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Роскомнадзор 
блокирует 
дольщиков 
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закрепляется в центре
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ОТОПЛЕНИЕ. Летом вступил 
в силу закон об обязательной 
сертификации отопительного 
оборудования — это серьезная 
победа лоббистов российских 
производителей. Теперь, если 
у импортеров радиаторов нет 
российской сертификации, 
их продукцию запрещено 
не то что продавать, но и вво-
зить в страну. Эксперты увере-
ны — это позволит отечествен-
ным предприятиям увеличить 
свою долю на рынке. Сейчас 
она всего 30 %.

2,6
млрд рублей — 
объем китай-
ских поставок 
радиаторов.

о рганизация устанавлива-
ет несертифицированные 
приборы, ее деятельность 
может быть приостанов-
лена на срок 2–3 месяца.

Российские производите-
ли уверены: введение обя-
зательной сертификаци и 
не и з б е ж но п ри в е де т 
к структурным измене-
ниям на рынке и суже-
нию а ссортимента отопи-
тельного оборудования. 
В первую очередь с рын-
ка п ытаются вытеснить 

главног о импортера — Ки-
тай.

По данным ФТС, общий 
объем поставок китай-
ских радиаторов в 2017 го-
ду — около 2,6 млрд руб-
лей. До вступления в си-
лу нового закона доля 
отечествен ных товаров 
на рынке составляла ме-
нее трети. В Петербурге 
один производи тель ото-
пительного оборудова-
ния — АО «Фирма Изо-
терм» (на фото — его ген-

директор Виктория Нес-
теров а).

Такое скромное дости-
жение российские игроки 
объясняют тем, что до сих 
пор на радиаторы и бата-
реи отоплени я действо-
вала добровольная сер-
тификация. По их сло-
вам, на рынке было мно-
го товаров, р еальные ха-
рактеристики которых 
не с оответствовали ука-
занным в документах.

За реализацию несерти-
фицированных радиато-
ров — в том числе ввезен-
ных до вступления в си-
лу 27 июня 2018 года но-
вых правил — торговые 
сети DIY ждет штраф 100–
300 тыс. рублей. Так же на-
кажут и монтажные орга-
низации, если они работают 
с несертифицированным 
оборудованием при стро-
ительстве или капремон-
те зданий. Если повторно 
выяснится, что подрядная Продолжение  ⇢ 4–5
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Комитет имущественных 
отношений (КИО) начинает 
аукционы на городские зе-
мельные участки под раз-
мещение автолавок.

Только производителям
Занять такие участки смо-
гут производители хлебо-
булочной, молочной, мяс-
ной и рыбной продук-
ции — это нужно будет 
подтвердить документаль-
но. Торги на право разме-
щения автолавок будут 
проходить в онлайн–ре-
жиме на базе электронной 
площадки ЗАО «Сбербанк–
АСТ».

На первом аукционе 6 де-
кабря разыграют два мес-
та на Ленинском пр. и Вар-
шавской ул. Перечень сво-
бодных мест под авто-
лавки — в городской Схе-
ме размещения на сайте 
КРПП Р. Сегодня в Петер-
бурге под автолавки опре-
делено 139 мест, все они по-
ка заняты, рассказал Алек-
сей Литвенюк, начальник 
отдела торговли и общепи-
та КРППР. «Однако схема 
обновляется ежекварталь-
но, согласно полученным 
заявкам от предпринима-
телей, — добавил он. — 
Как раз в ноябре, возмож-
но, появятся новые места».

Для участия в аукци-
оне желающему поста-
вить автолавку необхо-
димо зарегистрироваться 
на площадке, подать элек-
тронную заявку на участие 
в торгах, приложив пере-
чень документов, установ-
ленный распоряжением 
КИО № 147–р, а также оп-
латить задаток. Его размер 

эквивалентен начальной 
цене аукциона, которая яв-
ляется платой за весь срок 
размещения автолавки, — 
таким образом хотят от-
сечь спекулянтов. Плата 
рассчитывается по обыч-
ной методике определения 
арендной платы за земель-
ные участки.

Тяжелые времена
В КИО отмечают, что кон-
курсный порядок распре-
деления мест под авто-
лавки введен по инициа-
тиве самих предпринима-
телей.

«Однако у автолавок тя-
желые времена, — гово-
рит Юрий Ханонов, владе-
лец бренда «Месье Патис-
сье», — по действующим 
ПДД нельзя стоять на тро-
туарах и на проезжей час-
ти дорог, то есть надо 
отыскивать какие–то осо-
бые участ ки». Кроме то-
го, размещению автолавок 
мешают многочисленные 
инженерные сети. К обыч-
ным барьерам прибавил-
ся ГОСТ. Словом, предпри-
ниматели ждут от КИО, 
что на аукционы выста-
вят участки, которые дей-
ствительно можно будет 
использовать, то есть сво-
бодные от обременений.

История вопроса
Три года назад в Петер-
бурге была ситуация, ког-
да в соответствии с ново-
введениями в федераль-
ный закон места под ав-
толавки начали распреде-
ляться согласно простой 

очереди. Заявки в управле-
ние по работе с заявителя-
ми КИО приносили с 4 ут-
ра, у терминала по выдаче 
талонов наблюдали борьбу, 
а предпринимателям отка-
зывали из–за мелких оши-
бок в документах, оформ-
ленных в спешке. И вместо 
лидеров рынка — «Буше», 
«Месье Патиссье», «Лен-
РегионПродукт», «Бабуш-
кины пироги» и других — 
55 из 163 мест заняла фир-
ма по торговле рыбой «Та-
нита Фиш», а 44 — киоски 
с пирожками «Быстроеж-
ка» (бренд «Тили–Тесто»), 
которую предположитель-
но связывают с предпри-
нимателем Дмитрием Не-
ведомским.

Самым распространен-
ным нарушением на рын-
ке автолавок являлась ус-
тановка не одной, а не-
скольких автолавок по од-
ному адресу.

ТОРГОВЛЯ. КИО при-
ступает к проведению 
аукционов на размеще-
ние автолавок. До сих 
пор они занимали 
места согласно очере-
ди на подачу заявок.

Автолавки поедут 
на конкурс

Т
ускло проходят наши дни — не толь-
ко будни, но и праздники. Впервы е, 
кажется, в городской истории 
оппозицио неры согласились с предло-
жением Смольного не выпендривать-
ся и митинговать в Удельном парке. 

Оскоромившимися оказались националисты: по шли 
устраивать там Русский марш. Собралось, говорят, че-
ловек до ста. Официальные лица слушали концерт 
национальных коллективов в БКЗ. Так Петербург от-
метил День народного единства 4 ноября. Сегодняш-
нее 7 ноября тоже обещает быть унылым. Коммунис-
ты хотели митинговать у крейсера «Аврора», да го-
родские власти запретили: предложили Удельный 
парк или актовый зал Смольного. А они обиделись 
и отказались. (Тут должна быть реплика Керенского: 
«А что, так можно было?») В общем, и в этот день ос-
тались мы без шоу. И без праздника.

В
этом, как и во всем остальном, у нас 
виноваты власти. Которые придумали 
отменить простой и понятный день 
7 ноября и заменить его непонят-
ным 4–м. Хотя, как показала практи-
ка недавнего празднования 100–летия 

ВЛКСМ, граждане с удовольствием постили в соцсе-
тях свои комсомольские билеты и предавались вос-
поминаниям о стройотрядовской юности. Могли бы 
и 7 ноября так же радоваться: «А вот на фото мой де-
душка–матрос отбирает у буржуя шапку».

4 ноября стал праздником, потому что в этот 
день мы победили поляков. И первые годы он был 
актуальным, поскольку о ту пору мы как раз руга-
лись с поляками. Но теперь ругаться перестали. Бо-
лее того, они скоро станут нашими товарищами, так 
как их судят в европейском суде за какие–то антиде-
мократические реформы. Понятно, что праздник, ли-
шенный своей идеологической основы, выхолащива-
ется.

