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– административный ресурс –

По наблюдениям Ирины 
Травиной, председателя 

совета директоров НП «СибАкадем-
Софт», господдержку получить не-
сложно. «Условия на сайтах указаны, 
программа работает, поэтому не вос-
пользовались этим предложением 
только ленивые. Правда, существу-
ют определенные критерии: нара-
щивание количества рабочих мест 
(а на предприятии, например, текуч-
ка кадров); рост выручки и прочее. 
На примере своей компании могу 
сказать, что рост не всегда равномер-
ный: в один год лучше, в другой — 
хуже, поэтому условия не всегда 
могут быть выполнены. В результа-
те поддержку нужно вернуть и пять 
лет компания не может участвовать 
в этом конкурсе. На мой взгляд, это 
несправедливо. Хотя я не жалуюсь: 
получила помощь в трудную мину-
ту, а потом, в лучшее время, вернула 
средства»,— поделилась опытом го-
спожа Травина.

С идеей пересмотра критериев 
предоставления господдержки биз-
нес, по ее словам, обращался в зако-
нодательное собрание Новосибир-
ской области. Если изменения дей-
ствительно примут, большое количе-
ство предприятий смогут этим вос-
пользоваться.

Оценка рисков  
и перспектив
На поддержку со стороны государ-
ства в первую очередь рассчитывают 
начинающие бизнесмены. У толь-
ко что образованной компании ча-
сто нет оборотных средств и лик-
видного имущества, которое могло 
бы войти в залоговое обеспечение 
по кредиту. Беззалоговые же креди-
ты банки сейчас практически не вы-
дают. «Если кредит мы хотим взять в 
размере 3 млн, то залог должен быть 
на 5 млн. Банки особо навстречу не 
идут. Думают даже не о том, как за-
работать деньги, а как их не поте-
рять,— приводит пример директор 
ООО «ВРК-Текстиль» Александр Кра-
сильников.— В любом случае систе-
ма кредитования устроена так, что 
головой отвечает учредитель, дирек-

тор, а не компания. Например, мы 
работали с оптом, а в 2013 году ре-
шили уйти в производство. Нужны 
были деньги для реализации этой 
идеи. Своих накоплений было не-
достаточно, поэтому решили взять 
кредит. Полгода обивали пороги 
всех банков, в итоге получили кре-
дит частично на организацию, а ча-
стично с учредителем на себя как на 
физлица».

Наиболее болезненным вопро-
сом в отношениях предпринима-
телей и банков, по словам участни-
ков рынка, остается высокая про-
центная ставка. В сфере кредитова-
ния малых и средних предприятий 
ситуацию осложняют отраслевые 
особенности бизнеса заемщика. На-
пример, специфика зернового рын-
ка существенно сужает выбор потен-
циальных кредитных учреждений, 
с которыми можно сотрудничать. 

Профильные залоги и риски, сетуют 
предприниматели, понятны дале-
ко не всем банкам. Как, впрочем, и 
не всем заемщикам. «С одной сторо-
ны, кредиты — это рычаг для разви-
тия бизнеса, однако во всем нужна 
мера, поскольку соблазн нарастить 
кредитную массу зачастую приводит 
к точке невозврата, когда — по объ-
ективным причинам — у заемщи-
ка уходит возможность обслуживать 
как процентную нагрузку, так и те-
ло кредита. Эту ситуацию мы перио-
дически наблюдаем в своей отрасли. 
Стоит отметить, что даже при уме-
ренном размере кредита для мало-
го и среднего бизнеса чувствитель-
ны издержки на его обслуживание, 
особенно в начале пути»,— говорит 
генеральный директор ЗАО «Ново-
сибирскхлебопродукт» Сергей Со-
колов, представляющий новосибир-
ское региональное отделение все-
российского объединения предпри-
нимателей «Опора России».

Еще одной высокорисковой с точ-
ки зрения банкиров сферой являет-
ся IT. «Кроме компьютеров, людей 
и программ, ничего нет. Для банков 
программное обеспечение, которое 

мы выпускаем, не является гаранти-
ей, поэтому кредит получить доволь-
но сложно. Можно, конечно, под гос-
гарантии, но это сложно, и долго, и 
суммы там небольшие. Обычно в та-
ких случаях компании ищут инвесто-
ров, которые просто поверят в проект 
и профинансируют»,— поясняет Ири-
на Травина.

