила технологическую плат-
форму своей программы лояльности. В чем 
ее принципиальное отличие от других по-
добных продуктов?
А. К.: Во-первых, это очень удобная и простая 
программа. Если взять, например, програм-
мы лояльности авиакомпаний, то по ним 
мили не всегда просто превратить в билеты, 
а наши бонусы — это реальные деньги, ко-
торые можно конвертировать в товары или 
услуги в любой момент. Принцип прост: кли-
ент заправляется или совершает покупки, 
а мы возвращаем ему часть средств в виде 
бонусов. На них можно приобрести топли-
во, услуги или товары в наших магазинах 
при АЗС. 

Во-вторых, это совершенно новый про-
дукт, на принципиально другой технологи-
ческой платформе, не имеющий аналогов 
в отрасли. Например, мы сделали карты с 
бесконтактным чипом NFC, что позволило 
сократить скорость начисления и списания 
бонусов по карте как минимум в восемь 
раз — с 40  до 5  секунд. Клиенты пользу-
ются онлайн-кабинетом, где можно посмо-
треть историю своих покупок и управлять 
бонусным счетом. Новая платформа по-
зволяет нам гибко реагировать на спрос и 
предлагать выгодные акции, актуальные на 
текущий момент. Так, например, с 1  марта 
действует акция «Двойные бонусы», кото-
рая позволяет за две-три первые заправки 
окупить расходы на покупку новой карты.

На конец 2015 года было продано 6,1 млн 
карт старого образца. А только за два ме-
сяца 2016 года было реализовано 1,25 млн 
новых карт «Нам по пути», на 890  тыс. из 
которых клиенты перенесли свои бонусы с 
уже имеющихся. В СЗФО же за этот период 
было продано 107 тыс. карт. 

И еще одна цифра: только за 2015 год мы 
вернули клиентам больше 6 млрд рублей в 
виде бонусов. Как вы видите, лояльность 
обходится нам дорого. Зато мы точно знаем: 
когда клиент покупает нашу карту, она дей-
ствительно приносит ему выгоду!

BG: Сегодня вы продвигаете три собствен-
ных бренда на заправках. Насколько успеш-
но идет работа в этом направлении?
А. К.: Что касается сопутствующих сервисов 
на АЗС, то постоянное их расширение уже 
стало существенной и довольно прибыль-
ной частью нашего бизнеса. При грамот-
ном планировании сопутствующие товары и 
услуги должны полностью покрывать фонд 
оплаты труда сотрудников. Более того, в 
ряде случаев АЗС была бы прибыльна даже 
без топлива. Если оценивать результаты, 
то за два года по этому направлению мы 
выросли почти на 50%. В нашей компании 
даже шутка появилась, что у нас одна из са-
мых больших сетей так называемых «мага-
зинов у дома» в России.

Сегодня мы уже успешно реализуем свы-
ше 200 товаров на наших станциях под тремя 
собственными брендами: «Газпромнефть», 
G-Drive и Drive Cafe. Первый аккумулирует 
под собой базовые сопутствующие товары 
ежедневного спроса. Ко второму бренду от-
носятся товары из премиального сегмента, 
которые ассоциируются с нашим бренди-
рованным топливом. Что касается третьего 
бренда, то здесь представлена продукция 
кафе — еда, напитки, снеки. Сейчас уже каж-
дая третья «нетопливная» продажа в нашей 
сети приходится именно на Drive Cafe. По 
продажам энергетических напитков G-Drive 
мы давно обогнали всех конкурентов, напри-
мер, начали соперничать с Red Bull на полках 
наших АЗС. Этот факт послужил поводом к 
тому, чтобы сделать совместный кобрендин-
говый продукт — напиток Red Bull for G-Drive. 
Но наши планы на этом не исчерпаны. Вско-
ре мы представим серию новых товаров под 
собственной торговой маркой. У нас есть ин-
струмент продвижения бренда G-Drive — это 
наш автоспортивный проект G-Drive Racing. 
В 2015 году впервые в истории российская 
команда G-Drive Racing стала чемпионом 
мира по гонкам на выносливость FIA WEC. 
Проект настолько успешен, что к нам под-
ключились и другие спонсоры. То есть сам 
маркетинговый канал уже способен генери-
ровать доход. 
BG: Есть какие-то принципиальные переме-
ны в стратегии поведения сети «Газпром-
нефть» в кризис?
А.  К.: Опыт кризиса 2008 года показал, что 
ключевым фактором является способность 
адаптироваться к новым условиям. Сегод-
ня на первый план также выходит обдуман-
ное отношение к своим тратам, причем это 
справедливо как для компаний, так и для их 
клиентов. Покупателя надо заинтересовать 
конкурентоспособным товаром, либо он 
уйдет. Мы стремимся поддерживать инте-
рес наших клиентов, потому они не уходят. 
Общее количество пользователей сети АЗС 
«Газпромнефть» выросло по отношению к 
2014 году. n
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По данным компании STEP, в прошлом 
году в Петербурге было построено 33 про-
изводственных объекта общей площадью 
196,1  тыс. кв.  м, реконструировано еще 
десять предприятий (252,5 тыс. кв. м).

Лидерами ввода промышленных пло-
щадей стали Пушкинский (180,3  тыс. 
кв.  м), Красногвардейский (81,6  тыс.) и 
Приморский (58,3 тыс.) районы. Ни одно-
го предприятия за минувший год не было 
построено и реконструировано в пяти 
районах Петербурга — Адмиралтейском, 
Василеостровском, Калининском, Крон-
штадтском и Центральном.

При этом львиную долю годового ре-
зультата обеспечил всего один объект 
— реконструкция действующего автомо-
бильного завода «Тойота Мотор» площа-
дью 136,7 тыс. кв. м в Шушарах.

Существенный объем ввода по итогам 
2015 года обеспечили предприятия по 
производству мебели и сопутствующих 
товаров, а также фармацевтическая от-
расль. Так, в Красногвардейском районе 
достроен производственный комплекс 
мебельной и деревообрабатывающей 
промышленности (застройщик — «Ме-
бельный технопарк», площадь объекта 
— 55 тыс. кв. м), в Приморском — мебель-
ное производство компании «Салотти» 
площадью 5,5  тыс. кв.  м. Предприятие 
«Новартис Нева» завершило возведение 
научно-производственного комплекса по 
разработке и производству лекарствен-
ных препаратов (27,7 тыс. кв. м), а меди-
ко-биологическая НПК «Цитомед» ввела 
в строй первую очередь комплекса по 
исследованию и производству активных 
фармацевтических субсидий (1,9  тыс. 
кв.  м) на территории ОЭЗ «Новоорлов-
ская» в Приморском районе.

«Компания STEP в настоящее время 
работает в Петербурге над тремя про-
мышленными объектами, ввод которых 
намечен на 2016 год. В промзоне Шуша-
ры продолжается строительство произ-
водственно-складского комплекса для 
петербургской 

”
дочки“ немецкого кон-

церна Wurth, в формирующемся фар-
мацевтическом кластере 

”
Пушкинский“ 

— высокотехнологичного производ-
ственного комплекса для фармацевти-
ческой компании 

”
Герофарм“. В Метал-

лострое завершается возведение депо 

для выполнения капремонта скоростных 
электропоездов 

”
Сапсан“ и 

”
Ласточка“ 

по заказу концерна 
”
Сименс“», — рас-

сказали в компании.
Тимур Нигматуллин, финансовый ана-

литик группы компаний «Финам», отме-
чает, что, согласно данным официальной 
статистики, индекс промышленного про-
изводства Санкт-Петербурга в 2015 году 
сократился на 7,3% год к году, а инвести-
ции в основной капитал сократились на 
10,9%. Но на рынке это пока заметно не 
сказалось. Эксперты отмечают, что после 
кризиса 2008 года реальное уменьшение 
объемов ввода промышленных объектов 
рынок увидел только спустя три года, в 
2012 году, когда количество новых площа-
дей упало практически на 100 тыс. кв. м. 
Такая задержка объяснима тем, что основ-
ная масса проектов находилась в момент 
начала экономической нестабильности в 
фазе реализации. 

«При нынешнем же сценарии времен-
ной лаг может быть сокращен, так как про-
изводственники более не рассчитывают 
на быстрое восстановление экономики, и 
некоторые из них могут даже предпочесть 
заморозить свои проекты», — отмечает 
Дмитрий Крутов, директор по развитию 
ГК «Доверие».

Наталия Киреева, руководитель отдела 
исследований рынка недвижимости ком-
пании Maris в ассоциации с CBRE, говорит, 
что сегодня на рынке отмечается стабиль-
ный спрос на помещения производствен-
ного назначения в черте города. «Запра-
шиваемые площади в 2015 году были двух 
категорий: до 2 тыс. кв. м и 5–10 тыс. кв. м. 
Средние запрашиваемые арендные став-
ки — до 350  рублей за квадратный метр 
в месяц (без НДС и операционных рас-
ходов), средние запрашиваемые цены — 
30–40  тыс. рублей за квадратный метр», 
— говорит госпожа Киреева. Она обра-
щает внимание, что преобладают запросы 
аренды с последующим выкупом. Также 
появляется много запросов по автобазам 
и автомобильным мастерским, мебельно-
му, пищевому производству.

«В индустриальных парках наибольший 
спрос ориентирован на покупку участков 
до 1  га. При этом спрос упал на 40% по 
сравнению с 2014 годом», — рассказала 
госпожа Киреева. 

В 2015 году рынок производственной 
недвижимости стал полностью рублевым. 
Актуальные арендные ставки в сегменте 
производственно-складских помещений в 
черте Петербурга находятся в достаточно 
широком диапазоне — от 250 до 400 руб- 
лей за квадратный метр в месяц. 

Александр Матеша, управляющий парт- 
нер, директор по развитию и реализации 
проектов «Еврострой-Развитие», при этом 
говорит, что стоимость аренды за про-
шедший год существенно не изменилась, 
собственники заинтересованы в заполне-
нии площадей в условиях нестабильности. 

«Качество транспортной инфраструк-
туры и логистические издержки отходят 
на второй план. Стоимость аренды в руб- 
лях практически не изменилась по отно-
шению к прошлому году, но с учетом дву- 
значной инфляции в реальном выражении 
она значительно подешевела. Также отме-
чу резкий рост вакантных площадей», — 
сообщает Тимур Нигматуллин. 

«Арендные ставки по небольшим поме-
щениям в районах с хорошей транспорт-
ной доступностью практически не измени-
лись за прошедший год ввиду стабильного 
спроса. Более того, некоторые бизнес-
парки, расположенные в городской чер-
те и имеющие качественное управление, 
даже повысили рублевую выручку от 
аренды за счет привлечения арендато-
ров на более выгодных условиях. Ставки 
в местах 

”
ухудшающейся“ доступности и 

высокой конкуренции, например, в обла-
сти, вдоль узких загруженных шоссе, сни-
зились на 10–20%. Также существенного 
дисконта следует ожидать при аренде 
большой площади — от 3 тыс. кв. м. Сред-
няя ставка за отапливаемые помещения 
среднего качества — 350–400  рублей за 
квадратный метр в месяц», — говорит ген-
директор УК Rocket Group Борис Латкин.

Он также добавляет: «Сейчас для зда-
ний от 5 тыс. кв. м наиболее востребова-
на схема built-to-suit. Однако в последнее 

время следует отметить в целом сниже-
ние интереса к новому строительству 
ввиду неопределенной ситуации и не-
возможности (или нецелесообразности) 
привлечения инвестиционных кредитов. 
В настоящий момент слабую активность 
проявляют только компании, подыскива-
ющие небольшие помещения для покупки 

”
на свои“. Объективная цена нового про-

изводственного помещения в городе, на 
наш взгляд, составляет 35–40 тыс. рублей 
за квадратный метр. Собственники, как 
правило, просят 50–70 тыс. рублей с уче-
том курса. Покупатели надеются, выждав 
время, купить дешевле на фоне стагнации 
в экономике и снижения спроса на недви-
жимость в целом».

Цена продажи промышленной недви-
жимости варьируется в еще больших 
диапазонах. В черте города — от 20  до 
75 тыс. рублей за квадратный метр (с уче-
том НДС). «Однако спрос ориентирован в 
большинстве случаев на производствен-
ные помещения стоимостью до 40  тыс.  
рублей за квадратный метр», — добавляет 
госпожа Киреева.