Вместо него надо учредить новый — 3 сентября. 
В этот день в 1949 году, если верить «Википедии», со-
ветская армия (преимущественно внутренние вой-
ска) окончательно разгромила «бандеровцев» (УПА). 
Выражаясь современным языком, Росгвардия восста-
новила единство страны и народа. Очень актуально!

Проблема в том, что рано или поздно мы и с Укра-
иной помиримся. Поэтому День народного един-
ства сразу нужно позиционировать как переходящий. 
С кем в данный момент ругаемся — на том единство 
свое и строим.

48%
составил в 2017 году рост рынка венчурных 
сделок РФ, до $243,7 млн, по сравнению со 
$165,2 млн годом ранее, сообщила Россий ская 
венчурная компания. По предварительным 
данным за первое полугодие 2018 года, объем 
венчурной экосистемы составил $200 млн, что 
сопоставимо с данными за весь 2017 год. 

В ГОРОДЕ
Непослушные 
левые

Несмотря на отсутствие 
разрешения городских 
властей, сторонники 
КПРФ намерены 7 нояб-
ря провести шествие 
и митинг у крейсера 
«Аврора», а РКРП, «Рот 
Фронт», ОКП, «Другая 
Россия», РПК и РКСМ 
оставили за собой право 
выйти на пл. Ленина 
у Финляндского вокзала.

В СТРАНЕ
Парад памяти 
парада

В Москве на Красной 
площади будет про-
веден военный парад, 
по священный 77–й годов-
щине военного парада 
1941 года (который был 
проведен в ознамено-
вание 24–й годовщины 
Октябрьской революции). 
В торжественном марше 
участвуют 12 тыс. моск-
вичей.

В МИРЕ
«Референдум 
о Трампе»

Сегодня станут известны 
итоги промежуточных 
выборов в конгресс США, 
которые называют «рефе-
рендумом о Трампе». 
Если демократы получат 
большинство в Палате 
представителей, они смо-
гут блокировать реализа-
цию планов президента, 
а также запустить про-
цесс его импичмента.

1,5
млрд рублей — 
годовой объем 
легального рынка 
мобильной торговли 
в Петербурге.

ЛИЛИЯ АГАРКОВА

lilia.agarkova@dp.ru

С кем ругаемся — 
на том 
единство 
и строим

АНТОН МУХИН,

anton.mukhin@dp.ru

⇢ Авто-
лавки всег-
да были 
яблоком 
раздора 
между 
компания-
ми и КИО. 
Теперь кон-
курс дол-
жен при-
мирить 
стороны. 
ФОТО: ВАЛЕНТИНА 

СВИСТУНОВА
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1Если трейдеров действительно отстранят 
от биржевых торгов нефтепродуктами, то это 
будет даже не выстрел в ногу рынку, а конт-
рольный в голову.
ИЛЬЯ МОРОЗ, председатель правления НП «Совет по товарным рынкам», об обсуждаемой 

властями инициативе на полгода отстранить трейдеров от торгов топливом

БЮДЖЕТ

Расселение аварийного жилья

СПб. Петербург получит 290 млн рублей из федераль-
ного бюджета на расселение аварийного жилья в 2019–
2024 годах в рамках нацпроекта «Жилье и городская 
сре да». Планируется ликвидировать 9,5 млн м2 ава-
рийного фонда. Финансирование обсуждалось в ходе 
встречи врио губернатора города Александра Беглова 
с главой ГК «Фонд содействия реформированию ЖКХ» 
Константином Цициным. /dp.ru/

Недавно Фрунзенский 
районный суд удовлетво-
рил иск Александра Некра-
сова и Александра Рассу-
дова в отношении групп 
«ВКонтакте» «Размыш-
ления о «Лидер Групп» 
и «Лидер Групп» и отзы-
вы недовольных дольщи-
ков» и в Facebook «Обману-
тые дольщики строитель-
ной пирамиды». 

Истцы ссылаются на то, 
что информация, содержа-
щаяся на этих ресурсах, 
признана нарушающей за-
конодательство РФ в об-
ласти защиты персональ-
ных данных. 

Решение суда еще мож-
но оспорить, но если это 
не произойдет, то случай 
«Лидер Групп» станет пер-
вым подобным делом в ис-
тории противостояния 
дольщиков и застройщи-
ков.

Дольщики, в свою оче-
редь, также могут похвас-
таться рядом побед. Так, 
общественное движение 
«Бездомный Дольщик» 
за несколько месяцев до-
билось рассмотрения дел 
дольщиков компаний «Лен-
СпецСтрой» и «О2 Девелоп-
мент» у председателя СК 
РФ Александра Бастрыки-
на. Их дела взяты под лич-
ный контроль.

В то же время, по данным  
застройщиков, растет доля  
потребительского экстре-
мизма на рынке недвижи-

мости. Так, дольщики че-
рез суд стараются обло-
жить застройщиков мак-
симальными штрафами 
и вполне отбивают стои-
мость квартиры. На рын-
ке юридических услуг да-
же образовалась отдельная 
специализация.

По д а н н ы м E д и но -
го реестра застройщи-
ков, если в 2016 году поч-
ти 60 % жилищных стро-
ек по  стране сдавались во-
время, то в первой поло-
вине 2018 года лишь 25 % 
были завершены без нару-
шений сроков.

Алексей Бушуев, дирек-
тор по продажам Seven 
Suns Development, полагает, 
что с потребительским экс-
тремизмом в наше время 
сталкивалась практичес-
ки каждая строительная 
компания: «Потери от это-
го явления могут быть 
от незначительных, с ми-
нимальными денежны-
ми выплатами, до катаст-
рофических, что может по-
влечь за собой приостанов-
ку строитель ства или даже 
банкротство компании. Од-
на из причин столь стре-
мительного развития — 
общественные организа-
ции, ради собственной вы-
годы агитирующие доль-
щиков подавать иски в суд, 
и соцсети, в которых ведет-
ся целенаправленная борь-
ба с застройщиком и зву-
чат призывы «юристов», га-
рантирующих 100 %–ный 
результат и высокие диви-
денды».

Опыт показывает, что 
большинство претензий 
по срокам передачи квар-
тир можно решить в до-
судебном порядке.

Если же проблемы за-
стройщика не имеют отно-
шения к строительству 
(например, невыполнение 
обязательств энергоснаб-
жающих организаций),  

то необходимо заранее 
 предупредить об этом. 75– 
80 % собственников поймут 
истинные причины, еще 
с какой–то частью можно 
будет договориться инди-
видуально.

Сопредседатель оргкоми-
тета конкурса «Доверие 
потребителя» Олег Остров-
ский считает, что, не оце-
нив причины и послед-
ствия возникших у за-
стройщика трудностей, 
дольщики заваливают ис-
ками строительные ком-
пании, создавая серьезные 
проблемы в завершении 
строительства. И доль-
щик далеко не всегда мо-
жет рассчитывать не толь-
ко на получение денежных 
средств, но и на заверше-
ние строительства дома.

Алексей Люкшин, адво-
кат Центрального филиа-
ла ННО «Ленинградская 
областная коллегия адво-
катов», выступает против 
термина «потребитель-
ский экстремизм». «Доль-
щики обращаются в суд 
в подавляющем большин-
стве случаев только тогда, 
когда их права нарушены, 
а застройщики не в полной 
мере используют возмож-
ности мирного урегулиро-
вания споров», — заявил 
он в рамках бизнес–завтра-
ка «Потребительский экс-
тремизм в долевом стро-
ительстве — миф или ре-
альность?».

« Коне ч но ,  до л ьщ и к 
не обязан входить в ситуа-
цию застройщика, ему нет 
дела до наших проблем. 
Но, к сожалению, ситуация 
с потребительским экстре-
мизмом стоит весьма ос-
тро. Некоторые дольщики  
при поддержке юристов 
делают на этом настоящий 
бизнес, пытаясь получить 
в качестве неустойки це-
ну двух квартир», — сетует 
Надежда Калашникова, ди-
ректор по развитию компа-
нии «Л1». 

«Основной способ борьбы 
с потребительским экстре-
мизмом — своевременное 
и качественное выполне-
ние своих обязательств», — 
резюмирует Роман Мирош-
ников, исполнительный 
директор СК «Ойкумена».