Несмотря на все сложности с 
оценкой рисков, кредитование ма-
лого и среднего бизнеса для мно-
гих банков является стратегически 
важным. «Клиентам данной катего-
рии уделяется особое внимание. Се-
годня мы активно кредитуем компа-
нии МСБ на цели пополнения обо-
ротных средств, приобретения тех-
ники и оборудования. Среди клиен-
тов Сибирского банка востребованы 
продукты под залог приобретаемо-
го имущества, которыми компании 
также активно пользуются»,— рас-
сказала Наталья Левченко, началь-
ник отдела продаж малому бизнесу 
Сибирского банка ПАО «Сбербанк».

В ЛОКО-Банке предприятиям 
МСБ предлагают кредиты, депозиты, 
гарантийные инструменты и расчет-
но-кассовое обслуживание. «Особен-
но востребованы сейчас два вида де-
ятельности. Во-первых, работа в пар-
тнерстве с МСП Банком по финан-
сированию бизнес-целей клиентов. 
Это сотрудничество позволяет пре-
доставлять заемщикам денежные ре-
сурсы по привлекательной ставке, а 
иногда и с возможностью покрытия 
необеспеченной части Агентством 
кредитных гарантий. Последние не-
сколько лет мы активно привлека-
ем средства от МСП Банка и разме-
щаем их на бизнес-цели наших кли-
ентов. Во-вторых, банковские гаран-
тии, в том числе по обеспечению ис-
полнения государственных и муни-

ципальных контрактов (44-ФЗ и 223-
ФЗ), а также контрактов, заключае-
мых в целях реализации региональ-
ных программ по проведению ка-
питального ремонта многоквартир-
ных домов, модернизации систем 
коммунальной инфраструктуры на 
условиях федерального закона от 21 
июля 2007 года №185-ФЗ»,— поясня-
ет Наталья Цацура, директор фили-
ала «Новосибирск» КБ «ЛОКО-Банк» 
(АО). По данным банкиров, чаще все-
го кредитуются предприятия АПК, 
оптовой и розничной торговли, сфе-
ры услуг, а также строительной и об-
рабатывающей отраслей. В послед-
ние годы активно развивается сфера 
государственных контрактов.

Рынок кредитных сделок, как и 
многие другие, по наблюдениям 
экспертов, претерпевает закономер-
ные изменения. Это касается оцен-
ки реальных кредитных рисков, за-
логовой обеспечительной базы и, 
что особенно актуально сегодня, со-
ответствия заемщика нормативам 
ЦБ в части реальности деятельно-
сти. По последнему параметру нор-
мативы значительно ужесточились 
в 2015–2016 годах, наравне с регу-
лированием операций клиентов в 
рамках 115-ФЗ по легализации до-
ходов. «То есть теперь банки оцени-
вают клиентов не только в части ре-
альной платежеспособности и зало-
говой массы, но и соответствия нор-
мам и критериям легальности дея-
тельности, предписанным ЦБ. Здесь 
и параметр реального местонахож-
дения клиента, и официальной ба-
зы оплаты труда сотрудников, и со-
отношение налогооблагаемой базы 
к объемам деятельности клиента, и 
прочие факторы. Все эти характери-
стики напрямую влияют на объемы 
формируемых резервов по ссуде, а 

значит, и на доходность кредитного 
проекта для банка»,— пояснила На-
талья Цацура. Сегодня, по ее наблю-
дениям, создается новая реальность 
взаимодействия между банком и 
клиентом, растет многофактор-
ность оценки рисков. Вместе с тем 
собственники бизнеса, стремящие-
ся сохранить и развивать свое дело в 
дальнейшем, не первый год наблю-
дают эти тенденции и уже присту-
пили к изменению управленческих 
моделей построения бизнеса и соз-
данию новой системы отчетности 
на предприятии.

Несмотря на все более нарастаю-
щее влияние государственного ре-
гулирования на банковскую систе-
му и реальный сектор, новые эконо-
мические и политические реалии 
ведения бизнеса, рынок кредитных 
сделок, по оценкам отраслевых экс-
пертов, имеет емкость, хоть и не на-
столько большую, как в годы актив-
ного экономического роста. «Сохра-
нение как позиций банков в сегмен-
те кредитования МСБ, так и сохра-
нения для кредитных учреждений 
платежеспособности самих пред-
приятий — вопрос своевременной 
адаптивности внешним факторам 
и изменениям рынка. Малые пред-
приятия имеют в этом вопросе не-
оспоримое преимущество. Управ-
ленческая и организационная гиб-
кость модели построения бизнеса 
позволяет им производить перена-
стройку в кратчайшие сроки, а со-
трудничество с банком-партнером 
дает возможность своевременно 
получить обратную связь и профес-
сиональную консультацию по важ-
нейшим аспектам экономической 
конъюнктуры»,— убеждена госпо-
жа Цацура.