По данным Петростата, индекс про-
мышленного производства в Петербурге 
в январе — декабре 2015 года составил 
92,7% по сравнению с соответствующим 
периодом 2014-го. Несмотря на сниже-
ние показателей в целом по промышлен-
ности, по ряду видов деятельности вы-
пуск продукции увеличился, в том числе 
в целлюлозно-бумажном производстве, 
издательской и полиграфической дея-
тельности (+5,3%), в металлургическом 
производстве и производстве готовых 
металлических изделий (+4,8%) и в про-
изводстве резиновых и пластмассовых 
изделий (+4,6%). Наибольшее отставание 
продемонстрировали производство кокса 
и нефтепродуктов (–52,6%), добыча по-
лезных ископаемых (–17,9%), а также про-
изводство транспортных средств и обору-
дования (–6,4%). n

Рынок «выехал»  
на «Тойоте»  
В 2015 году в Петербурге было построе-
но и реконструировано 448,6 тыс. кв. м 
производственных площадей,  
что на 3,6% меньше, чем годом ранее. 
При этом почти треть площадей, вве-
денных в прошлом году, приходится  
на завод «Тойота Мотор». Олег Привалов

Динамика ввода промышленных объектов в Петербурге, кв. м
2008 г.	 2009 г.	 2010 г.	 2011 г.	 2012 г.	 2013 г.	 2014 г.	 2015 г.
271 859	 306 968	 473 666	 460 856	 334 611	 318 112	 465 559	 448 605

Источник: компания STEP

Существенный объем ввода по итогам 2015 года обеспечили предприятия по производству мебели и сопутству-
ющих товаров, а также фармацевтическая отрасль
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Рынок без взлетов За последние пять лет на петербургском 
рынке заправки самолетов появились два новых игрока, нарушив монополию 
«Совэкса». В 2015 году емкость петербургского рынка авиатоплива сократилась 
примерно на 20% из-за падения пассажиропотока и подорожания валюты. Одна-
ко к 2018 году в Пулково должен появиться новый топливно-заправочный ком-
плекс, призванный, в том числе, заинтересовать новые авиакомпании. Влада Гасникова

В 2010 году, когда к управлению пе-
тербургским аэропортом приступило  
ООО «Воздушные ворота Северной сто-
лицы» (ВВСС), заправкой самолетов в 
Пулково занималась лишь одна компания 
— «Совэкс», которая контролировалась 
ЛУКОЙЛом и «Газпром нефтью». Монопо-
лия была причиной неоднократных прове-
рок со стороны антимонопольной службы.

Сегодня в Пулково работают три ком-
пании: весной 2013 года заправками на-
чало заниматься «Шелл и Аэрофьюэлз» 
(совместное предприятие «Аэрофьюэлз 
Групп» и Shell Aviation), а в конце 2015 года 
появилась компания «РН-Аэро», дочернее 
предприятие «Роснефти». 

По продажам авиационного керо-
сина лидирующие позиции на Санкт-
Петербургской международной товарно-
сырьевой бирже (СПбМТСБ) за неделю 
15–20 февраля 2016 года занимали «Слав-
нефть-ЯНОС», «Киришинефтеоргсинтез», 
«Ангарская НХК», «Омский НПЗ», «Хаб 
Владимир 2», которые поставили за этот 
период 46,6 тыс. тонн топлива, при общем 
объеме продаж 54,26 тыс. тонн. Цена ави-
ационного керосина на бирже составила  
26–29  тыс. рублей за тонну. Довольно 
сильная динамика цен на протяжении года 
и необоснованное подорожание топлива 
в последнее время вызвали интерес ФАС, 
замечает первый вице-президент обще-
российской общественной организации 
«Российский союз инженеров» Иван  
Андриевский.

Пассажиропоток аэропорта Пулково 
в 2015 году составил 13,5  млн человек, 
что на 5,4% ниже показателя 2014 года. 
Поставки топлива, соответственно, так-
же уменьшились в связи с сокращением 
рейсов, особенно чартерных. «Также по-
требление топлива сокращается в связи с 
падением пассажирооборота — переори-
ентация авиакомпаний с международных 
на более короткие российские маршру-
ты приводит к сокращению потребления. 
Впервые за пять лет возникло падение 
спроса на топливо со стороны аэропор-
тов на 11% за первое полугодие по Рос-
сии в среднем. Исключением традиционно 
явился московский авиаузел», — расска-
зывает господин Андриевский.

По экспертным оценкам, в 2014 году 
емкость петербургского рынка авиатопли-
ва составляла примерно 500 тыс. тонн. В 
2015-м он сузился до 400 тыс. тонн. Цены 
на топливо в Европе сейчас несколько 
ниже, чем в России, то есть входная цена 
топлива для операторов авиатопливообе-
спечения за рубежом ниже. Поэтому ино-
странные авиакомпании тяготеют к тому, 
чтобы заправляться в Европе, а не в Рос-
сии, если такая возможность есть.

«Понижение цен на нефть вызвало нео-
боснованный рост стоимости как бензина, 
так и авиационного топлива. Также важны-
ми факторами стали удорожание евро и 

запрет на перелеты в Турцию и Египет, что 
серьезно уменьшило потребности граж-
данской авиации в авиационном топливе», 
— добавляет Иван Андриевский.

Техническая сторона вопроса  
В Пулково используются два основных 
типа авиационного керосина: ТС-1 и РТ. РТ 
— российский вид высококачественного 
топлива, более новая марка по сравнению 
с ТС-1. У первого из них, по оценкам специ-
алистов, выше противоизносные свойства, 
термостабильность, то есть его можно на-
гревать в топливной системе силовой уста-
новки до более высоких температур, чем 
ТС-1. Оба сорта авиационного керосина 
считаются взаимозаменяемыми и могут 
смешиваться в любых пропорциях. Заправ-
ка происходит, как правило, тем, что пред-
лагает ТЗК. Литр РТ дороже примерно на 
30 копеек и стоит около 31 рубля.

Директор по развитию «Воздушных 
ворот Северной столицы» Дмитрий Ру-
денко рассказывает, что каждая компа-
ния-топливозаправщик, работающая в 
петербургском аэропорту, несет ответ-
ственность за разработку и согласование 
проекта своих расходных складов. «Все 
проектные решения проходят в соответ-
ствующих органах согласования, которые 

учитывают актуальные требования и нор-
мы безопасности, в том числе экологи-
ческие. Только после получения всех со-
гласований проект может быть внедрен», 
— говорит господин Руденко. По его сло-
вам, ВВСС требует от топливозаправщи-
ков наличия нефтеловушки в системе сбо-
ра поверхностного и дренажного стока на 
территории расходного склада: система 
позволяет удерживать нефтепродукты в 
случае их попадания в ливневой сток и не 
допустить их проникновения в грунт.

Альтернативная заправка В рам-
ках государственно-частного партнерства 
(ГЧП) консорциум «Воздушные ворота Се-
верной столицы» построил в Пулково под-
перронную гидрантную систему. Планиру-
ется, что она будет подключена к новому 
топливозаправочному комплексу, который 
предполагается ввести в эксплуатацию к 
чемпионату мира по футболу 2018 года. 

Стоимость нового ТЗК оценивается в 
4,5 млрд рублей, планируется, что он бу-
дет обеспечивать до 50% потребностей 
аэропорта. Реализуют проект в формате 
ГЧП ОАО «НК 

”
Роснефть“», ПАО «Банк 

ВТБ», которые выступают инвесторами, и 
администрация Санкт-Петербурга как ак-
ционер ОАО «Аэропорт Пулково».

Проект ТЗК включает в себя создание 
двух складов хранения топлива, межсклад-
ского топливопровода, пункта налива  
авиатоплива в аэродромные топливоза-
правщики и системы. По словам генераль-
ного директора ООО «Роснефть-Аэро» 
Сергея Папкова, представлявшего проект 
на заседании инвестиционного совета при 
губернаторе Санкт-Петербурга, появле-
ние нового ТЗК поспособствует созданию 
конкурентной среды в аэропорту в обла-
сти авиатопливообеспечения, повышению 
конкурентоспособности самого аэропор-
та в обслуживании дальнемагистральных 
перевозчиков и лояльности клиентов за 
счет сетевых контрактов. Предполага-
ется, что конкурентные цены на топливо 
привлекут новые авиакомпании. 

Проект претендует на получение стату-
са стратегического, что позволит инвесто-
ру получить землю целевым назначением. 
Присвоение статуса произойдет после 
экспертизы комитета и распоряжения 
правительства.

Старший аналитик ИК ЛМС Дмитрий 
Марков полагает, что новый ТЗК спосо-
бен снизить цены на топливо, а также 
привлечь новых перевозчиков в петер-
бургский аэропорт. «Авиакомпании не-
однократно высказывали претензии к ка-
честву и высоким ценам на авиакеросин в 
Пулково», — говорит господин Марков. n

Цены на топливо в Европе сейчас несколько ниже, чем в России, поэтому иностранные авиакомпании предпо-
читают заправляться за рубежом, если такая возможность есть
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Нефтяные парадоксы Несмотря на продолжающийся тренд 
снижения стоимости нефти на мировых рынках, бензин в России будет доро-
жать. Цены на топливо, по мнению экспертов, при отсутствии новых политиче-
ских катаклизмов в среднем до конца года увеличатся на 10%. Артем Алданов

В конце февраля депутаты Госдумы при-
няли закон об увеличении акцизов на 
топливо. Согласно ему ставки на нефте-
продукты должны повыситься с 1 апреля. 
Предполагается, что налог на автомо-
бильный бензин увеличится на два рубля 
в расчете на литр, на дизельное топливо 
— на рубль.

Инициатором законопроекта является 
Министерство финансов РФ. В ведомстве 
подчеркивают, что повышение акцизов — 
вынужденная мера. Ожидается, что нов-
шество принесет в бюджет 90 млрд рублей 
дополнительных доходов. В официальном 
комментарии Минфина отмечается, что 
при действующих ценах на нефть и теку-
щем положении дел в экономике рознич-
ная стоимость бензина будет оставаться в 
пределах инфляции, так как доля акциза в 
розничной цене топлива составляет при-
мерно пятую часть. Максимально негатив-
ный эффект на уровень розничных цен 
на бензин будет наблюдаться, считают в 
ведомстве, только если производитель 
полностью переложит это повышение на 
потребителя.

Между тем, по мнению президента не-
коммерческого партнерства «Нефтяной 
клуб Санкт-Петербурга» Олега Ашихми-
на, повышение налогов всегда ложится 
на плечи конечного потребителя. Поэтому 
стоимость бензина все же изменится. «Од-
нако повышение цен будет происходить в 
пределах инфляции постепенно в течение 
года. Возможны какие-то сезонные скачки 
в начале лета и осени», — отметил он.

Партнер консалтинговой группы «Центр 
экономических разработок» Андрей Ко-
стиков полагает, что цены до конца года 
на бензин повысятся на 10%, но это при 
отсутствии новых политических ката-
клизмов. «Так как этой осенью выборы в 
Госдуму, то власти постараются сдержи-
вать рост стоимости топлива. По крайней 
мере, до самих выборов. Отмечу, что ак-
цизы в январе этого года уже повышали. 
Однако роста цен мы не увидели, так как 
пока продаются старые запасы. Предпо-
лагаю, что первое повышение стоимости 
бензина произойдет в мае-июне», — счи-
тает эксперт.

По особой схеме Ожидаемый рост 
стоимости бензина происходит на фоне 
падения мировых цен на нефть. По дан-
ным Thomson Reuters Kortes, среднеме-
сячная стоимость нефти марки Brent за 
период с января 2015 года по февраль 
2016-го снизилась на 34,3%, при этом 
курс рубля вырос на 19,4%.

Цены на бензин на рынке северо-запад-
ной Европы за тот же период снизились 
на 22,8%, а российские спот-цены в Пе-
тербурге и области сократились на 12,1% 
в долларовом выражении. Таким образом, 
снижение цен на нефть и бензин было 
компенсировано ростом курса доллара по 
отношению к рублю. При этом аналитики 
отметают, что некорректно сравнивать 
снижение цен на мировом рынке с цена-
ми, выраженными в рублях, на внутреннем 

рынке — всегда стоит учитывать курсовую 
разницу.