СТРОЙКА. Война доль-
щиков и застройщиков 
выходит в правовое 
поле. Роскомнадзор 
по решению суда 
блокирует в соцсетях 
группы возмущенных 
дольщиков. А столич-
ные адвокаты выиг-
рывают у застройщи-
ков миллионные 
штрафы за задержку 
строительства.

Новый 
топор войны

НАТАЛЬЯ БУРКОВСКАЯ,

ПАВЕЛ НИКИФОРОВ

ФАКТЫ

РЕЙТИНГ

Грязный, 
но экономный

СПб. Петербург возглавил 
составленный Минэконом-
развития рейтинг энерго-
эффективности субъектов 
России в бюджетной сфере 
и ЖКХ. Это произошло 
благодаря тому, что 100% 
жилых домов оснащены 
общедомовыми прибора-
ми учета теплоэнергии, 
а в уличном освещении 
90% ламп энергоэффек-
тивные. 
Вместе с тем Петербург 
оказалс я в двадцатке 
самых грязных горо-
дов Европы в рейтинге 
Pollution Index 2018 Mid–
Year по версии аналитиков 
Numbeo. Он занял 17–е 
место, на две строчки 
обогнав Москву. /dp.ru/

78
проблемных объектов в Петербурге и Леноб-
ласти находятся на контроле властей, а жилье 
в них ожидают более 25 тыс. дольщиков.

Ф
О

ТО
: А

Н
ТО

Н
 В

А
ГА

Н
О

В



4 ПЕРВАЯ НОВОСТЬ

2016 г.

Июнь 2,5

Июль 4,2

Август 5,0

И  
  К 
 Р   
  , $ 

Свои батареи согреют 

⇢ Алек-
сандр 
Квашнин,  
глава  
АПРО, 
которая 
лоббирует 
интересы 
россий ских 
произво-
дителей 
радиато-
ров. ФОТО: 

AQUA�THERM.RU

Продолжение. Начало ⇢ 1

«Покупатель видел два радиатора с оди-
наковыми показателями мощности,  
но с совершенно разной стоимостью: 
один, условно, за 1 тыс. рублей, другой — 
за 300 рублей. Покупатель не задавался 
вопросом, почему так, и его выбор был 
в пользу того, что дешевле», — сетует 
представитель отечественного произво-
дителя радиаторов.

Китайское тепло
Однако трудности при получении рос-
сийской сертификации коснутся и добро-
совестных импортеров. 

По словам топ–менеджера одного 
из производителей радиаторов в России, 
сертификат обошелся его предприятию 
в сумму около 10 млн рублей, при этом 
документ для иностранных производи-
телей будет стоить дороже и для его по-
лучения придется потратить больше вре-
мени и сил. Например, иностранная ком-
пания вынуждена будет оплатить коман-
дировочные российским специалистам, 
чтобы те приехали с проверкой на пред-
приятие.

Судя по данным ФТС, прогнозы 
отечествен ных лоббистов начали сбывать-
ся: в июне 2018 года импорт радиаторов 
из Китая вырос на 20 % в долларовом вы-
ражении по сравнению с аналогичным 
периодом прошлого года. Вероятно, ки-
тайские производители стремились вос-
пользоваться последней возможностью 
реализовать отопительное оборудование 
без сертификации. А уже в июле и авгус-
те по сравнению с аналогичным перио-

дом прошлого года сниже-
ние составило 30 и 35 % со-
ответственно.

Виктория Нестерова, ге-
нер а л ьн ы й д и ре к т ор 
АО «Фирма Изотерм», рас-
сказывает, что российские 
предприятия не выступа-
ют конкретно против ки-
тайских поставщиков. По ее 
словам, закон направлен 
на борьбу с некачествен-
ными изделиями. «Нам 
известно, что в Китае есть 
ответ ственные произво-
дители, но их, условно, 
всего два. А к нам свою 
продукцию помимо них 
в езут еще 10 компаний 
о ттуда», — рассказывает 
она.

«Неизвестный» закон
Производители отопи-
тельного оборудования со-
мневаются в том, что сей-
час все ретейлеры хотя бы 
знают новые правила и уж 
тем более — придержива-
ются их. Безымянные ки-
тайские радиаторы, по сло-
вам отечественных произ-
водителей, обычно постав-
лялись в большие строи-
тельные гипермаркеты 
в качестве продукции низ-
кого ценового сегмента. Ре-
тейлерам, по мнению не-
которых производителей, 
может быть невыгодно 

очищать твои полки от то-
варов супер экономкласса, 
даже если характеристики  
теплоотдачи таких изде-
лий не соответ ствуют за-
явленным в сопровожда-
ющих документах. Поку-
патель не проверяет са-
мостоятельно, сколько ре-
ально ватт вырабатывает 
купленный им радиатор.

Кроме того, потребителю 
может показаться, что це-
ны на отопительное обору-
дование выросли, так как 
в магазинах не останется 
дешевых изделий.

Новый повод проверить
Однако представители 
крупных торговых сетей 
DIY, опрошенные «ДП», го-
ворят о том, что хорошо 
знакомы с законом об обя-
зательной сертификации 
радиаторов. Они отмеча-

ют, что в работе средних 
и крупных сетей ничего 
не изменится — они яко-
бы требовали сертификаты 
от производителей и рань-
ше, когда еще система име-
ла добровольный харак-
тер.

«Несомненно, ужесто-
чение правил сертифика-
ции направлено, по мне-
нию законодателя, на обес-
печение большей безопас-
ности для потребителя. 
И, скорее всего, это имен-
но так. Другое дело, что 
происходит после приня-
тия таких изменений. На-
пример, это дополнитель-
ные затраты для произво-
дителя, что может привес-
ти к росту цены товара и 
не очень привет ствуется 
по требителем», — считает 
Мария Е вневич, член сове-
та д иректоров ООО «Мак-
сидом».

При этом некоторые стро-
ительные ретейлеры уви-
дели в этом законе и нега-
тивное — еще одно осно-
вание у контролирующих 
органов зайти с провер-
кой в торговые сети. Пред-
ставитель петербургской 
компании, которая посто-
янно выигрывает тендеры  
на поставку и установку  ра-
диаторов в бюджетных уч-
реждениях города, расска-

зывает, что сейчас на скла-
дах лежат радиаторы, кото-
рые были ввезены в страну 
еще до начала обязатель-
ной сертификации. «Реали-
зовать их уже невозможно, 
что с ними делать даль-
ше — непонятно», — жалу-
ется он.

Тем не менее Виктория 
Нестерова рассказывает,  
что лишь один DIY–ретей-
лер в Петербурге, с кото-
рым работает ее компа-
ния, потребовал у них обя-
зательный сертификат 
на продукцию.

Испытания
Сейчас в России всего че-
тыре организации, кото-
рые могут испытывать 
тепловое оборудование: 
ОАО «НИИсантехники», 
ОАО «НИТИ «Прогресс», 
МГСУ и Certifi cation Group.

Максим Галькевич, пред-
ставитель ОАО «НИИсан-
техники», отмечает, что 
за последние несколько 
месяцев, до вступления 
закона в силу, количество  
импортного оборудова-
ния, которое приходилось 
и спытывать, выросло.

«В иностранных компа-
ниях понимают, что их 
партию не пропустят на та-
можне. Не будет сертифи-
ката — все, шлагбаум упал. 
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На самом деле раз дистрибьюторы 
и просто перепродавцы за короткий срок 
резко ввезли на 25 % больше радиаторов, 
чем раньше, — значит, знали, на какой 
именно черный рынок будут толкать. 
Крупные сети вряд ли станут связывать-
ся с продажами импортной контрабан-
ды, а вот мелким магазинам и большим 
розничным и мелкооптовым рынкам 
стоит приготовиться. Хотя на одном из 
крупных рынков, например, «ДП» заяви-
ли, что вообще не понимают, о чем речь.