Мария Тищенко

Кредитование в профиль
экономика региона

– интервью –

— Насколько корректно 
мнение о том, что пред-

приятия малого и среднего биз-
неса во многом работают в тене-
вом секторе экономики?
— Я считаю, что малый бизнес — не 
теневой сектор. Даже если посмо-
треть на те цифры, о которых я ска-
зал: предприниматели финансово 
активны, создают новые рабочие ме-
ста, но и есть свои нюансы.
— Перспективы развития малого 
и среднего бизнеса в Новосибир-
ске есть?
— Перспективы есть: сложившая-
ся экономическая ситуация для од-
них предпринимателей — это убыт-
ки и все, что с ними связано, для 
вторых — оптимизация, а для тре-
тьих — возможность выйти на но-
вые рынки, попробовать другие 
форматы. Ко мне часто обращаются 
представители компаний, которые 
рады этим кризисным моментам как 
раз из-за возможности оптимизиро-
вать свое производство. Они стали 
больше внимания уделять автома-
тизации, потому что зачем держать 
20 человек, когда можно приобрести 
оборудование и обучить одного. Ко-
нечно, есть и противоположные си-
туации: приходят предпринимате-
ли, у которых огромное количество 
кредитов, залоговых обязательств. 
Это те реалии, в которых работаем.
— С какими проблемами предпри-
ниматели сталкиваются чаще?
— Каждый год список проблем меня-
ется. Я сторонник различных иссле-
дований. Например, по данным орга-
низации «Опора России», в 2012 году 
ключевыми проблемами малого биз-
неса были: на первом месте — кадры, 
на втором — все, что связано с нало-
гами и администрированием, на тре-
тьем — финансовые трудности. Ис-
следования, проведенные нашим ко-
митетом в 2013 году, показывают, что 
перечисленные общероссийские тен-
денции сохранились, а в 2014 и пер-
вом полугодии 2015 года картина из-
менилась: лидировать стала пробле-
ма доступности финансовых ресур-
сов, далее — дешевой аренды и про-
блема наличия квалифицированных 
сотрудников, подготовки кадров.
— Чем сегодня власть может по-
мочь бизнесу?
— Наша поддержка больше направ-
лена на создание коммуникацион-
ных форматов, где предпринима-
тель мог бы решить свою пробле-
му, найдя конкретного чиновни-

ка, контакт с другим предпринима-
телем. В целом деятельность мож-
но разделить на пять направлений. 
Первое — финансовая поддержка. 
В формате гранта для начинающих 
предпринимателей мы занимаемся 
возмещением субсидий: они долж-
ны сначала понести какие-то затра-
ты. Например, в 2014 году было око-
ло 60 заявок, а в 2015-м — 270, из них 
20 и 107 соответственно получили 
государственную поддержку. Это го-
ворит о доверии со стороны пред-
принимателей. Вопреки бытующе-
му мнению о том, что «гранты од-
ним и тем же раздаем», конкурсная 
процедура сделана так, что одна ком-
пания может получить грант толь-
ко один раз в своей жизни. В про-
шлом максимальная сумма равня-
лась 300 тыс. руб., а в конце 2015 го-
да увеличилась до 500 тыс. руб. Мы 
субсидируем все вопросы, связан-
ные с компенсацией кредитных пла-
тежей, лизинговых, участие в ярмар-
ках, пополнение оборотных средств.

Второе и третье направления — 
имущественная и образовательная 
поддержка предпринимателей. По-
мимо работы традиционного фонда 
муниципального имущества в меж-
ведомственном формате, который 
на льготных условиях предоставля-
ет помещения, существуют два биз-
нес-инкубатора. В первом находят-
ся 20 компаний-резидентов, кото-
рые преимущественно занимаются 
сферой торговли, услуг и так далее. 
В 2015 году в Новосибирске впер-
вые появился бизнес-инкубатор 
производственного формата (более 
4,5 тыс. кв. м), в котором присутству-
ет несколько десятков компаний, ра-
ботает около 100 человек.

Больше всего спросом пользуется 
образовательная поддержка: на пло-
щадке нашего комитета по итогам 
2015 года было проведено 105 семи-
наров. Например, меняется законода-
тельство — мы проводим разъясни-
тельную работу. Сейчас помимо это-
го формата мы решили запустить но-
вый проект для стартапов — «Бизнес-
драйв»: мы отбираем предпринима-
телей (из 400 человек — 120) и сопро-
вождаем их от идеи до конкретного 
бизнеса. Из 120 участников 80 откры-
ли свой бизнес, по итогам двух меся-
цев работы их компаний оборот со-
ставил 300–500 тыс. руб.