Согласно исследованию Thomson 
Reuters Kortes, средняя розничная сто-
имость бензина марки А-92/93 в Петер-
бурге в феврале 2016 года составила 
33,81  рубля за литр. При этом цена вы-
росла на 4,7% относительно января 2015 
года. Средняя спот-цена бензина марки 
А-92/93 в Северо-Западном федеральном 
округе составила 34,367  тыс. рублей за 
тонну, а рост 4,9% за тот же период вре-
мени. Однако если выразить розничные 
цены в долларах за литр, то цены снизи-
лись на 12,3% в феврале 2016 года по от-
ношению к январю 2015 года. Ожидаемая 
инфляция за рассматриваемый период 
составит 14,97%. Таким образом, рост 
розничных цен ниже инфляции на 10,3%.

По словам аналитика ГК «Финам» Алек-
сея Калачева, недоумение потребителей, 
почему в России продолжает дорожать 
топливо, хотя нефть дешевеет, понятно, 
однако эта ситуация вполне объяснима 
нашими особенностями устройства рынка 
нефтепродуктов.

«Если, допустим, независимый произво-
дитель бензина в какой-либо стране поку-
пал нефть по мировым ценам, производил 
бензин и продавал его автозаправочным 
станциям, то тогда топливо на заправке 
под воздействием ценовой конкуренции 
дешевело, если дешевеет нефть. Но в 
нашей ситуации мировые цены на нефть 
слабо влияют на ценообразование бен-

зина. Практически все производители 
и значительная часть автозаправочных 
сетей интегрированы в систему ВИНК — 
вертикально интегрированных нефтяных 
компаний. Расчеты между ними происхо-
дят по внутренним ценам, учитывающим 
их норму прибыли, налоговую долю госу-
дарства и себестоимость добычи нефти 
и производства топлива», — отмечает он.

Себестоимость добычи нефти, счита-
ют эксперты, в России довольно высока. 
На разработанных месторождениях она 
ниже, на новых выше, но в среднем со-
ставляет $30–40 за баррель. Для сравне-
ния, в Саудовской Аравии себестоимость 
добычи горючего не превышает $10 за 
баррель. При этом сейчас в России из-за 
высокого курса доллара рабочая сила и 
произведенное внутри страны оборудова-
ние подешевело. Зато импортное, которое 
тоже применяется, — в рублях подорожа-
ло. В частности, в производстве самого 
бензина кроме собственно поставляемой 
по внутренним закупочным ценам нефти, 
также применяется импортное оборудо-
вание и разные присадки и катализаторы, 
которые тоже подорожали в рублях.

«Но главная доля в цене бензина при-
надлежит государству. Во-первых, это 
НДПИ — налог на добычу полезных ис-
копаемых. Он взимается с каждого ме-
сторождения независимо от того, оку-
пились ли затраты на его разработку 
или нет. Ставка НДПИ за тонну добытой 
нефти была установлена в 2015 году —  

766 рублей, в 2016 — 857 рублей, с 1 ян-
варя 2017 года — 919 рублей. При этом 
указанная налоговая ставка умножается 
на коэффициент, характеризующий ди-
намику мировых цен на нефть и умень-
шается на величину показателя, характе-
ризующего особенности добычи нефти. 
Текущий вычет по НДПИ составляет око-
ло $15 за баррель, правительство плани-
рует в связи со снижением мировых цен 
понизить его до $7,5. Не налог понизить, 
а вычет из него», — подчеркивает Алек-
сей Калачев.

Фактор конкуренции Ряд полити-
ков, депутаты Госдумы уже предлагали 
принять меры, которые позволили бы 
усилить госрегулирование рынка нефте-
продуктов и тем самым сдержать рост 
цен на топливо. В числе предложенных 
инициатив — включение НПЗ в реестр 
естественных региональных монополий. 
Также предполагалось ограничить рента-
бельность оптового, мелкооптового и роз-
ничного рынка нефтепродуктов на уровне 
15%. Однако игроки рынка выступили рез-
ко против принятия таких мер. 

Неоднозначно к подобным инициативам 
относятся и независимые эксперты. Если 
госрегулирование предполагает, отме-
чают в Thomson Reuters Kortes, создание 
прозрачных «правил игры», направленных 
на сокращение сезонной волатильности 
(рост цен в период активного спроса на 
бензин) и обеспечение конкуренции, — то 
ответ однозначно «да». А если говорить об 
увеличении налоговой нагрузки на сектор, 
которая, даже по словам представителей 
ФАС, уже является чрезмерной, то «нет».

Для сравнения, добавляют эксперты, 
если очистить спот-цены от НДС и акци-
за, то с января 2015 года по февраль 2016 
года цены на топливо сократились на 
2,8%. Таким образом, доля налогов в цене 
тонны бензина выросла с 32% в январе 
2015 году до 37% в феврале 2016 года. 
Последние инициативы по повышению ак-
цизов на топливо, несомненно, скажутся 
на всех участниках рынка: на НПЗ, роз-
ничном секторе, потребителях. Степень 
влияния будет определяться политикой 
регулирующих органов, считают они.

С этими доводами согласен и Алексей 
Калачев. По его мнению, государство 
действительно может регулировать цены 
на рынке, но в этом нет необходимости. 
«Цены формируются конкурентным рын-
ком, а возможности снижения ограниче-
ны аппетитами самого государства. До-
статочно снизить НДПИ или перенести 
налоговое бремя с добычи на прибыль, 
достаточно снизить акцизы, и тогда цена 
нефти будет иметь большую долю влияния 
на цену конечного продукта. Таким обра-
зом, есть множество факторов, мешаю-
щих снижению цен на топливо, и даже 
наоборот, способствуют их повышению. 
Однако, как мы видим, пока существенно-
го роста цен на бензин не наблюдается, 
потому что на этом рынке есть конкурен-
ция», — резюмирует аналитик. n

Дешевеющая нефть не способствовала снижению цен на топливо. Одна из причин этого состоит в том, что доля 
налогов в цене тонны бензина выросла с 32% в январе 2015 года до 37% в феврале 2016 года
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Бункеровщикам  
маячит диверсификация 
Стремительно дешевеющая нефть и ужесточение 
экологических требований — основные факторы, 
влиявшие в 2015 году на петербургский рынок 
бункеровки. Растет доля более дорогих светлых 
нефтепродуктов, однако в целом продажи бункер-
ного топлива сокращаются. По мнению экспер-
тов, игрокам рынка стоит подумать о диверсифи-
кации бизнеса. Влада Гасникова

Бункеровка представляет собой прием и 
выдачу топлива для главного двигателя, 
паровых котлов, вспомогательных меха-
низмов судов. Цель бункеровки — попол-
нение запасов, необходимых для полно-
ценной эксплуатации судна. Бункеровка 
может проводиться на реке, озере, море, 
либо в океане. Единственная применимая 
на Северо-Западе форма заправки су-
дов — бункеровка жидким топливом. Она 
может осуществляться как у причала, то 
есть с бункерующего судна, так и с бунке-
ровщика на судно в дрейфе или на рейде. 
Обычно в структуре затрат на эксплуата-
цию судна около 60% приходится на стои-
мость бункеровки.

Рынок бункеровки Петербурга явля-
ется крупнейшим на Северо-Западе (на 
который, в свою очередь, приходится 
28% от всего российского рынка бунке-
ровки), благодаря Большому порту Санкт-
Петербург. За год в нем реализуется око-
ло 2 млн тонн топлива.

По данным Российской ассоциации 
морских и речных бункеровщиков, на тер-
ритории Большого порта Санкт-Петербург 
работает 25 бункеровочных компаний. 
Наиболее крупные игроки, на которых 
приходится около 70% рынка, — это в пер-
вую очередь дочерние структуры россий-
ских нефтегазовых компаний: «Газпром-
нефть Марин Бункер», «ЛУКОЙЛ-Бункер» 
(лидеры с отпуском на уровне 0,3 млн тонн 
в год), «РН-Бункер», «Транснефть-Сер-
вис» и независимая Балтийская топливная 
компания с реализацией в 0,5 млн тонн то-
плива в год.

Лидирующие позиции занимают круп-
ные компании с развитой собственной 
логистикой и инфраструктурой, то есть 
наличием прямых договоренностей с по-
ставщиками нефтепродуктов, собствен-
ных нефтебаз, морских бункеровочных 
терминалов и собственного, либо за-
фрахтованного флота. Это позволяет им 
не только минимизировать цену продукта, 
но и отслеживать качество бункерного то-
плива, требования к которому со стороны 
судовладельцев и мирового сообщества 
предъявляются все более высокие. При-
надлежность к вертикально интегриро-
ванным нефтяным компаниям (ВИНК) дает 
такие преимущества части петербургских 
бункеровщиков.

По оценке начальника аналитического 
отдела инвестиционной компании ЛМС 
Дмитрия Кумановского, на независи-
мые компании по бункеровке приходится  

0,9–1 млн тонн топлива в год. «То есть до 
монополизации очень далеко, и ВИНКи 
пока не могут создать рынку угрозу на 
Северо-Западе», — полагает аналитик.  
С учетом планов Балтийской топливной 
компании в перспективе увеличить бунке-
ровку до 4–5 млн тонн топлива в год за счет 
строительства нового терминала в Боль-
шом порту Санкт-Петербург и увеличения 
количества судозаходов вместе с ростом 
экономики господин Кумановский прогно-
зирует прирост бункеровочного рынка. На 
нем независимые компании могут вполне 
успешно бороться за новые контракты с 
дочерними компаниями ВИНКов, которые 
развивают бункеровку лишь как еще один 
канал сбыта нефтепродуктов.

Падающие цены Аналитик группы 
компаний «Финам» Алексей Калачев при-
водит следующие цифры: грузооборот 
морских портов России за 2015 год увели-
чился на 5,7% по сравнению с 2014 годом 
и составил 676,7 млн тонн.

В портах Балтийского бассейна объ-
ем перевалки грузов увеличился до 
230,7 млн тонн (+3,2%). Увеличился объ-
ем перевалки грузов в портах Усть-Луга 
до 87,9  млн тонн (+16,1%) и Приморск 
до 59,6 млн тонн (+11,1%). При этом сни-
зили грузооборот Большой порт Санкт-
Петербург до 51,1  млн тонн (–15,8%)  и 
Калининград до 12,7  млн тонн (–8,6%). 
Грузооборот порта Высоцк остался прак-
тически на уровне прошлого года и со-
ставил 17,5 млн тонн (+0,3%).

Мировые цены на нефть весь 2015 год 
падали, в начале 2016 года упав ниже ре-
кордных за многие годы показателей в 
$30. Соответственно, снижаются и цены 
на бункерное топливо, что ставит бун-
керовочный бизнес на грань рентабель-
ности, полагает директор по развитию 
информационно-аналитического агент-
ства «Портньюс» Надежда Малышева. 
«По прогнозам экспертов, цена на нефть 
может подняться в течение 2016 года, од-
нако фундаментальных факторов для ее 
устойчивого восстановления не наблюда-
ется. А значит, бункеровочному бизнесу 
придется приспосабливаться к новым 
реалиям, снижая издержки и повышая 
эффективность бизнес-процессов. Ком-
паниям этой сферы также стоит подумать 
о диверсификации бизнеса», — говорит 
госпожа Малышева.

Мониторинг индикативных цен на бун-
керное топливо ИАА «Портньюс» во вто-

ром полугодии 2015 года показал, что мак-
симальная цена мазута марки IFO-380 HS 
в июле достигала $270 за тонну, а в дека-
бре упала до $75.

Средняя индикативная цена топлива 
MGO (судовое маловязкое топливо) за 
полгода упала с $438 до $268 за тонну, на 
топливо ULSFO — с $480 до $265. Послед-
нее топливо с ультранизким содержанием 
серы поступило в продажу с начала 2015 
года, и за это время оно заняло 19,5% от 
общих продаж бункерного топлива в пор-
ту Санкт-Петербург.

Экологические стимулы Еще одна 
серьезная негативная тенденция для бун-
керовочного рынка связана с ужесточени-
ем экологических требований к судовому 
топливу. 