«Это нормально. На любом рынке офи-
циально торгуют только лицензирован-
ным товаром, не мешочники же там со-
бираются, в самом деле, — рассуждает 
знакомый мелкий предприниматель. — 
Другое дело, что ловкие рабочие строи-
тельных компаний, толкачи конфиската  
и прочей контрабанды знают выходы 
на тех продавцов, кто даже в обход соб-
ственника ларька сможет сбыть что угод-
но. Знаете, как со складов компаний лю-
ди несут? Со страшной скоростью. Отту-
да, где есть хоть какая–то лазейка».

Другой предприниматель, можно ска-
зать, подает идею для стартапа, расска-
зывая веселую историю о приятелях, 
пытавшихся лет пять назад продать 
партию конфискованных кнопочных те-
лефонов. Полсотни коробок с аппарата-
ми странным образом оказались вообще 
без каких–либо документов. Приятели 
сообразили погуглить, нашли онлайн–
магазинчик, связались с владельцем, тот 
за полцены оторвал конфискат с руками. 
«А сколько, говорите, стоит в среднем эта 
китайская комнатная батарея? — пере-
спрашивает собеседник «ДП». — За 25 % 
от стоимости готов погуглить».

Через «Авито», «Юлу» или подобные 
агрегаторы бесплатных объявлений 
вряд ли получится продавать уже вве-
зенные и ставшие нелегальными радиа-
торы большими партиями, рассуждает  
предприниматель. Но, если партия дей-
ствительно стоящая, создать наскоро 
сайт магазина без возможности опла-
ты онлайн будет стоить максимум ты-
сяч тридцать–сорок. «Докиньте денег 
на СЕО–продвижение сайта в поискови-
ках, страничку «ВКонтакте» с таргетиро-
ванием постов — общий бюджет проекта 
вряд ли выйдет за 60–70 тыс. рублей», — 
продолжает свою теорию собеседник.

«Если торговля по ценам на 10–15 % ни-
же, чем в сетях DIY, пойдет хорошо, — 
мечтает продвинутый бизнесмен, — 
можно по окончании большой партии 
переходить на легальные радиаторы. 
Все уже привыкнут к магазину, появит-
ся лояльный покупатель, и ни кто даже 
не пойдет куда–то с просьбой заблокиро-
вать лавочку».

В КОНТЕКСТЕ

СЕРГЕЙ ЦЫБУКОВ,

генеральный директор 

ООО «НПО по переработке пластмасс 

им. «Комсомольской правды»

АЛЕКСЕЙ ФЕДОРОВ,

управляющий партнер 

ГК «220 Вольт» 

Прежде всего введение обязательной сертифика-
ции коснется небольших подвальных магазинов, которые 
сейчас продают самое дешевое отопительное оборудова-
ние.
В целом принятие закона, безусловно, положи-
тельно скажется на рынке за счет уменьшения доли конт-
рафактной продукции, а также радиаторов самого низко-
го качества. Это, в свою очередь, должно снизить коли-
чество аварийных случаев, причиной которых является 
отопительное оборудование.

Мешать развиваться на рынке могут и компа-
нии со скрытым субсидированием — они готовы играть 
ниже рынка. В этом случае ты пролетаешь, и никакие ме-
ханизмы ВТО не действуют. Конечно, надо защищаться.
Но я против любой необдуманной админист-
ративной защиты. В данном случае пролоббировали сер-
тификацию. Главное, чтобы она не покупалась за деньги 
и была честной, прозрачной и технически обоснованной. 
Самое страшное — девальвировать ситуацию. Если в ито-
ге на российском рынке будет повышено качество това-
ра и появится честная конкуренция, то я поднимаю ру-
ку за.

КОММЕНТАРИИ

АЛЕКСЕЙ ДМИТРИЕВ

aleksey.dmitriev@dp.ru

«Радиаторы отопления купить 
дешево» — поисковый запрос 
пользователей интернета 
как главная, вероятно, надежда 
тех, кто до наступления июля 
ввез в страну батареи отопления, 
чтобы успеть заработать на раз-
нице между ценой лицензиро-
ванного и дешевого товара.

ТАТЬЯНА ЖДАНОВА

tatiana.zhdanova@dp.ru

При этом были случаи, 
когда мы получили от-
рицательный результат 
при испытании и не вы-
давали документ о сер-
тификации. Задача обяза-
тельной сертификации — 
не убить игроков на рынке, 
а навести на нем порядок. 
Если данные в техничес-
ких паспортах не соответ-
ствуют результатам испы-
тания, то клиенты коррек-
тируют свои официальные 
характеристики или пере-
делывают оборудование, 
чтобы на рынок оно по-
пало с чест ными данны-
ми. Практически все при-
боры из Китая приходи-
ли с очень большим за-
вышением показателей 
в технических паспортах. 
Если реально тепловой 
поток их изделия 130 Вт, 
то они заявляли, допус-
тим, 200 Вт», — рассказы-
вает он.

В испытательных лабо-
раториях тестируются три 
образца каждого модель-
ного ряда. Заключение вы-
дается на модельный ряд, 
то есть за сертификацию 
каждого типа радиатора  
платить не нужно. В сред-
нем вся процедура, по сло-
вам участ ников рынка, за-
нимает около полутора ме-
сяцев.

Передел рынка
Отечественные произ-
водители с оптимизмом 
смотрят на меняющиеся 
показатели импорта ра-
диаторов. По их данным, 
на рынке можно просле-
дить снижение объемов 
ввоз а о т оп и т е л ьног о 
о борудования от года к го-
ду.

Так, например, из отчета 
Ассоциации производите-
лей радиаторов отопления 
(АПРО) следует, что в сто-
имостном выра жении 
только за первое полуго-
дие 2018 года в сравнении 
с аналогичным периодом 
2017–го ввоз стальных па-
нелей радиаторов с низился 
примерно на 40 %.

«Сейчас задача россий-
ских производителей — по-
менять соотношение оте-
чественного и импортного 
оборудования в прямо про-
тивоположную сторону», — 
объясняет Максим Гальке-
вич. Темпы по импорто-
замещению в этой облас-
ти оказываются высокими,  
и российские игроки пла-
нируют к 2021 году заво-
евать как минимум 60 % 
рынка, при этом инвести-
ровав около 7 м лрд рублей 
в свои производства.
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⇢ Ген-
дирек-
тор «Гло-
бус Гур-
мэ» Анд-
рей Яков-
лев. ФОТО: 

�КОММЕРСАНТ

О п л а н а х  з а м е н и т ь 
импорт ное сетевое обо-
рудование на отечествен-
ное корреспонденту «ДП» 
рассказал представитель 
ООО «Прометей» (Prometey 
Telecommunications), одна-
ко на момент сдачи номе-
ра в печать в компании 
не смогли рассказать, ка-
кую именно технику заме-
нят.

Мифы современности
«Это один из крупнейших 
операторов связи второ-
го эшелона, поэтому слы-
шать от него подобные за-
явления немного удиви-
тельно», — говорит руко-
водитель аналитическо-
го агентства «Рустелеком» 
Юрий Брюквин. По его сло-
вам, сегодня в России поч-
ти не существует аналогов 
западным устройствам. 
В целях экономии некото-
рые операторы и вовсе ис-
пользуют б / у оборудова-
ние. «Его немного чистят, 
приводят в порядок, и оно 
все так же хорошо работа-
ет», — отмечает эксперт.

Потенциально сегодня 
можно заменить так назы-
ваемое активное сетевое 
оборудование — различ-
ные датчики, маршрутиза-
торы и коммутаторы. «Од-
нако по соотношению це-
ны и качества они все рав-
но проигрывают», — под-
черкивает Юрий Брюквин.

Впрочем, с этим не со-
гласны сами производите-
ли оборудования. По мне-
нию представителей Ассо-
циации российских разра-
ботчиков и производите-
лей электроники (АРПЭ), 
отечественные технологии 
могут практически полно-
стью удовлетворить спрос 
операторов связи.

«Но они изначально стро-
или сети на зарубежном 
оборудовании, и теперь 
им проще продолжать мо-
дернизацию с теми же пос-
тавщиками, с которыми 
уже налажено сотрудниче-
ство. Это исключительно 
во прос минимизации уси-
лий и затрат», — уверен ис-
полнительный директор 
АРП Э Иван Покровский. 
Всего же, по данным ассо-
циации, в 2017 году общий 
объем российского рын-

ка телекоммуникационно-
го оборудования составил 
250–300 млрд рублей.