Четвертое направление нашей 
работы — событийное: организуем 
различные площадки, форумы, для 
того чтобы бизнес мог видеть на них 
как минимум партнеров, как мак-

симум конкурентов, имел возмож-
ность доступа ко всем чиновникам, 
которые, по их мнению, бывают по-
рой недоступны. Появился форум 
малого бизнеса с брендом «Сделано 
в Новосибирске», его мы делаем со-
вместно со Сбербанком. Для начи-
нающих предпринимателей у нас 
есть такой формат, как конгресс «Мо-
лодые миллионеры Сибири», кото-
рый мы проводим совместно с Аль-
фа-Банком. Есть также коммуника-
ционные форматы — бизнес-завтра-
ки и ужины, на которые в качестве 
спикеров мы приглашаем успеш-
ных предпринимателей.

Пятое направление деятельности 
комитета связано с популяризаци-
ей предпринимательства. В инфор-
мационном плане мы делаем боль-
шую ставку на популярные социаль-
ные сети, они эффективны. В продви-
жении предпринимательства также 
используем различные бизнес-мис-
сии. В прошлом году, например, от-
правляли делегацию в Китай, сейчас 
в Монголию собираемся ехать, по-
скольку там есть определенные пар-
тнерские отношения.
— С чем чаще бизнес приходит к 
власти, на какую помощь он рас-
считывает?
— С абсолютно разноплановыми во-
просами. Во-первых, приходят, ког-
да сталкиваются с проблемами вза-
имодействия с разрешительными 
и надзорными организациями. Во-
вторых, когда нет понимания каких-
то юридических основ, например 
изменилось земельное, налоговое 
законодательство. В-третьих — ког-
да нужна финансовая поддержка. У 
многих складывается впечатление, 
что мы только должны давать день-
ги, но этот вид поддержки не явля-
ется ключевым. Главное — создание 
комфортной среды для предприни-
мателей, в которую должна входить 
финансовая поддержка. Еще обра-
щаются с вопросами, связанными 
с государственным заказом. Порой 
к нам приходят предприниматели, 
готовые инвестировать сами, и они 
ищут такие проекты. На основании 
этих обращений мы и стараемся ре-
ализовывать нашу муниципальную 
политику в отношении поддерж-
ки предпринимателей. Кстати, кон-
сультацию можно получить не толь-
ко в самом комитете, но и в инфор-
мационно-консультационных пун-
ктах для предпринимателей, кото-
рые работают на площадках район-
ных администраций.

Беседовала Мария Тищенко

«У многих складывается впечатление,  
что мы только должны давать деньги»
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В условиях растущего влияния госу-
дарства на банковскую систему  
и реальный сектор рынок кредитных 
услуг сохраняет емкость, хоть  
и меньшую, чем в годы активного 
экономического роста
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Кредитование малого и среднего бизнеса в Новосибирске
№ 	 Банк	 Количество продуктов	 Средняя ставка	 Сумма	 Срок
1	 Акцепт	 15	 От 16,5%*	 От 100 тыс. до 60 млн руб.	 3 месяца — 10 лет
2	 Альфа-Банк	 18	 От 14%	 От 300 тыс. руб., но не более $1,1 млрд 	 3 месяца — 10 лет
3	 ВТБ24	 9	 От 14,5%	 От 850 тыс. до 150 млн руб.	 1 год — 10 лет
4	 Глобэкс 	 2	 Не указана	 От 500 тыс. до 30 млн руб.	 0,5 года — 7 лет
5	 Левобережный 	 6	 От 16 до 23%	 От 50 тыс. до 20 млн руб.	 3 года — 10 лет
6	 ЛОКО-Банк	 6	 От 12,5%	 От 300 тыс. до 10 млн руб.	 1 год — 10 лет
7	 МДМ Банк	 9	 Обсуждается с клиентом индивидуально	 От 500 тыс. до 200 млн руб.	 1 год — 10 лет
8	 Промсвязьбанк	 5	 Есть программа плавающих ставок	 От 500 тыс. до 120 млн руб.	 1 год — 5 лет
9	 Россельхозбанк	 23	 Процентная ставка зависит от сроков кредитования	 От 100 тыс. до 200 млн руб.	 1 год — 10 лет 
			   и структуры обеспечения
10	 Сбербанк 	 20 	 От 2,66 до 23%	 От 150 тыс. до 1 млрд руб.	 0,5 года — 10 лет
* Обсуждается с клиентом индивидуально. 
Источник: собственные данные банков.