С 1  января 2015 года в зонах особого 
контроля за выбросами серы (Emission 
Control Area, ECA, или зоны контроля вы-
бросов), в число которых входят Балтий-
ское и Северное моря, а также атланти-
ческое и тихоокеанское побережье США 
и Канады, содержание серы в судовом 
топливе не должно превышать 0,1% (что 
в десять раз меньше, чем прежние огра-
ничения).

Эти ужесточения привели к росту про-
даж светлых нефтепродуктов против тем-
ных, прежде всего в зонах ECA, и к выводу 
на рынок экологических видов топлива с 
пониженным содержанием серы. «Уже в 
конце 2014 года бункеровочные компании 
продали остатки низкосернистого про-
дукта и остановили продажу данного вида 
топлива. С начала 2015 года в продажу по-
ступило топливо, соответствующее новым 
ограничениям по содержанию серы, мас-
совая доля которой не должна превышать 
0,1%, — топливо судовое экологическое 
(ТСЭ) или топливо с ультранизким содер-
жанием серы до 0,1% (ULSFO)», — рас-
сказывает Надежда Малышева.

Продажа бункерного топлива во втором 
полугодии 2015 года в целом сократилась 
на 13% по отношению к аналогичному пе-
риоду 2014 года. При этом продажа свет-
лых нефтепродуктов выросла с 10 до 30% 
от общих продаж бункерного топлива.

Продажи высокосернистого судового 
топлива осуществляются для тех судов, 
которые выполняют океанские переходы, 
то есть следуют за пределы зоны контро-
ля за содержанием серы в судовом топли-
ве и там имеют возможность перейти на 
более дешевый мазут. «Поскольку евро-

пейские судовые компании вложили по 
$500  тыс. в модернизацию каждого дви-
гателя своих судов, то их владельцы тре-
буют современного топлива в портах Се-
веро-Запада. Так как отгрузка получается 
стабильной, существенной по объемам, то 
ведущие бункеровочные компании просто 
выделили часть резервуарного парка под 
низкосернистое топливо, перераспреде-
лив этот новый рынок. Более мелкие игро-
ки продолжили заниматься бункеровкой 
судовым мазутом российских и не евро-
пейских кораблей, не попадающих под 
действие МАРПОЛ», — говорит Дмитрий 
Кумановский.

Еще один способ соответствовать по-
вышенным экологическим требованиями 
— это установка на борту судов скруббе-
ров, стационарных установок для очистки 
выхлопных газов от серы. Это оборудо-
вание улавливает излишки оксидов серы 
(можно использовать сырье с 3,5% серы), 
которые образуются после сгорания вы-
сокосернистого мазута HSFO. Стоимость 
оборудования составляет €2–6  млн, и 
установить его возможно не на всякое суд-
но — на средних по размерам контейне-
ровозах и сухогрузах оно может занимать 
до 25% полезной площади. Подобную тех-
нологию рентабельно использовать лишь 
на судах не старше 15 лет, которые прово-
дят не менее 75% времени в зонах ECA. У 
скрубберов есть еще один серьезный ми-
нус — периодически использованные для 
очистки мазута абсорбенты необходимо 
утилизировать. Фактически их выгрузка и 
захоронение становятся еще одной эко-
логической проблемой.

Постепенно из-за экологических тре-
бований будут развиваться альтернатив-
ные виды судового топлива, прежде всего 
сжиженный природный газ (СПГ), прогно-
зируют эксперты. 

В перспективе это позволит значитель-
но снизить стоимость топлива и решить 
проблемы с ужесточающимися экологи-
ческими стандартами. Проблема только в 
том, что в России, как и в Европе в целом, 
мало развита инфраструктура снабже-
ния, на Балтике работает лишь несколько 
судов на СПГ — пока на них нет спроса. 
Толчком к развитию этого вида топлива 
станет глобальное ужесточение по содер-
жанию серы в топливе, которое произой-
дет не раньше 2020–2025 годов. Сейчас 
международным сообществом обсужда-
ется также возможность введения ограни-
чений на выброс азотистых соединений. n

Продажа бункерного топлива во втором полугодии 2015 года в целом сократилась 
на 13% по отношению к аналогичному периоду 2014 года
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«Телеком-сервисы для бизнеса —  
это новый этап развития компании»  
Директор департамента по работе с бизнес-рынком МТС «Северо-Запад» 
Елена Абрамова в интервью корреспонденту Business Guide Алене Лесовских 
рассказала, какие телеком-услуги позволяют бизнесу экономить в кризис, как 
на развитии компании сказалась покупка системного интегратора «Энвижн Груп» 
и почему бизнесу выгодно получить телеком- и IT-услуги в едином окне.

BUSINESS GUIDE: Что в текущей экономиче-
ской ситуации представляет собой рынок 
телекоммуникаций и что он может пред-
ложить бизнесу?
ЕЛЕНА АБРАМОВА: Основной тренд теле-
ком-рынка последних лет — это рост по-
требления мобильной передачи данных, 
и бизнес-сегмент здесь не исключение, 
а скорее закономерность. Если еще пять 
лет назад компании подключали только 
телефонию и проводной интернет и это-
го было достаточно для ведения дел, то 
сейчас непростая ситуация в экономике 
стимулирует компании перестраивать 
свои бизнес-процессы и искать новые 
возможности для оптимизации расходов, 
в том числе за счет подключения мобиль-
ного интернета и сервисов на его осно-
ве. Сегодня уже каждый второй новый 
абонент МТС в бизнес-сегменте пользу-
ется не только голосовыми услугами, но 
и мобильным интернетом. Мы видим, что 
спрос на эти сервисы растет, что напря-
мую связано с активным развитием сетей 
связи, в том числе высокоскоростных 
сетей LTE. Сегодня у нас не только ков-
ровое 3G и 4G покрытие сети в Петер-
бурге, но и развитая фиксированная сеть 
связи. Благодаря комплексному подходу 
мы можем предложить клиентам индиви-
дуальные решения для автоматизации их 
бизнеса.
BG: Но в кризис компании, как правило, 
урезают расходы, стараются отказаться 
от лишних трат. Почему вы думаете, что 
они будут тратить деньги на подключение 
новых сервисов?
Е.  А.: Дело в том, что опытные предпри-
ниматели понимают, что экономить тоже 
нужно с умом, хотя, разумеется, проще 
сократить какую-то статью затрат. По-
лучая моментальную экономию, где га-
рантия того, что, сэкономив сейчас, вы 
не потеряете больше в будущем? Важно 
понимать, что эффективность бизнеса 
— это вопрос, который в период кри-
зиса становится еще острее, учитывая, 
как растет конкуренция за потребителя. 
Клиенты приходят к нам со своей про-
блемой, а мы предлагаем ее решение. К 
примеру, вы — владелец компании, у ко-
торой есть корпоративный автопарк. Вам 
нужно контролировать расход топлива, 
отслеживать передвижения транспорта, 
координировать действия сотрудников. У 
нас есть решение, которое позволит сде-
лать эффективнее бизнес-процессы: при 
помощи трекера с сим-картой, установ-
ленного в автомобиле, клиенты могут в 
своем личном кабинете отслеживать ин-
формацию о передвижении каждой кон-
кретной машины, времени ее простоя, 
назначать водителю задачи. В результате 
внедрения сервиса вы можете сэконо-

мить до 20–30% на ГСМ, а оптимизация 
маршрутов позволит еще на 15% снизить 
эксплуатационные расходы на обслужи-
вание.
BG: Интересный кейс, но это только эко-
номия на логистике. Подобные сервисы 
способны стать заменой другим статьям 
расходов, например IT?
Е. А.: Да, вполне. Сейчас растет интерес к 
услугам ЦОД и облачным сервисам. На-
пример, весь огромный объем информа-
ции можно хранить не в серверных шка-
фах, которые еще и занимают место, а в 
облачном хранилище в интернете. Такое 
решение дает экономию расходов при-
мерно на 40% за счет сокращения расхо-
дов на обслуживание серверов, отпадает 
необходимость содержать целый штат 
инженеров.
BG: В прошлом году вы купили системно-
го интегратора «Энвижн Груп», не проще 

было в такое время сосредоточиться на 
развитии традиционных услуг телеком-
оператора?
Е.  А.: Присоединение «Энвижн Груп» по-
зволило нам приобрести бизнес IT-услуг, 
IT-консалтинга и системной интеграции, 
биллинга, а также инсорсинга внутренних 
IT-процессов. Фактически мы стали един-
ственным игроком на рынке, который мо-
жет предложить компаниям уникальные 
решения «телеком + IT» по принципу «од-
ного окна». Например, представьте, вам 
нужно перевести на удаленную работу 
сотрудников. «Энвижн Груп» разрабаты-
вает для клиента систему унифицирован-
ных коммуникаций, виртуальную инфра-
структуру и решения информационной 
безопасности, а МТС предоставляет кли-
енту защищенные каналы связи.

Стоит сказать, что рынки телекоммуни-
каций и IT сегодня очень сблизились. С 

уходом рынка IT в облачные технологии, 
в интернет и виртуализацию у компаний 
появилась возможность существенно 
снизить капитальные и операционные 
затраты. Отпала необходимость покупки 
серверов, исчезли затраты на их обслу-
живание.
BG: Как вы в целом оцениваете спрос на 
услуги по системной интеграции?
Е. А.: Для нашего рынка такая синергия те-
лекома и IT в новинку, и не все компании 
еще осознают, что у МТС сегодня можно 
купить не только сим-карту и интернет, но 
и IT-решения. Есть мнение, что систем-
ная интеграция подойдет только крупным 
предприятиям с разветвленной филиаль-
ной сетью либо со сложной структурой. 
Однако это не так. Подобные IT-решения 
подходят любому бизнесу, независимо от 
размера и отраслевой специфики.

Предоставление пакета интегрирован-
ных между собой IT и телеком-услуг «под 
ключ» — это наше серьезное преимуще-
ство, в том числе с точки зрения цены на 
эти услуги для клиентов: стоимость в рам-
ках одного нашего пакета опций может 
быть более интересной, чем приобрете-
ние всех этих услуг у разных контраген-
тов. При этом услуга интересна клиентам 
и с точки зрения удобного сервиса, ведь 
компания может приобрести целый ком-
плекс услуг в «едином окне», у одного 
менеджера. Соответственно, упрощается 
документооборот, выставляется единый 
счет, клиенту всегда понятно, к кому он 
может обратиться с вопросом, так как 
его менеджер — ответственное лицо, ко-
торое решит любой возникший вопрос.
BG: Расскажите о вашем корпоративном 
клиентском портфеле.
Е. А.: Мы работаем с компаниями различ-
ного уровня: от малого бизнеса до компа-
ний национального масштаба. Из них на 
долю среднего и малого бизнеса прихо-
дится примерно 70%, а на долю крупного 
бизнеса — около 30%. Также мы активно 
работаем и с госпредприятиями, их доля 
в нашем портфеле достигает половины 
от всех клиентов. 
BG: Что, на ваш взгляд, может стать драй-
вером роста рынка в 2016 году?
Е. А.: Подключение голосовых услуг связи 
снижается, но растет сектор передачи 
данных. Драйвером роста на рынке b2b 
будут услуги и дополнительные сервисы 
на основе мобильного интернета (m2m, 
VAS и др.), облачные технологии, услуги 
по системной интеграции и big data. Вне-
дрение телеком-сервисов для бизнеса 
— это переход компаний на новый этап 
развития, который рано или поздно надо 
совершить и который принесет им явные 
преимущества — от сокращения расхо-
дов до оптимизации штата. n
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Полный бак Топливные компании перестают открывать новые 
автозаправочные станции в Петербурге и наращивают свое присутствие 
в соседних регионах. Действующие городские АЗС продавцы бензина 
модернизируют и насыщают дополнительными сервисами. Артем Алданов

Рынок топливной розницы в Петербурге 
считается полностью сформированным. 
Открытие новых автозаправочных стан-
ций в течение последних трех лет проис-
ходит почти единично и, как правило, в но-
вых жилых кварталах города на границе с 
Ленобластью.

Минимальный рост Как отмеча-
ют в Thomson Reuters Kortes, рынок АЗС 
в Петербурге характеризуется высокой 
степенью конкуренции. В городе работа-
ет около 500 АЗС, около 250 — в сосед-
ней Ленобласти. На рынке присутству-
ют 11  игроков, в том числе вертикально 
интегрированные нефтяные компании, 
«дочки» иностранных холдингов, а также 
полностью местные организации.