Дорогое удовольствие
По оценкам аналитиков, 
операторы связи ежегод-
но тратят около 25 % вы-
ручки на модернизацию 
оборудования. Его замена 
на отечественное «желе-
зо» может добавить к это-
му показателю несколько 
дополнительных процен-
тов. По грубым подсчетам, 
в случае с «Прометеем» 
плановое обновление обо-
рудования обойдется бо-
лее чем в 100 млн рублей.

Представители IT–компа-
ний признают, что у опера-
торов связи, которые уста-
новят отечественную тех-
нику, могут возникнуть 
проблемы совместимости 
российского и западного 
оборудования. Чтобы «же-
лезо» оператора работало 
безотказно, его нужно за-
менить полностью на оте-

чественное, что потребует 
глобальных единоразовых 
инвестиций.

«Теоретически это воз-
можно. Но даже если це-
ликом поменять магист-
ральный узел в Петербур-
ге, он в любом случае бу-
дет связан с центральным 
узлом. В результате мы 
получим дополнительную 
головную боль, придет-
ся городить костыли, со-
ответственно, это вызовет 
дополнительные затраты 
в миллионы рублей», — 
размышляет сетевой ана-
литик HP Enterprise Миха-
ил Ивасив.

Альтернативные цели
Другие игроки телеком–
рынка полагают, что идея 
заменить импортное обо-
рудование вызвана жела-
нием «Прометея» участво-
вать в госзакупках. В та-
ком случае планы опе-
ратора вполне оправ-
данны — они покроются 
двумя–тремя ведомствен-
ными тендерами.

«Я легко представляю, 
как в тендерной докумен-
тации какое–нибудь воен-
ное предприятие укажет, 
что поставщик должен ра-
ботать на отечественном 
оборудовании. Они же 
без злого умысла это сде-
лают, только из соображе-
ний безопасности», — раз-
мышляет генеральный 
директор универсально-
го оператора связи «ОБИТ» 
Андрей Гук.

ТОРГОВЛЯ. Преми-
альная сеть «Глобус 
Гурмэ» в декабре 
вместе с партнерами 
открывает новый 
магазин в центре 
Петербурга вместо 
работавшего 
с 2006 года гастроно-
ма в ТЦ «Светланов-
ский».

ТЕЛЕКОМ. Один 
из ведущих 
операторов связи 
в b2b–сегменте 
ООО «Прометей» 
планирует замещение 
импорт ного оборудо-
вания отечественным. 
Аналитики отрасли 
в недоумении.

Гурманы 
поедут в центр

Российский 
дар 
«Прометея»

ВЛАДИСЛАВ СКОБЕЛЕВ

vladislav.skobelev@dp.ru

~7 %
общего объема теле-
коммуникационного 
оборудования (по дан-
ным на 2017 год) 
составляла техни-
ка отечественно-
го производ ства, 
что примерно равно 
20 млрд рублей.

НАТАЛЬЯ МОДЕЛЬ

nm@dp.ru

Московская премиальная 
продуктовая сеть магази-
нов «Глобус Гурмэ» откры-
вает новый магазин в Пе-
тербурге. Как рассказали 
сотрудники магазина «Гло-
бус Гурмэ express» в Репино, 
новая точка откроется в се-
редине декабря на Коню-
шенной площади. Брокеры 
Knight Frank St Petersburg 
знают о том, что совла-
дельцы сети «Глобус Гур-
мэ» арендовали здесь по-
мещение, а именно объект, 
где раньше располагался 
ресторан Pacman.

По словам руководите-
ля отдела торговой не-
движимости Knight Frank 
St Petersburg Анны Лап-
ченко, бренд, под которым 
откроется магазин, пока 
под вопросом, но ассорти-
мент магазина останется 
прежним. О том, что гаст-
роном открывается на Ко-
нюшенной площади, знает 
еще один источник «ДП» 
на рынке недвижимости.

Генеральный директор 
«Глобус Гурмэ» Андрей 
Яковлев пояснил, что этот 
проект он делает вместе 
с партнерами. «Коммента-
рии пока преждевремен-
ны», — заявил он.

Новый старый магазин
Открытие на Конюшен-
ной площади можно счи-
тать релокацией старей-
шего магазина «Глобус 
Гурмэ» в Петербурге, кото-
рый в 2006 году ретейлер 
открыл в ТЦ «Светланов-
ский», но в августе 2018–го 
был вынужден закрыть.

По результатам прове-
рок, которые начались пос-
ле пожара в кемеровском 
торговом центре «Зимняя 
вишня», специалисты ГУ 
МЧС по Петербургу вместе 
с сотрудниками прокура-
туры и испытательной по-
жарной лаборатории про-

верили 82 торгово–развлекательных ком-
плекса Петербурга. Для некоторых из них 
проверка обернулась временным закры-
тием, например для ТЦ «Светлановский». 
Сейчас комплекс работает.

«Светлановский» был закрыт судебны-
ми приставами, была неясна перспекти-
ва дальнейшего открытия, мы вынужде-
ны были закрыть магазин и уже не во-
зобновлять работу», — объяснил Андрей 
Яковлев.

В 2006 году «Глобус Гурмэ» успела от-
крыть еще один магазин, в ТК «Варшав-
ский экспресс», но спустя год его закры-
ли из–за низкой посещаемости. В октяб-
ре 2016 года ретейлер вывел в Петер-
бург свой малый формат, «Глобус Гурмэ 
express». В Москве у ретейлера работает 
восемь магазинов.

Поближе в покупателю
Если в «Глобус Гурмэ» в ТЦ «Светланов-
ский» покупатели приезжали специально 
(посетителей из близлежащих домов в ма-
газине было немного), то магазину на Ко-
нюшенной поток посетителей обеспечит 
близость Большой Конюшенной ул., пяти-
звездочных отелей, высококлассных биз-
нес–центров и исторических достоприме-
чательностей, считает Анна Лапченко.

С другой стороны, в этой локации на-
блюдается сезонность спроса: пешеход-
ный поток зимой резко снижается, жи-
лых домов в округе немного, соответ-
ственно, рассчитывать на высокий трафик 
со стороны местных жителей вряд ли сто-
ит, предупреждает руководитель направ-
ления стрит–ретейла JLL в Петербурге 
Юлия Корчемная.

Премиум не жалует Петербург
В кризис продуктовые сети премиум–
класса ожидаемо не стали активными 
арендаторами. Сегодня в городе в этом 
сегменте работают «Лэнд», «Азбука вкуса», 
в том числе с августа 2017 года ее малый 
формат AB Daily, а также «Супер Бабилон», 
Gastroman. Похожий формат по цене и ас-
сортименту у московской сети «Вкусвилл» 
(в ближайшие 2 года она хочет открыть 
в Петербурге 200 точек) и петербургской 
«Фруктовая лавка».

«Сегодня площадки рассматривают еди-
ничные компании, можно сказать остав-
шиеся выжившие «Лэнд» и «Азбука вку-
са», — констатирует глава агентства не-
движимости Lapina Екатерина Лапина. — 
Ситуация на рынке катастрофичная, весь 
город заполонили сетевые дискаунтеры, 
новые представители премиального сег-
мента не объявляются».

Как рассказали «ДП» в «Супер Бабилон», 
сеть не планирует открывать новые мага-
зины. «По нашему мнению, в городе хва-
тает магазинов премиум–класса с уче-
том сложившейся экономической ситуа-
ции», — анализируют в компании.
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в результате нового кур-
са компания сможет вый-
ти на оборот 250–300 млн 
рублей к 2021 году. Сейчас 
ее годовой оборот — око-
ло 40 млн рублей. 70 % всех 
пончиков уходит клиентам 
через сервис доставки.

Примерно 30 % всех зака-
зов компании, по данным 
«ДП», приходится на корпо-
ративных клиентов, в том 
числе «Яндекс» и Mail. Сре-
ди конкурентов компа-
нии — пончиковые кафе, 
которые также осущест-
вляют доставку. Это, на-
пример, «Глазурь и кофе», 
Fan Of Donuts, Donuts Plus, 
«Британские пекарни».