Наиболее масштабно в Петербурге  
и Ленобласти представлены компании  
ЛУКОЙЛ и ПТК. У каждой из них в совокуп-
ности на два региона работает более 100 за-
правок. В группу «крепких середнячков» 
входят «Газпром нефть», «Несте», «Рос-
нефть». Эти компании имеют в среднем от 
50 до 80 станций. Около 30 АЗС у «Шелл», 
«Фаэтона», «Киришиавтосервиса» и у «Ли-
носа» (бывшая «Славнефть). Около десяти 
автозаправок у компаний «Статойл» и «Тат-
нефть». Также на рынке имеется несколько 
локальных организаций с единичными АЗС, 
преимущественно работающих в населен-
ных пунктах Ленобласти.

Сформированным городской рынок 
АЗС считает и президент некоммерческо-
го партнерства «Нефтяной клуб Санкт-
Петербурга» Олег Ашихмин. По словам экс-
перта, таковым рынок является около трех 
лет. «Основные игроки рынка давно заняли 
наиболее привлекательные и выгодные для 
себя в городе места. Определенная заин-
тересованность у продавцов топлива есть 
только в размещении АЗС в отдаленных 
масштабных новостройках города. Одна-
ко новых участков под строительство АЗС 
практически нет», — отмечает он.

Между тем в 2015 году некоторые топ- 
ливные компании все же запустили но-
вые АЗС. В частности, в Петербурге «Газ-
пром нефть» открыла автозаправочные 
комплексы в переулке Матюшенко и на 
Индустриальном проспекте, а также в 
Волховском районе Ленобласти. «Кири-
шиавтосервис» открыл АЗС на Витебском 
проспекте и в Кировском районе Лен- 
области.

От количества к качеству В текущей 
ситуации, полагают эксперты, когда рост 
новых станций в городе уже почти невозмо-
жен, игроки рынка будут активнее выходить 
в соседние регионы. Причем крупные ком-
пании — дальше Ленобласти. Действующие 
городские АЗС для сохранения старых и 
привлечения новых клиентов будут активно 
модернизироваться и насыщаться дополни-
тельными сервисами и услугами.

Такой формат работы подтвержда-
ют и сами игроки рынка. Как отмечают  
в «ЛУКОЙЛ-Северо-Западнефтепродукт», 
в 2016 году планируется строительство 

новых АЗС в Карелии, Мурманской и Ар-
хангельской областях. Также будет про-
ведена реконструкция АЗС № 1 в Петер-
бурге и №  111 в Ленинградской области 
и на пяти АЗС в Калининградской обла-
сти. Кроме того, в текущем году компания 
продолжит разработку и согласование 
бизнес-планов перспективных инвести-
ционных проектов, в том числе по рекон-
струкции нефтебаз.

По словам генерального директора 
компании ПТК Александра Белова, в 2016 
году компания продолжит переоформле-
ние своих АЗС в соответствии с новым 
фирменным стилем. «Программа ребрен-
динга станций была запущена в 2014 
году. В течение прошлого года в новом 
фирменным стиле было открыто 19 АЗС. 
Всего на сегодняшний день таких авто-
заправочных станций 50. В приоритетах 
компании — ребрендинг АЗС в Псковской 
и Новгородской области, а также продол-
жение ребрендинга заправочных станций 
в Петербурге», — отмечает он.

В пресс-службе сети АЗС «Газпром 
нефть» сообщили, что сейчас компания 
присутствует в большинстве районов Пе-
тербурга. Дальнейшее открытие новых 
станций в городе планируется только в 
долгосрочной перспективе. Однако в Лен- 
области развитие сбытовой сети на основ-
ных федеральных автомагистралях — М20 
Санкт-Петербург — Псков и М18 «Кола» 
— продолжится уже в текущем году. Пред-
ставители компании также отметили, что 
на их АЗС по-прежнему будет уделяться 
большое внимание уровню обслуживания 
клиентов. По их словам, высокая конку-
ренция на рынке как одно из важнейших 
преимуществ выводит на передний план 
уровень сервиса. Этот факт способствует 
развитию разнообразных дополнительных 
опций, предлагаемых клиентам помимо за-
правки топливом, расширению ассорти-
мента магазинов и кафе на АЗС, а также 

неуклонному стремлению к повышению 
уровня комфорта для автолюбителей и 
их пассажиров при посещении автоза-
правочных станций. Кроме того, важным 
инструментом привлечения клиентов ста-
новятся программы лояльности, предлага-
емые крупными игроками рынка.

О планах по возможному открытию АЗС 
в текущем году говорят в компании «Не-
сте», однако пока не раскрывают подроб-
ностей. Ранее проходила информация, 
что финская компания может открыть от 
двух до пяти АЗС в городе. Кроме того, 
осенью прошлого года заявила о своем 
намерении построить новую АЗС на Об-
водном канале компания «Фаэтон». Под-
робностей реализации проекта также не 
сообщается.

Кризис уводит клиентов Стоит 
добавить, что экономическая нестабиль-
ность последних лет ощущается и на 
рынке компаний, реализующих бензин.  
В частности, небольшим топливным ком-
паниям для своего дальнейшего развития 
стали недоступны кредиты. Крупные част-
ные холдинги также с осторожностью вы-
ходят на новые проекты или заморажива-
ют их. Кроме того, серьезное влияние на 
рынок оказывает падение мировых цен на 
нефть, а также регулятивные меры, при-
меняемые в нефтяном секторе россий-
скими властями.

Напомним, по данным Росстата, про-
изводство бензина в 2015 году в России 
снизилось на 10%. Стоимость его для по-
требителей, напротив, увеличилась на 6%. 
В начале прошлого года, в период пика 
внешней видимости кризиса, многие ав-
товладельцы начали экономить на топливе 
и переходить с А-95 на А-92. К середине 
лета, отмечают эксперты, ситуация скор-
ректировалась. Потребление бензина по 
маркам стало аналогичным году ранее. 
Относительно нормальную ситуацию с 

клиентами-физлицами подтверждают и 
в топливных компания Петербурга. По 
словам Александра Белова, в прошлом 
году по среднему чеку показатели на АЗС 
ПТК в целом не менялись, поскольку ак-
тивно проводились стимулирующие ак-
ции, направленные на поддержание объ-
емов продаж топлива на АЗС. У сети АЗС 
«Газпромнефти» средний чек с учетом 
приобретения как нефтепродуктов, так и 
сопутствующих товаров также оставался 
стабильным и демонстрировал повыша-
ющий тренд. В январе 2016 года он даже 
был на 3,3% выше показателя аналогично-
го периода прошлого года. 

Между тем, признаются игроки рынка, 
трудности связаны с общей экономиче-
ской ситуацией, падением спроса на нефть 
и снижением индекса деловой активности. 
В частности, упало потребление нефте-
продуктов корпоративными клиентами. 
Значительное снижение покупки топлива 
зафиксировано у строительных компаний, 
которые наиболее ощутимо почувствовали 
на себе экономический кризис.

Кроме того, на фоне текущей непростой 
ситуации в стране официальные заправ-
щики зафиксировали отток части своих 
клиентов к нелегалам. По данным специ-
алистов, сейчас в Петербурге и Ленобла-
сти действуют около двухсот незаконных 
контейнерных АЗС. Как правило, данное 
топливо неучтенным уходит с нефтеком-
бинатов или похищается с проводных ма-
гистралей. Покупает его, отмечают специ-
алисты, преимущественно корпоративный 
клиент, который воспринимает топливный 
рынок как единое целое и ориентируется 
в кризис преимущественно на цену това-
ра. В ближайшее время, полагают экс-
перты, если органами власти на законо-
дательном уровне не будут приняты меры, 
расслоение на легальный и нелегальный 
сегмент продаж нефтепродуктов в Петер-
бурге будет усиливаться. n

Действующие городские АЗС для сохранения старых и привлечения новых клиентов будут активно модернизироваться и насыщаться дополнительными сервисами  
и услугами
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Щебень катится под откос  
Потребление щебня в Санкт-Петербурге и Ленобласти в про-
шлом году упало почти на треть. Уменьшение спроса за-
ставляет производителей сбавлять обороты и искать пути 
снижения конечной цены материала. Главным образом — 
через пересмотр логистической составляющей, доля кото-
рой в конечной цене материала неуклонно растет. Марина Костюкевич

В прошлом году объем потребления щеб-
ня в двух регионах составил около 14 млн 
куб. м, то есть около 9% от общероссий-
ского объема. По информации из раз-
личных источников, падение потребления 
щебня в Ленобласти в 2015 году дошло до 
30%. По оценкам генерального директора 
ООО «ГС-Эксперт» Алексея Семенова, в 
прошлом году спрос на щебень сократил-
ся на 12–13%. 

В то же время генеральный директор 
аналитического агентства «Амикрон-кон-
салтинг» Ольга Киюцина рассказала о 
падении потребления щебня в регионе 
почти на 30% за прошлый год. Хуже, по ее 
словам, ситуация была только в 2009 году. 
Причина катастрофического уменьшения 
показателей — сокращение финансиро-
вания инфраструктурных проектов и до-
рожного строительства. 

Естественно, падение спроса на ще-
бень вызвало и снижение объемов его 
производства. И тут следует понимать, что 
Ленобласть традиционно «профицитный» 
регион, где объемы производства щебня 
превышают объемы его потребления. По 
разным экспертным оценкам, в регио-
не в прошлом году было произведено от 
14,8 до 16 млн куб. м щебня против при-
мерно 19  млн куб.  м в 2014 году, когда, 
по данным «Амикрон-консалтинг», были 
достигнуты максимальные объемы про-
изводства этого материала за последние 
десять лет. 

В целом, по замечанию специалиста 
ООО «ГС-Эксперт», в прошлом году на 
долю региона пришлось около 48% от 
объема производства щебня в СЗФО и 
около 10,5% от объема в РФ.

«60–70% потребления щебня в регионе 
приходится на дорожное строительство 
и ремонт, 25–30% — на производителей 
бетона и ЖБИ. Потребности железной до-
роги оцениваются нами примерно в 3–5% 
от суммарного сбыта, причем в 2014–2015 
годах эта доля снижалась», — отметила 
руководитель «Амикрон-консалтинг». 

Ленобласть метит на место 
Украины Примерно 81–83% поставок 
щебня на рынок Петербурга и области 
осуществляют местные производители, 
подчеркнул Алексей Семенов. Остальное 
везут в основном из Карелии и в незначи-
тельных объемах (менее 0,5% от объема 
потребления в регионе) из Белоруссии 
и Украины, а также из Финляндии и Нор-
вегии. По данным «Амикрон-консалтинг», 
из других регионов в прошлом году было 
ввезено 1, 2 млн куб. м щебня, вывезено 
из Ленобласти — 4,3 млн куб. м. 

Из-за своей малой доли фактическая 
остановка импорта более дешевого щеб-
ня из Украины во втором полугодии 2015 
года (по причине ряда ограничительных 

действий российских властей) никак не 
затронула рынок Ленобласти и Петербур-
га, в отличие от ЦФО, где он занимал око-
ло 40% от всего объема.

По мнению представителя ООО «ГС-
Эксперт», сложившаяся ситуация может 
сыграть на руку российским производи-
телям, в том числе и предприятиям Ле-
нобласти, которые в состоянии занять 
часть рынка ЦФО, в частности Москвы и 
области.

Однако его коллега из «Амикрон-кон-
салтинг» предполагает, что завоевать 
московский рынок производителям Лен- 
области будет сложно из-за проблем с 
логистикой. Железнодорожный транс-
портный поток между Москвой и Санкт-
Петербургом перегружен, а для увеличе-
ния поставок водным транспортом нужны 
большие инвестиции в инфраструктуру, 
которые в нынешних условиях маловеро-
ятны. 

Производители теряют объемы 
Крупнейшим игроком на рынке Петербур-
га и области считается компания «ЛСР. 
Базовые материалы». По оценкам ООО 
«ГС-Эксперт», ее доля на региональном 
рынке в 2014 году составляла около 28%. 
На втором месте — «Возрождение-Не-
руд» с 12%, далее — УК «Техностром» 
и «Ленстройкомплектация» с 10–11%. 
Как подчеркнул Алексей Семенов, доли 
остальных игроков не превышают 5–6%.

Коммерческий директор «ЛСР. Базо-
вые материалы — Северо-Запад» Сергей 
Неродный сообщил, что объем реализа-
ции щебня компании в 2015 году снизился 
по отношению к 2014 году. «Связано это с 
эффектом высокой сравнительной базы, 
когда в 2014 году было много заказов ма-
териалов на крупные инфраструктурные 
проекты, находящиеся в стадии активной 
реализации», — рассказал менеджер, 
правда, не уточнив, насколько снизились 
показатели. 

Он подчеркнул, что для всех произво-
дителей прошедший год характеризовал-
ся наличием больших складских запасов, 
сокращением производственных мощно-
стей. При этом некоторые строительные 
компании, стремясь сокращать издержки, 
приступили к разработке собственных ка-
рьеров. 

Констатировал снижение объемов и ге-
неральный директор ЗАО «Техностром» 
Валерий Серов. При этом он указал на 
рост издержек производства в пределах 
10%. Руководитель выделил возникшие 
из-за роста курса евро проблемы с за-
купкой зарубежного оборудования, цена 
на которое выросла в два раза. «Сопоста-
вимых по характеристикам отечественных 
аналогов зачастую просто нет», — отме-
тил он. 

С крупнейшими отправителями щебня 
Ленобласти, в том числе с «ЛСР. Базо-
вые материалы — Северо-Запад», про-
лонгировал на 2016 год договоры петер-
бургский филиал АО «Первая грузовая 
компания» (ПГК). По словам его дирек-
тора Павла Ситало, это позволяет плани-
ровать объем погрузки щебня на уровне  
2014–2015 годов — 1,5 млн тонн.

Возвращение на рельсы Логистика 
поставок щебня за последнее десятиле-
тие претерпела большие изменения. Если 
в 2007 году по железной дороге отгружа-
лось свыше 70% произведенного в Лено-
бласти щебня, то в последние три года эта 
доля составляла в среднем 40%. 

«Минимальные показатели были до-
стигнуты в 2014 году — 36%, — проана-
лизировала ситуацию руководитель «Ами-
крон-консалтинг» Ольга Киюцина. — По 
итогам 2015 года доля железной дороги в 
отгрузке местных поставщиков вновь вы-
росла — до 43%». 

Причиной тому стали, с одной сторо-
ны, рост отгрузки в Московский регион 
на фоне снижения импорта украинского 
щебня, с другой — ужесточение требова-
ний к перевозкам грузов автотранспор-
том, в связи с чем поставки автотранспор-
том стали менее выгодными. 

Доля водного транспорта в логистике 
щебня в регионе, по оценке ООО «ГС-
Эксперт», составляет 7–8%. Автоперевоз-
ки занимают чуть более 50%. 

Президент ассоциации «Грузавто-
транс» Владимир Матягин утверждает, что 
ценообразование на рынке автоперево-
зок десятилетиями формируется с нару-
шением закона — с учетом перевозок с 
перегрузом. 

«Объемы перевозимого груза одним 
автомобилем составляют 150, а то и 200% 
от нормы. Грубо говоря, в одной машине 
перевозится щебень, рассчитанный по 
норме на две-три машины. Отсюда и бо-
лее низкие тарифы», — разъяснил госпо-
дин Матягин. 

Устранить нарушения призван 248-ФЗ,  
вступивший в силу в июле 2015 года и 
предусматривающий ответственность 
грузоотправителя (карьеры, предприятия, 
заводы) за перевес. Однако, по словам 
Владимира Матягина, действия закона 
хватило лишь на несколько месяцев, пока 
его исполнение контролировали соответ-
ствующие органы. 

«Перевозчики стали меньше возить с 
перегрузом. Конечно, цены на транспор-
тировку сразу повысились на 60–90%. 
Но уже в ноябре-декабре с ослаблением 
контролирующих мероприятий на доро-
гах все вернулось на круги своя. И пере-
груз, и более низкие цены», — рассказал  
господин Матягин.

Цены падают, но готовы выра-
сти По итогам прошлого года, по инфор-
мации ООО «ГС-Эксперт», средняя цена 
приобретения щебня в РФ снизилась из-
за падения спроса на 1,8% по сравнению 
с 2014 годом. И несмотря на это, эксперт-
аналитик отдела исследований грузовых 
перевозок Института проблем естествен-
ных монополий (ИПЕМ) Дмитрий Нареж-
ный не исключает того, что в 2016 году 
цена на материал может вырасти. При-
чина — в уходе с рынка более дешевого 
украинского щебня. 

«Кроме того, важным фактором дина-
мики цен может стать увеличение ставок 
операторов на предоставление подвиж-
ного состава, в результате чего вырастут 
транспортные расходы грузоотправите-
лей, которые они будут компенсировать 
за счет увеличения конечной цены на про-
дукцию», — предполагает представитель 
ИПЕМ.

Директор регионального филиала  
АО «ПГК» Павел Ситало уверен, что если 
инфраструктурная составляющая будет и 
дальше расти, то грузоотправители будут 
вынуждены рассматривать возможность 
доставки щебня автотранспортом, что 
особенно актуально при транспортировке 
щебня на короткие расстояния, до 500 км.

В целом же прогнозы по рынку щебня 
неутешительны. Причин для роста объ-
емов его потребления и производства в 
2016 году в условиях экономического кри-
зиса эксперты не видят. Генеральный ди-
ректор ООО «ГС-Эксперт» Алексей Семе-
нов предрекает даже падение на 10–12% 
по отношению к показателям 2015 года. n

Логистика поставок щебня за последнее десятилетие 
претерпела большие изменения. Если в 2007 году по 
железной дороге отгружалось свыше 70% произве-
денного в Ленобласти щебня, то в последние три года 
эта доля составляла в среднем 40%
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Интеграторы в поисках точки роста Системная 
интеграция занимает от 30 до 45% от общего объема IT-рынка. И если до 2013 года 
отрасль показывала стабильный прирост на 5–10%, то в последние два года де-
монстрирует падение. В то же время отдельные сегменты сферы разработки ком-
плексных решений — аудит, консалтинг, поддержка программного обеспечения 
(ПО) — чувствуют себя вполне стабильно, что связано с ориентацией заказчиков 
на оптимизацию своих затрат и эффективность управления бизнесом. Марина Костюкевич

Рынок системной интеграции Санкт-
Петербурга, по оценкам экспертов, занимает 
примерно пятую часть от общероссийского. 
Директор департамента системной интегра-
ции ЗАО «ОЛЛИ ИТ» Александр Лукин рас-
сказал, что рынок России в 2013 году был 
на уровне $20 млрд. Получается, на регион 
приходилось около $4  млрд. Однако за по-
следние два года в этой сфере произошло 
сокращение на 20–30%, и текущий объем со-
ставляет примерно $2,5 млрд. При этом из-за 
девальвации в рублях очевиден рост — при-
мерно со 140 до 175 млрд рублей.

«Объем рынка в рублях может и показать 
рост примерно на 10–20%, но так как в про-
ектах используется оборудование импорт-
ное, стоимость которого измеряется в  дол-
ларах, то говорить о росте не приходится. 
Стоимость услуг по внедрению в рублях не 
поменялась. Стремительные темпы деваль-
вации рубля нивелируют значения рублевого 
прироста за несколько лет», — разъяснил 
господин Лукин.

По оценкам генерального директора 
компании «Ланит Северо-Запад» Нико-
лая Якимова, рынок системной интеграции 
Санкт-Петербурга составляет 30–35% от мо-
сковского. В последнее время этот процент 
повышается в первую очередь за счет лока-
лизации в Северной столице «Газпрома».

Гораздо меньшие объемы IT-рынка Пе-
тербурга по сравнению со столичным дирек-
тор Северо-Западного филиала компании  
AT Consulting Евгений Гончаров объяснил тем, 
что руководство наиболее крупных заказчи-
ков IT-услуг — федеральных органов власти, 
госкорпораций, банков, телеком-операторов 
— территориально располагается в столице. 
В то же время специалист не считает, что от-
расль живет в кризисное время. 

«Это новая реальность, к которой нам 
всем необходимо адаптироваться. Произо-
шедшие изменения по-разному отразились 
на сегментах рынка системной интеграции. 
Например, сегмент поставок оборудова-
ния и лицензий ПО сократился на 30–40% 
по сравнению с 2014 годом. При этом ры-
нок 

”
чистых“ IT-услуг (аудит и консалтинг, 

внедрение, поддержка ПО, разработка на 
заказ) остался на том же уровне. В целом  
IT-рынок стал более конкурентным: объемы и 
качество работ растут, а их стоимость нет», 
— сообщил господин Гончаров.

С ним солидарен и Николай Якимов. 
Хотя заказчики значительно и сократили 
IT-бюджеты, но, по его словам, сейчас са-
мый подходящий момент для экспансии и 
захвата рынка. «Несомненно, для произво-
дителей 

”
железа“ это сложное время, а для 

интеграторов — это точка роста. Спрос на 
качественные услуги как никогда высок. 
Продуктов на рынке очень много, и роль 
интегратора в данный момент как никогда 
важна. Мы видим потребность заказчика 
получить экспертизу по комплексным про-

ектам — от инженерии здания до системы 
принятия решений», — отметил эксперт и 
подчеркнул, что бизнесмены хотят видеть 
эффективность от внедрения технологий в 
виде реальных количественных показателей, 
внимательно считая TCO и ROI проекта. 

Государство — не спасательный 
круг Самым крупным заказчиком на оте- 
чественном рынке системной интеграции 
традиционно являются государственные 
структуры. По наблюдению директора де-
партамента по работе с бизнес-рынком 
компании МТС «Северо-Запад» Елены Абра-
мовой, совокупная доля в структуре потреб- 
ления услуг в этой сфере представителей 
госсектора, энергетических, телекоммуника-
ционных и финансовых компаний составляет 
около 60%.

На рынке же телерадиовещания, как рас-
сказал директор регионального департамен-
та корпорации DNK, специализирующейся 
именно в этой отрасли, Александр Бучнев, 
75–80% — это госзаказчик. «Если госзаказы 
— это сотни миллионов рублей, то у частных 
в лучшем случае десятки миллионов», — 
сравнил он. 

Однако директор Северо-Западного фи-
лиала компании AT Consulting утверждает, 
что госсектор нельзя назвать «спасатель-
ным кругом». «Масштабных IT-проектов, 
включающих в себя разработку программ-
ного обеспечения, процесс проектирова-
ния ЦОД под него, проведение полного 
комплекса внедрения и поддержку, в Санкт-
Петербурге не очень много. Заказчики, в 
особенности государственные, стараются 
сосредоточиться на решении точечных, ак-
туальных на данный момент задач», — объ-
яснил Евгений Гончаров. 

Не оказало большого влияния на рынок 
и пресловутое импортозамещение. «Соб-
ственного производства в России пока не 
так много. Для существенных изменений 
необходимо время. Думаю, что при опре-
деленных условиях подводить итоги можно 
будет лет через пять», — предположил ген-

директор компании «Ланит Северо-Запад» 
Николай Якимов. 

О незначительном переходе на отече-
ственные решения рассказал и технический 
директор ЗАО «Телрос», работающего в об-
ласти связи и безопасности, Виктор Емелья-
нов. Он подчеркнул, что оборудование про-
изводства ЕС и США заменяют в основном 
на аналогичное, производимое в Юго-Вос-
точной Азии.

По словам же представителя компании 
AT Consulting, в госсекторе импортозаме-
щение активно ведется еще с 2010 года. «В 
некоторых сегментах, таких как IT-услуги, 
разработка и внедрение различного ПО, 
российские компании-разработчики уже 
давно не уступают западным коллегам, а 
в отдельных случаях даже превосходят их. 
Но переориентация на отечественное обо-
рудование (например, системы управления 
базами данных) пока объективно невозмож-
на, так как аналогов западным разработ-
кам пока просто не существует», — уверен  
господин Гончаров. 

Быстрый бизнес съедает мед-
ленный В новых экономических условиях 
заказчики обратили особое внимание на 
проекты и решения, которые позволяют по-
высить эффективность управления бизне-
сом, контроля затрат, планирования деятель-
ности и основных бизнес-процессов. 