«Несомненно, переход 
в онлайн — весьма пра-
вильный ход. Уникальный 
продукт позволяет компа-
нии не быть привязанной 
к живым продажам, а ди-
версификация в сторону 
сетевых продаж позволит 
в разы увеличить обороты 
компании посредством ми-

нимальных вложений», — 
комментирует представи-
тель сети ресторанов Carl’s 
Jr. Евгений Прокопцов.

Рынок доставки еды 
в России демон стрирует 
невероятные темпы рос-
та, за первое полугодие — 
на 19 %. Объем фудтех–
рынка в России — около 
$ 1,4 млрд, объем мирового 
рынка доставки продуктов 
оценивается в 100 млр д ев-
ро, что составляет 1 % от об-
щего рынка продуктов пи-
тания. «В скором време-
ни большинство игроков 
розничного рынка будут 
делать основной денеж-
ный поток именно на он-
лайн–продажах и достав-
ке, — уверен Евгений Про-
копцов. — Хотя это каса-
ется только тех, кому это 
позволит сделать их про-
дукт, к примеру, для нас 
это все же не лучший путь 
развития».

У
компании «Пончкофф» в Пе-
тербурге работает шесть ко-
феен с флагманским продук-
том — пончиками 18 видов. Сей-

час бизнес делает разворот в сторону 
онлайн–сегмента. Компания заявляет, 
что не отказывается от развития бизне-
са в офлайне, но решила сфокусировать-
ся на своем сервисе доставки. Для более 
быстрой доставки — с целью покрытия 
стратегически важных зон в городе — она 
откроет микро точки. Это позволит сокра-
тить время ожидания заказа до 20 минут. 
В 2019 году «Пончкофф» планирует выйти 
на рынок Москвы и еще нескольких горо-
дов–миллионников.

Инвестиции для реализации програм-
мы составят около 40 млн рублей, часть 
средств компания потратит сама, а часть 
вложит инвестор. Деньги пойдут на раз-
работку IT–решения для упрощения за-
каза, маркетинг, открытие микроточек 
и увеличение производства пончиков — 
планируемая мощность составит 700 тыс. 
штук в месяц против 90 тыс.

«Мы оказываем услуги доставки пон-
чиков с 2015 года, и до 2017–го это было 
дополнительным сегментом в развитии 
компании. С учетом изменения в эконо-
мике, диджитализации и роста нового по-
коления мы плавно решили сконцентри-
роваться на онлайн–продажах, — поясня-
ет Рональд Смирнягин, основатель и ди-
ректор по развитию ГК «Пончкофф». — 
За последние 5 месяцев мы удвоили 
оборот выручки сервиса доставки и еже-
месячно растем на 10–20 %».

Рентабельность доставки в 2–2,5 ра-
за выше, чем у офлайн–точек, объясняет 
предприниматель. Сейчас главная функ-
ция кофейни — рекламная. Она как по-
добие шоурума выступает площадкой 
для знакомства с ассортиментом ком-
пании. По ориентировочным расчетам, 

Пончики будут 
везти быстрее
Компания «Пончкофф» трансформируется в сервис доставки. 
Инвестиции составят около 40 млн рублей.

АНАСТАСИЯ ЖИГАЧ

anastasia.zhigach@dp.ru

К
рупнейший в России потреби-
тельский кооператив «Ягоды Ка-
релии» (выручка 719 млн рублей 
в 2017 году) запустил фабрику 

сублимации ягод и грибов, которые соби-
рает население 10 регионов Северо–Запа-
да. На производстве в городе Костомукше 
переработчик использует изобретенную 
в СССР технологию сушки плодов для пи-
тания космонавтов. «Мы производим суб-
лиматы, которые поставляются на заводы 
группы Unilever. Их добавляют в каши быс-
трого питания, чай, мед, кондитер ские из-
делия. В Норвегии уже производят трюфе-
ли с нашим порошком из подосиновика. 
Сублимат можно просто размешать с во-
дой и получить полезный сок, который 
никогда не проходил пастеризацию и со-
хранил в себе все витамины», — рассказал 
Александр Самохвалов, совладелец сель-
хозкооператива. По его словам, для орга-
низации производства на заводе в Косто-
мукше установлены вакуум–сублимаци-
онные сушилки мощностью 20 т сырья 
в сутки и автоматическая линия по произ-
водству ягодных таблеток.

Ягодный сбор
Потребительский кооператив «Ягоды Ка-
релии» создан в 2010 году в Леноблас-
ти бизнесменами Иваном Самохваловым  
и Евгением Мишиным. По данным 
СПАРК, сейчас доли распределены между 
членами семьи Ивана Самохвалова, в том 
числе по 20 % принадлежит его сыновьям 
Александру и Максиму. Кооператив объ-
единяет около 10 тыс. ассоциированных 

ЮЛИЯ КУЛИКОВА

yulia.kulikova@dp.ru

⇢ Коопе-
ратив 
органи-
зовал 
400 пунк-
тов при-
ема ягод 
и грибов 
и 60 фили-
алов пере-
работки 
и замороз-
ки плодов. 
ФОТО: �ЯГОДЫ 

КАРЕЛИИ�

«Ягоды Карелии» засушились в Костомукше
Сельскохозяйственный кооператив из Ленобласти запустил производство 
сублимированной клюквы и морошки по советским космическим технологиям.

членов — живущих в ре-
гионах, богатых дикорас-
тущей черникой, клюквой, 
брусникой и морошкой. 
Это в том числе Ленин-
градская, Мурман ская, Ар-
хангельская, Вологодская, 
Кировская, Новгородская, 
Тверская, Псковская облас-
ти, Республики Коми и Ка-
релия. В них «Ягоды Каре-
лии» открыли 400 пунк-
тов приема ягод и грибов 
и 60 филиалов с холодиль-

никами и оборудованием 
шоковой заморозки сырья.

Для вступления в коопе-
ратив необходимо запол-
нить анкету и уплатить 
членский взнос 100 рублей,  
рассказал Александр Само-
хвалов. По его словам, ки-
лограмм клюквы «Ягоды 
Карелии» покупают у насе-
ления по 150–180 рублей — 
в 2 раза дороже, чем в Скан-
динавии. «Десять   лет на-
зад Россия собирала ягоды, 

и через таможенные пунк-
ты в Карелии это все экс-
портировалось в свежем  
виде — по 10–15 рублей 
за кило. Мы этот поток ос-
тановили, стали закупать 
в 2–3 раза дороже финнов, 
перерабатывать на мес-
те», — вспоминает он. 

Продукция кооперати -
ва  поставляется в россий-
ские торговые сети, ресто-
ра  ны,  а также на экспорт 
в 60 стран мира.

Вера в кооперацию
В России около 5,6 тыс. потребительских 
кооперативов, говорит Татьяна Агапо-
ва, вице–президент Ассоциации кресть-
янских (фермерских) хозяйств и сельхоз-
кооперативов РФ. Это в том числе кредит-
ные (1,1 тыс.), перерабатывающие (1,1 тыс.) 
и сбытовые (3,3 тыс.) объединения ферме-
ров.

В Ленобласти насчитываются единицы 
действующих сельхозкооперативов. Это 
в том числе СПК «Оредежский», в который 
входит 50 фермерских хозяйств в Луж-
ском районе. Кооператив сбывает продук-
цию фермеров на молочный завод «Галак-
тика».

В сельхозкооперативе «Траумшлосс» 
из Гатчинского района состоит 26 чело-
век. Как рассказал председатель коопера-
тива Владимир Завальный, объединение 
планирует привлечь в банке ВТБ около 
70 млн рублей на строительство завода 
по переработке молока. Еще 50 млн руб-
лей намерены получить в виде субси-
дии на развитие сельхозкооператива. 
В 2018 году правительство Ленобласти 
объявило о запуске такого вида поддерж-
ки АПК. «У нас есть ассоциированные чле-
ны, есть неассоциированные, то есть ин-
весторы, которые верят в кооператив. Рас-
считываем, что фермеры будут сдавать 
свою продукцию, мы — ее перерабаты-
вать, а реализовывать либо нашими си-
лами, либо силами фермеров», — расска-
зал Владимир Завальный.
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Заселение 
промзон 
Четверть всего городского 
рынка жилья приходится 
на проекты редевелопмента 
промышленных территорий.