«Раньше об этом задумывались только 
коммерческие компании, сейчас тенден-
цию подхватили и государственные органы, 
чьи менеджеры вынуждены думать об эф-
фективности управления процессами при 
резком сокращении финансирования», — 
отметил руководитель Северо-Западного 
филиала компании AT Consulting. 

Еще одна важная тенденция последних 
лет, которая, по мнению директора депар-
тамента по работе с бизнес-рынком МТС 
«Северо-Запад», сохранится и в ближайшие 
годы, — это стремление компаний вклады-
вать средства в автоматизацию бизнеса, со-
кращая штат. «Спросом пользуются услуги 

интеллектуального аутсорсинга, комплекс-
ный IT-консалтинг и анализ затрат на IT, ре-
шения для оптимизации расходов на транс-
порт (телематические решения), технологии 
для дистанционной работы сотрудников — с 
целью сокращения затрат на аренду. А вме-
сто покупки и настройки нового оборудова-
ния и ПО более востребована доработка уже 
работающих технологий и решений», — рас-
сказала Елена Абрамова.

Специалисты сходятся во мнении, что 
отечественные технологические тренды в 
целом сходны с общемировыми — виртуали-
зация, консолидация ресурсов, развитие об-
лачных сервисов, внедрение технологии IoT 
(internet of things). «Можно смело сказать, что 
девиз наших дней: 

”
Быстрый бизнес съеда-

ет медленный“. Соответственно, популярны 
те IT-решения, которые ускоряют принятия 
решений, а также позволяют быстро по-
строить и развить IT-инфраструктуры пред-
приятий», — не сомневается представитель 
ЗАО «ОЛЛИ ИТ» Александр Лукин. Вместе с 
тем он подчеркнул, что в России есть опре-
деленное отставание в плане проникновения 
технологий во все сферы жизни и некоторые 
тренды выстреливают с опозданием на пару-
тройку лет (например, облачные решения). 
«Но не стоит забывать, что скорость реали-
зации различных комплексных, системных 
проектов в нашей стране просто фантасти-
ческая. Так, национальный проект 

”
Элек-

тронное правительство“ был осуществлен в 
рекордные четыре-пять лет, в то время как 
над западными аналогами специалисты ра-
ботали десятилетиями», — привел пример 
господин Лукин. 

Курс на оптимизацию Прогнозы по 
различным отраслям рынка системной инте-
грации весьма неоднородны. Директор реги-
онального филиала компании AT Consulting 
Евгений Гончаров предрекает дальнейшее 
падение в сегменте продаж оборудования и 
лицензионного западного ПО.

«Предположительно, оно составит 15% 
по сравнению с 2015 годом. Рынок 

”
чистых“ 

IT-услуг в рублевом выражении, напротив, 
покажет рост до 15%», — считает он и пола-
гает, что в условиях сокращения бюджетов 
компаний доля аутсорсинга IT-услуг будет 
лишь расти. 

В МТС «Северо-Запад» прогнозируют 
повышение спроса на услуги системной 
интеграции среди представителей малого и 
среднего бизнеса. Директор департамента 
по работе с бизнес-рынком компании Елена 
Абрамова предвидит дальнейшую оптимиза-
цию затрат, уменьшение поставок оборудо-
вания и увеличение потребностей заказчи-
ков в сервисной поддержке, а также переход 
на облачные сервисы в части инфраструкту-
ры, учетных систем, офисных приложений, 
телефонии, если это не затронет критичные 
бизнес-процессы заказчика. nРынок системной интеграции Санкт-Петербурга составляет 30–35% от московского
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В погоне за лидером Страхование имущества физических 
лиц останется одним из немногих видов страхования, по которому ожидается 
системный рост. По итогам 2015 года в Санкт-Петербурге сборы по страхованию 
имущества физических лиц составили 1,7 млрд рублей, что почти на 17% боль-
ше, чем в 2014 году. Тем не менее Петербургу пока не угнаться за столицей —  
там доля застрахованного жилья достигает 60% и рост продолжается. Денис Кожин

В течение 2015 года тарифы по страхо-
ванию жилья в Санкт-Петербурге практи-
чески не менялись. Меняются программы 
страхования, на рынке появляется все 
больше вариантов «коробочных» продук-
тов. Причем, разрабатывая новые предло-
жения, страховщики стараются учесть как 
можно больше предпочтений клиентов. 

Еще одна тенденция на рынке страхо-
вания жилья — увеличение суммы стра-
хового покрытия при страховании риска 
«гражданская ответственность за причи-
нение вреда третьим лицам». «Стоимость 
ремонта, отделочные материалы, мебель 
заметно подорожали. И если раньше наи-
более востребованными при заключении 
договора были страховые лимиты в раз-
мере одного миллиона рублей, то теперь 
они увеличиваются до двух-трех миллио-
нов рублей. При этом на стоимости дого-
вора увеличение лимита ответственности 
практически не отразилось», — расска-
зал Эдуард Яблоков, директор петербург-
ского филиала АО «Согаз». 

Генеральный директор страхового 
общества «Помощь» Александр Локтаев 
отмечает: «Мы не прогнозируем какого-
либо существенного изменения тарифов 
— скорее в борьбе за клиента увеличится 
набор опций в существующих 

”
коробоч-

ных“ продуктах. Также на продажи по-
влияет правильно организованная работа 
в партнерских каналах, в том числе и ре- 
ализация проектов с привлечением стра-
ховых агентов».

Господин Локтаев полагает, что по 
аналогии с прошлым годом в 2016 году 
залогом успеха останется построение 
долгосрочных отношений с клиентом, 
способность страховщика предложить не 
только уникальные страховые решения, но 
и высокий уровень сервиса и надежности.

Столичный страховой оазис Сле-
дует отметить, что Петербург, как и все 
остальные города России, отстает от сто-
лицы по объемам страхования жилья. Объ-
емы столичного рынка страхования жилья 
в 2015 году продолжили расти: уровень 
охвата страхованием в Москве достиг 
60% всех жилых помещений, это один из 
самых высоких в стране показателей (по 
РФ в целом — 5–10%). 

Страхование имущества физических 
лиц стало одним из видов страхования, 
по которому в 2015 году наблюдался рост 
премий, по Москве этот рост, по данным 
страхового общества «Помощь», соста-
вил 21%.

Эксперты считают, что уровень застра-
хованности физических лиц в Москве 
гораздо выше, чем в целом по стране. 
«Можно сказать, что около 45% всех рос-
сийских договоров страхования имуще-
ства частных лиц приходится именно на 
столицу. В столичном регионе застрахо-
вано более 50% жилья, в других регионах 

эта величина не превышает 10%», — рас-
сказывает Евгения Владимирова, руково-
дитель проекта «Рамблер.Недвижимость» 
Rambler & Co. 

Ирина Карнаева, директор департамен-
та страхования имущества физических 
лиц «АльфаСтрахование», добавляет: 
«Рынок имущества физлиц, по прогноз-
ным данным агентства 

”
Эксперт РА“, в 

2015 году составил 45  млрд рублей. По 
базовому прогнозу аналогичный пока-
затель в 2016 году составит 54  млрд, по 
негативному — 49  млрд. По экспертной 
оценке, на долю Москвы и Московской 
области приходится 40% рынка. Таким об-
разом, объем рынка по Москве и области 
достиг 18  млрд рублей по прошедшему 
году и прогнозируется на уровне 21 млрд 
по текущему».

Причин такого особого положения сто-
лицы как минимум две: во-первых, этому 
способствует действующая в Москве 
муниципальная программа страхования 
жилья. Выработана удобная система, ко-
торая позволяет заключить договор стра-
хования жилья при оплате коммунальных 
платежей. Во-вторых, для жителей столи-
цы в принципе страховые продукты явля-
ются понятными, а цены на недвижимость 
здесь всегда были высоки, граждане це-
нят свои квартиры и коттеджи. 

Максим Чернов, начальник отдела ма-
кроэкономического анализа рынка стра-
ховой компании «Согласие», говорит, что 
на рынке страхования жилья в Москве 
можно выделить три сегмента: льготная 

программа правительства Москвы, ипо-
течные квартиры и некредитное нельгот-
ное страхование.

В 2015 году рост на московском рынке 
в основном обеспечило некредитное не- 
льготное страхование. Сборы в этом сег-
менте увеличились на 30–40%. Страховщи-
ки предлагают своим клиентам массовые 
«коробочные» продукты со стандартным 
набором рисков, не требующие осмотра 
квартиры. В страховом покрытии акцент 
делается на отделке и домашнем имуще-
стве: это то, что в первую очередь страда-
ет при заливе и пожаре. Продаются такие 
полисы через банки, агентскую сеть, соб-
ственные офисы и сайты страховщиков. 
Средняя стоимость полиса составляет 
2–4 тыс. рублей. В 2016 году некредитное 
нельготное страхование останется локо-
мотивом роста на московском рынке.

При этом, как считает господин Чернов, 
страхование жилья по льготной програм-
ме приблизилось к порогу насыщения: 
несколько лет назад доля застрахованных 
квартир достигла 60% и с тех пор прак-
тически не растет. Одновременно про-
должает развиваться страхование обще-
го имущества собственников помещений 
в многоквартирных домах — чердаков, 
внеквартирного инженерного оборудова-
ния, лифтов. 

«По ипотеке страхуются конструктив-
ные элементы квартиры на сумму непо-
гашенной задолженности перед банком. 
Несмотря на сокращение объема выдачи 
новых кредитов, задолженность по ипоте-

ке в 2015 году показала умеренный рост, 
поскольку упали масштабы досрочных 
погашений. Вместе с задолженностью 
немного увеличились и сборы по стра-
хованию ипотечных квартир. В 2016-м 
самочувствие кредитного сегмента по-
прежнему будет определяться динамикой 
ипотеки, которая, в свою очередь, зависит 
от доходов населения и программ господ-
держки банковского кредитования покуп-
ки жилья», — говорит господин Чернов.

Страховой тариф В настоящее время 
страховой тариф для квартир в Москве 
составляет от 0,15 до 0,45% от страховой 
суммы. Цена страховки недвижимости 
ощутимо варьируется в зависимости от 
страхового покрытия, а также вида и ка-
чества недвижимости. Сегодня гражданам 
доступны страховые продукты, покрыва-
ющие практически любые риски. Страхо-
вой тариф для загородной недвижимости 
находится в диапазоне от 0,45 до 1,5% от 
страховой суммы. По ипотечному страхо-
ванию стоимость полиса составляет от 
0,1% от страховой суммы для квартир и от 
0,15% для жилых домов.

Стоит заметить, что на рынке страхо-
вания существует следующая тенденция: 
чем больше охват клиентов, тем доступ-
нее тарифы для населения. Так, в Москве 
стоимость страховки существенно ниже, 
чем в целом по стране, именно за счет 
этого фактора. Дмитрий Крутов, дирек-
тор по развитию ГК «Доверие», говорит: 
«Цена страховки в Москве в среднем на 
30–35% ниже, чем по России». 

Вадим Исаков, территориальный дирек-
тор «БКС Премьер», полагает, что росту 
популярности страхования способствуют 
новые, преимущественно «коробочные» 
продукты, а также кросс-продажи, ког-
да страхование имущества предлагается 
«заодно» вместе с другими страховыми 
продуктами. «Также стоит отметить, что 
год от года увеличивается количество кли-
ентов, приобретающих полисы онлайн», 
— добавляет он.

«
”
Коробочные“ продукты охватыва-

ют как 
”
стены“, так и обстановку, техни-

ку. Такие продукты недорогие (примерно  
1,5–2 тыс. рублей), и даже в условиях эко-
номического спада находят потребителя», 
— поясняет руководитель проекта «Рей-
тинги страховых компаний» Национального 
рейтингового агентства Татьяна Никитина.

«На данный момент страховые компа-
нии дополняют классический полис но-
выми опциями. Например, сегодня можно 
купить полис с опциями 

”
бой стекол и 

зеркал“, 
”
загрязнение земельного участ-

ка“ или включить риск 
”
колебания сети“. 

Также можно прописать возмещение до-
полнительных расходов — на экстрен-
ное возвращение домой из-за границы, 
розыск ценных вещей, уборку помеще-
ния, восстановление документов, ключей 

Росту популярности страхования жилья способствуют новые, преимущественно «коробочные» продукты, а 
также кросс-продажи, когда страхование имущества предлагается «заодно» вместе с другими страховыми 
продуктами
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Страхование Земля

Правительство  
Ленобласти  
переключает цвета 
Основной новостью IX съезда строителей 
Ленинградской области стала программа 
«Светофор» — зонирование территории 
региона в зависимости от инфраструк-
турной, социальной и экономической 
нагрузки. Ее выполнение обойдется бюд-
жету Ленобласти в ближайшие десять 
лет примерно в 30 млрд рублей. Татьяна Гусева

«Я прекрасно понимаю проблемы, которые 
стоят перед строительной отраслью. Мы го-
товы вас поддерживать. Даже эта программа 
— это примерно 30 млрд нагрузки на бюджет 
Ленобласти на ближайшее десятилетие. Но 
мы вам предлагаем часть этой нагрузки взять 
на себя и считаем, что это справедливо», — 
заявил председатель областного правитель-
ства Александр Дрозденко. 

Таким образом, руководство 47-го регио-
на традиционно представило на областном 
съезде строителей программу взаимодей-
ствия между властью и бизнесом. 

В 2015 году 90% из 2,3  млн кв.  м вве-
денного жилья — рекордного за все время 
существования Ленобласти объема — при-
шлось на территорию Всеволожского рай-
она между административной границей 
Санкт-Петербурга и «второй кольцевой до-
рогой» — А120. Программа «Светофор», 
рассчитанная на пять лет, предполагает 
запрет на включение в этой зоне (которую 
предложено считать «красной») земель в 
границы населенных пунктов под цели жи-
лищного строительства. Кроме того, на за-
стройщиков налагаются новые социальные 
обязательства (например, строительство 
без софинансирования из бюджета объек-
тов безопасности) и предлагаются новые 
условия участия в программе «Соцобъекты 
в обмен на налоги». 

«Сегодня по уже заявленным проектам на 
землях, включенных в границы поселений (в 

”
красной“ зоне), за ближайшие десять лет 

предстоит построить 22 млн кв. м жилья. Это 
2,2 млн кв. м в год — фактически достаточно 
для того, чтобы Ленобласть выполняла указ 
президента РФ по вводу жилья в расчете на 
одного постоянного проживающего в субъек-
те РФ», — заявил на областном съезде стро-
ителей Александр Дрозденко. В то же время, 
отметил он, поскольку территория должна 
развиваться, застройщикам предлагаются 
более благоприятные условия для ведения 
бизнеса в «желтой» и «зеленой» зонах в пре-
делах Ленинградской области. Границы зон, 
по словам губернатора, будут утверждены в 
течение марта-апреля. Однако очевидно, что 
часть населенных пунктов Ломоносовского 
района, требующих развития (Ропша, Кипень 
и др.), из «красной» зоны будут исключены. 
Тосненский. Кировский, Гатчинский и часть 
Кингисеппского войдут в «желтую» зону. 
Остальные более отдаленные территории 
составят «зеленую» зону. 

Условия программы «Соцобъекты в обмен на 
налоги» при строительстве в «красной» зоне 
вызвали у бизнеса больше всего вопросов. 
«В ближайшие пять лет мы будем предлагать 
пятидесятипроцентное участие Ленобласти 
в выкупе социальных объектов. Это в любом 
случае более привлекательные условия, чем в 
Санкт-Петербурге. Если через год-два ситуа-
ция изменится и мы будем видеть значительный 
рост налоговых поступлений от строительного 
бизнеса, схему мы поменяем. У нас абсолютно 
прагматичный, справедливый подход», — про-
комментировал Александр Дрозденко. Он мо-
тивировал снижение доли участия областного 
бюджета в выкупе объектов недостаточным 
объемом налоговых поступлений от строитель-
ных компаний. С 2012 года, когда областная 
казна получила от строительной отрасли всего 
230 млн рублей, наблюдается неуклонный рост 
этого показателя: по итогам 2015 года ожида-
ется сумма около 2 млрд рублей. «Но при этом 
по уже заявленной программе мы должны вы-
купить 60 объектов на сумму более 25 млрд ру-
блей — это по 2,5 млрд рублей в год», — заявил 
господин Дрозденко.

Жилищное строительство в «красной» 
зоне окажется под еще более пристальным 
контролем властей, чем прежде. Как отметил 
Михаил Москвин, заместитель председате-
ля правительства Ленинградской области 
по строительству, все генпланы поселений, 
проекты планировок должны соотноситься 
с региональными нормативами градострои-
тельного проектирования в обязательном по-
рядке. «И если раньше речь шла о базовых 
показателях, то теперь мы будем обращать 
внимание на большинство, то есть практиче-
ски на все показатели», — уточнил он. 

В целом участники съезда отнеслись к про-
грамме «Светофор» позитивно. «Интересно 
услышать новые идеи. Интересно послушать 
о моратории на перевод земель под жилищ-
ную застройку. Съезд бывает всего раз в год, 
и эти встречи приносят плоды, поскольку мы 
получаем ответы на наиболее злободневные 
вопросы. В нынешней ситуации, поскольку у 
бюджета нет реальной возможности для мер 
финансовой поддержки строительного ком-
плекса, хотелось бы видеть дальнейшее дви-
жение в сторону облегчения процесса согла-
сования, приемки объектов в эксплуатацию. 
Но никакого пессимизма у застройщиков 
точно нет. Есть только настрой на работу», 
— прокомментировал Михаил Медведев, ге-
неральный директор ГК «ЦДС». n
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и замков», — рассказывает Александр 
Локтаев.

Ирина Карнаева полагает, что на 
фоне происходящих и ожидаемых сни-
жений сборов премий в автостраховании 
и страховании в корпоративном секто-
ре страхование имущества физических 
лиц и, в частности, страхование жилья 
демонстрирует сдержанные, но позитив-
ные тенденции. «Прошедший 2015 год 
не вызвал в данном секторе рынка роста 
тарифов на продукты, связанных со стра-
хованием жилых помещений. Несмотря на 
фактическое снижение уровня доходов, 
наиболее ответственные граждане начи-
нают задумываться о сохранности своей 
собственности, поэтому в текущем году 
можно ожидать небольшого роста продаж 

”
коробочных“ продуктов по жилью. Ос-

новной тенденцией текущего года станет 
адаптация продуктового ряда страховых 
компаний под готовящийся к выходу закон 
о страховании жилья в связи с риском его 
утраты в результате стихийных бедствий, 
повлекших введение режима чрезвычай-
ной ситуации», — полагает она.

Александр Локтаев ожидает, что в 2016 
году рост спроса по данному виду стра-
хования продолжится и составит от 10 до 
20%. «Также есть ожидания, что в текущем 
году будет принят закон об обязательном 
страховании жилья, что, безусловно, в 
перспективе подстегнет рост продаж по-
лисов страхования личного имущества», 
— мечтает он.

Впрочем, руководитель проекта «Рей-
тинги страховых компаний» Татьяна Ни-
китина пыл коллеги остужает: «Законо-
проект об обязательном страховании 
жилья находится в стадии обсуждения и, 
скорее всего, будет принят не в текущем 
году». В любом случае, считает она, рын-
ка, аналогичного ОСАГО, не появится, так 
как страхование будет все-таки на добро-
вольной основе, но отказавшимся не бу-
дет предоставлена поддержка со стороны 
государства при чрезвычайной ситуации. 
«Мы ожидаем сохранения положительной 
тенденции и в 2016 году, но со смещением 
спроса в сторону страхования вторичного 
жилья», — добавляет госпожа Никитина.

А вот Вадим Исаков пессимистичен: «В 
2016 году мы ожидаем замедления роста 
на рынке имущественного страхования 
на фоне падения реальных доходов и 
снижения количества сделок на ипотеч-
ном рынке». 

Итоги года Если же вернуться к стра-
ховому рынку Петербурга, то общая ста-
тистика по всем сегментам демонстри-
рует все же рост, хоть и ниже инфляции. 
За год страховщики Петербурга собрали 
73  млрд рублей премии, по сравнению 
с 2014 годом объемы сборов выросли  
на 9%.

За прошлый год сумма премий стра-
ховых компаний в Санкт-Петербурге вы-
росла на 9% по сравнению с 2014 годом 
и составила 73,4  млрд рублей. Объем 
страховых выплат снизился на 5% — до 
38,6  млрд рублей, подсчитали специали-
сты страховой группы «Согаз», проанали-
зировав данные Центрального банка РФ. 

В Северной столице наблюдалось ме-
нее существенное падение сборов по 
добровольному автострахованию (каско 
и добровольного страхования автограж-
данской ответственности), чем в целом по 
России: сумма премий в регионе снизи-
лась на 6%, до 27,5 млрд рублей. Обще-
российский показатель снижения сборов 

по добровольному автострахованию со-
ставил 14%. «Добровольное автостра-
хование стало одним из первых шагов 
оптимизации личных расходов граждан в 
кризис. В течение 2015 года тарифы на 
каско росли, что обусловлено девальва-
цией рубля и удорожанием стоимости за-
рубежных запасных частей. Из-за роста 
убыточности этого вида страховые ком-
пании сокращали присутствие на данном 
рынке. Помимо этого, продажи новых ав-
томобилей в Петербурге за 2015 год сни-
зились на 35%. В результате число заклю-
ченных в 2015 году договоров каско упало 
на 17%», — сообщил директор петербург-
ского филиала «Согаза» Эдуард Яблоков. 
Перечисленные негативные тенденции 
заставляют страховщиков обновлять про-
дуктовую линейку и выпускать бюджетные 
варианты страхования, например, с фран-
шизой или предназначенные только для 
компенсации тотального ущерба, а также 
продукты с телематикой.

На 42% упало число заключенных до-
говоров добровольной «автогражданки». 
Это может быть связано с удорожанием 
ОСАГО и более чем трехкратным увели-
чением лимитов страховых выплат по обя-
зательному страхованию ответственно-
сти. Объем страховых выплат по каско и 
добровольной «автогражданке» составил 
19,4 млрд рублей, снизившись по сравне-
нию с 2014 годом на 16%.

Сборы страховщиков ОСАГО в Пе-
тербурге увеличились на 45% и достигли 
13,5 млрд рублей. Объем выплат вырос на 
32%, до 7,4  млрд рублей. «Предпосылок 
для дальнейшего интенсивного роста сбо-
ров в ОСАГО нет, в то время как выплаты 
продолжат существенный рост в связи с 
изменением порядка возмещения по трав-
мам и увеличением страховых сумм», — 
полагает Эдуард Яблоков.

Добровольное медицинское страхова-
ние в Петербурге показало сборы на уров-
не 2014 года — 10,9 млрд рублей. Объем 
страховых выплат составил 7,7 млрд руб- 
лей (–2%). «При этом число заключенных 
договоров ДМС за год снизилось на 9%.  
С учетом годовой инфляции в Петербурге 
в размере 13,2% можно говорить о том, 
что рынок ДМС на самом деле сократил-
ся», — сказал представитель «Согаза».

На 12% снизились сборы по страхова-
нию от несчастных случаев и болезней, 
составив 2,9 млрд рублей. Вместе с тем на 
79% выросли сборы по страхованию жиз-
ни — до 6,8  млрд  рублей. Число заклю-
ченных договоров страхования на случай 
смерти или дожития выросло на 22%, чис-
ло договоров с условием ренты или уча-
стия в инвестдоходе увеличилось на 46%.

Страхование имущества юрлиц в Пе-
тербурге показало рост сборов в размере 
3% (4,5 млрд рублей премии), в то время 
как в целом по рынку сборы обвалились 
на 11%. Сумма премий по страхованию 
имущества граждан в Петербурге соста-
вила 1,8  млрд  рублей, увеличившись на 
17%. По страхованию ответственности 
владельцев опасных объектов в 2015 году 
в регионе было собрано на 12% меньше, 
чем в 2014 году (329 млн рублей премии).

«В Петербурге растет концентрация 
рынка: если в 2014 году на двадцатку 
крупнейших страховщиков приходилось 
82% сборов, то в 2015 году компании из 
топ-20 собрали уже 86% всей премии Пе-
тербурга. В прошлом году рынок покинуло 
много страховщиков, в том числе и круп-
ные петербургские компании», — отметил 
Эдуард Яблоков. n