зовать успешные проекты 
по редевелопменту терри-
торий, занятых старыми 
промышленными пред-
приятиями.

«Так, недавно стало из-
вестно, что правительство 
Петербурга больше не пла-
нирует выводить промыш-
ленные объекты из города, 
а освобождающиеся тер-
ритории прежних пред-
приятий будут использо-
ваться для размещения 
новых производств. Тогда 
как еще в мае 2016 года ко-
митет по градостроитель-
ству и архитектуре объ-
явил конкурс на концеп-
цию преобразования серо-
го пояса, а итоговые работы 
конкурса были показаны 
на II Международном фо-
руме пространственного 
развития», — рассказывает 
Мария Черная, генераль-
ный директор ООО «Бона-
ва Санкт–Петербург».

В то же время с согласо-
ваниями в последнее вре-
мя стало проще, констати-
руют девелоперы. «Влас-
ти прекрасно понимают, 
что единственный путь 
экономически развивать 
город в текущих реалиях 
— это редевелопмент», — 
полагает Сергей Мохнарь, 
генеральный директор 
«ПСК–Недвижимость».

Впрочем, процесс тор-
мозит наличие множес-
тва собственников в пре-
делах одной территории, 
их интересы часто расхо-
дятся. «Это означает за-
тягивание переговорно-
го процесса и существен-
ное увеличение бюдже-
та девелопер ского проекта 
из–за вероятности выпла-
ты повышенной компен-
сации за освобождение 
территорий. А для неко-
торых участ ков требуется 

П
о сравнению с 2015 годом объ-
ем предложения жилья в быв-
ших промзонах удвоился и до-
стиг 1,2 млн м2. И это не пре-

дел. Главный драйвер этого процесса — 
дефицит участков в обжитых районах го-
рода рядом с центром. А именно такие 
проекты сегодня наиболее маржинальны 
для застройщиков. Собственники пред-
приятий понимают, что законодательство 
в сфере жилого строитель ства становит-
ся строже: снижается высот ность домов, 
уменьшается коэффициент использова-
ния территории, растут нормы по озеле-
нению. «Это служит хорошим мотивато-
ром для ускорения реализации земель-
ных участков. При этом запасы промыш-
ленных территорий все еще обширны. 
Темпы редевелопмента будут только уве-
личиваться. Если раньше он был ориен-
тирован в основном на объекты бизнес–
класса, то сегодня становится более де-
мократичным и массовым», — считает 
Дмитрий Михалев, руководитель служ-
бы по работе с государственными органа-
ми «СПб Реновации».

Сейчас, по данным компании Peterland, 
в Петербурге представлено 26 крупных 
промышленных зон площадью от 50 га 
и более. «Суммарная площадь этих зон со-
ставляет порядка 6 тыс. га. Учитывая эти 
данные, а также действующие градостро-
ительные нормы и регламенты, на тер-
риториях бывших промзон может быть 
по строено примерно 14 млн м2 жилья, 
без учета уже реализованных и запущен-
ных проектов», — говорит Ирина Дайне-
ко, руководитель аналитической группы 
Peterland. 

С учетом текущего года можно говорить 
о проведенном и запущенном редевелоп-
менте примерно на 1500 га площадей се-
рого пояса, включающих и целые промзо-
ны, и отдельные площадки. 

«В целом за последние 5–6 лет площадь 
промзон, подвергнутых редевелопменту, 
увеличилась более чем в 2 раза, что сви-
детельствует о стабильной активности 
процессов и усилении его роли в градо-
строительстве», — констатирует эксперт.

По мнению Дениса Антипова, замести-
теля управляющего по строительству ГК 
«КВС», в 2012–2013 годах были сформиро-
ваны новые предложения по переводу 
промышленных зон в жилые. Они были 
внесены в Генплан Петербурга и выпол-
нялись в соответствии с плановым пери-
одом. И вот к 2018 году именно эти проек-
ты и составили 35 % продаж.

Проблемный редевелопмент
Несмотря на активное освоение бывших 
промзон, редевелопмент остается боль-
шой головной болью для девелоперов. 
Так, одна из главных проблем, с которой 
застройщики сталкиваются при освое-
нии серого пояса Петербурга, — это пе-
риодически меняющаяся позиция город-
ских и федеральных властей, говорят экс-
перты. А без их поддержки трудно реали-

1Серый пояс при-
влекает близостью 
к обжитым локациям 
и наличием инже-
нерных коммуника-
ций с большим запа-
сом мощности. ПАВЕЛ НИКИФОРОВ,

НАТАЛЬЯ БУРКОВСКАЯ 

проведение экологических 
изысканий и рекультива-
ция», — продолжает Ма-
рия Черная.

Хотя кризисные явления 
привели к тому, что в 2015–
2016 годах арендаторы ак-
тивно оптимизировали за-
нимаемые площади и ини-
циировали пересмотр ста-
вок в меньшую сторону. 

«Как следствие, для соб-
ственников арендный 
бизнес перестал отвечать 
ожиданиям: снизился уро-
вень рентабельности офис-
ных и складских помеще-
ний, возникли проблемы 
с их заполняемостью. Что-
бы повысить капитализа-
цию активов, потребова-
лось сменить концепцию. 
Некоторые объекты транс-
формировались в обще-
ственные пространства, 
как, например, Art Play. Од-
нако большая часть соб-
ственников приняла ре-
шение о выходе из проек-
та через редевелопмент 
в жилье», — рассказывает 
Алексей Чижов, директор 
департамента инноваций 
и развития холдинга AAG.

Территории 
на перспективу
По мнению экспертов, при-
влекательные по цене про-
екты в ближайшее время 
будут появляться в райо-
не промзон Галерная, По-
люстрово и Стеклянного 
городка. Так, в компании 
«ПСК» «ДП» рассказали 

о своих интересах к участ-
кам с ветхими и заброшен-
ными зданиями жилого, 
складского и служебного 
назначения в исторических 
районах. «Это небольшие 
территории, а их локация 
и состояние почвы позво-
ляют строить жилье биз-
нес–класса посреди хоро-
шего окружения. Среди та-
ких, например, территория 
бывшего жилгородка заво-
да Людвига Нобеля», — со-
общил Сергей Мохнарь.

По мере увеличения де-
фицита свободных пя-
тен под застройку интерес 
к проектам редевелопмен-
та будет только расти. На-
ибольшая по объему пло-
щадей застройка проис-
ходит сейчас в трех зонах: 
Полюстровской (по обе-
им сторонам пр. Маршала 
Блюхера), Новоизмайлов-
ской и Октябрьской (вдоль 
Октябрьской наб.). К пер-
спективным территори-
ям эксперты из AAG от-
носят также Кировский 
район в окрестностях стан-
ции метро «Автово», район 
Измайловской перспекти-
вы между Московским пр. 
и Митрофаньевским шос-
се, Охту и оба берега Нев-
ского района. 

На рынок выходит новый 
и весьма привлекательный 
участок — на набережной 
Невы, на месте бывшего 
ИЦ «Буревестник». «Редеве-
лопмент порой позволяет 
застройщикам существен-

но сэкономить на подведе-
нии инженерных комму-
никаций (при их рабочем 
состоянии), прокладке до-
рожных магистралей. Это, 
в свою очередь, являет-
ся плюсом и для покупа-
телей жилья: сокращается 
срок строительства дома. 
Свободных и перспектив-
ных пятен под застройку 
все меньше, поэтому реде-
велопмент сейчас — один 
из самых эффективных спо-
собов развития городов», — 
уверен Алексей Бушуев, ди-
ректор по продажам Seven 
Suns Development.

С ним согласен и Сер-
гей Мохнарь. «Земли быв-
ших производств (особен-
но химпрома) стоят от-
носительно недорого. Да, 
придется вложиться в де-
монтаж и рекультивацию, 
но это все равно будет де-
шевле, чем приличных 
размеров пустырь в зеле-
ной или освоенной жи-
лой зоне, на котором мож-
но строить. Еще причи-
на — жилье у воды (а зна-
чительная часть осваива-
емых территорий серого 
пояса расположена возле 
Невы и других рек и кана-
лов) всегда востребовано. 
Наконец, на таких террито-
риях строится по большей 
части жилье комфортклас-
са — самое востребованное 
на данный момент», — го-
ворит Сергей Мохнарь.
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Не должны бороться 
с обществом
Развитие телемедицины в Петербурге стало темой 
традиционного круглого стола в редакции «ДП» с участием 
представителей бизнеса и власти.

ДМИТРИЙ ЯЦЕНКО,

директор СПб ГБУЗ «Медицинский информационно–

аналитический центр» (МИАЦ)

— Благодарю «Деловой Петербург» за круг-
лый стол, посвященный задачам, касаю-
щимся новых информационных техноло-
гий в медицине. Темы к обсуждению: элек-
тронная медицинская карта, телемедици-
на. Буду рад не только вопросам, но и пред-
ложениям. Вопросы часто обсуждаются, 
и я думаю, что этот круглый стол поможет 
перейти к конкретным шагам и сделать 
что–то полезное для города.

СЕРГЕЙ ЧЕРМНЫХ,

заместитель директора территориального фонда 

обязательного медицинского страхования 

Санкт–Петербурга

— Темы телемедицины и информатиза-
ции крайне важны, их актуальность воз-
растает каждый день. Выходят новые нор-
мативные документы. Но новации будут 
реализованы участниками, которые нахо-
дятся «на земле».

«ДП»:
— А телемедицина включена в перечень 
оплаты услуг ОМС?

Сергей Чермных:
— Этот вопрос еще на стадии рассмотре-
ния, он многомерный. Вышли новые при-
казы Минздрава, которые содержат опре-
деленные технические требования к теле-
медицинским системам. Те медицинские 
системы, которые сейчас мы называем те-
лемедицинскими и были внедрены в Пе-
тербурге в режиме «врач — врач» в пре-
дыдущие периоды, потребуют существен-
ной доработки. Вопрос не только финан-
совый, но и в нашей технической сфере — 
мы должны технически подтянуть все 
информационные аспекты в сфере здраво-
охранения, чтобы соответствовать требо-
ваниям Минздрава. Тарификация в сис-
теме ОМС — это назначение определен-

ной стоимости медицинским услугам. 
При этом услуга должна соответствовать 
требованиям нормативных документов 
в том числе в части информационных сис-
тем, обеспечивающих оказание телемеди-
цинских услуг. В этом нашей информаци-
онной сфере нужно еще идти и идти.

Дмитрий Яценко:
— Добавлю по поводу правообразую-
щих документов. Сейчас на стадии утвер-
ждения находится паспорт региональ ного 
сегмента федерального национально го 
проекта «Цифровой контур». Туда будут 
включены и целевые показатели по теле-
медицине. Эта тема становится все бо-
лее актуальной. Мы не только по соб-
ственной инициативе должны будем вво-
дить телемедицину в работу; город будет 
обязан это делать. Если утвердят паспорт, 
то в 2019 году будет проводиться подго-
товка, работа начнется в 2020–м.

АНДРЕЙ КОБЕЦ,

генеральный директор 

ООО «Медицинские системы визуализации»

— Сфера деятельности нашей компании 
лежит в области телемедицины. Сейчас 
работаем над проектами «врач — врач» 
и «врач — консилиум». Из этого ставлю 
для себя задачу понять, в каком направ-
лении будут развиваться телемедицин-
ские системы, какие будут предоставле-
ны возможности для бизнес–сообщества 
по внедрению и соединению с региональ-
ными системами, которые сейчас актив-
но развиваются с помощью государства 
и крупных корпораций.

Я вижу проблему современных регла-
ментов в том, что они выпускаются с на-
именованием «прототипы», «в стадии рас-
смотрения», однако в них заложены кон-
кретные стратегии. Например, регламент 
по идентификации пользователя и вра-
ча — ситуация очень нетривиальная. 
Идентификация используется всеми сис-
темами и является неизбежной. Все теле-
медицинские системы после этого регла-
мента перестали называться телемедици-
ной и стали вне закона. Хочется понять, 
как с этим поступить, потому что все кон-
сультации для врачей станут доброволь-
ными, необязательными или, может, да-
же опасными в плане правового регули-
рования и ответственности.

Многие сейчас занимаются телемеди-
циной. Накоплен огромный опыт, и пе-

реход из количественного в качествен-
ное произошел, теперь нужно понять, 
как с этим жить.

НАТАЛИЯ ДЕМАКОВА,

генеральный директор ООО «МАЙ ДОК»

— «МАЙ ДОК» — новый сервис телемеди-
цины, позволяющий получить консульта-
цию в формате «пациент — врач» из любой 
точки России, а также записаться на лич-
ный прием и обследование. Главной зада-
чей при создании сервиса мы ставили воз-
можность минимизации врачебной ошиб-
ки (были разработаны подробные анкеты, 
пациент до консультации с врачом может 
самостоятельно отсекать экстренные си-
туации), а также возможность записаться 
на анализы, обследования и выслать ре-
зультаты врачу в течение 72 часов и полу-
чить подробную консультацию.

Но даже при относительно небольшой 
стоимости консультаций не всем это до-
ступно. Кроме того, много маломобиль-
ных людей, которым нужна консультация 
врача. У нас есть предложение внедрить 
телемедицину в систему ОМС. Мы гото-
вы предоставить на безвозмездной осно-
ве нашу платформу и осуществлять тех-
ническую поддержку.

У нас есть предложение внедрить те-
лемедицину в систему ОМС. Мы готовы 
предоставить на безвозмездной основе 
нашу платформу и осуществлять техни-
ческую поддержку.

АЛЕКСАНДР СОЛОНИН,

генеральный директор СРО «Ассоциация частных 

клиник Санкт–Петербурга»

— В деятельности частных клиник Пе-
тербурга очень большое внимание уделя-
ется развитию информационных техноло-
гий. Неслучайно в этом году активно ра-
ботает специальный комитет Ассоциации 
по IT–технологиям. На мой взгляд, на се-
годняшний день недостаточно полно оце-
нивается потенциал частной медицины 

в городе. Сегодня в Петербурге работает 
более 1,5 тыс. частных медицинских орга-
низаций. В городе ежегодно производит-
ся 68 млн медицинских приемов. Из них 
около 30 % приходится на негосударствен-
ный сектор. Я понимаю, что на первом 
этапе акцент делается на подключение 
к ЕГИСЗ государственных медорганиза-
ций, но нужно учитывать и пожелания 
пациентов, которые имеют право выбора 
медицинской организации и хотят доку-
ментально фиксировать свои медицин-
ские исследования, консультации и т. д. 
независимо от того, в какую организацию 
они обращаются. Напомню, первые элект-
ронные медицинские карты появились 
не в государственных организациях, 
а в частных. За многолетнюю работу 
у частных клиник накоплен огромный 
опыт общения с пациентом и обращения 
с электронной документацией. Уже прой-
дены многие подводные камни. Необхо-
димо более полно использовать потенци-
ал частной медицины, которая готова ак-
тивно взаимодействовать и с МИАЦ, и с 
комитетом по здравоохранению, и с тер-
риториальным фондом. Очень важен 
и вопрос финансирования подключения, 
чтобы цены на него были целесообразны. 
Государственное финансирование долж-
но учитывать интересы пациентов, кото-
рые обращаются как в государственные 
организации, так и в частные.

ЕЛЕНА КИРИЛЕНКО,

генеральный директор ООО «КЕЛЕАНЗ Медикал»

— Мы занимаемся комплексным оснаще-
нием медицинских учреждений, включая 
информационные системы и оборудова-
ние для телемедицины. При проектиро-
вании медицинских учреждений компа-
нии, для которых это первый опыт, очень 
трудно убедить, что на систему телемеди-
цины и информационную систему нужно 
закладывать немаленькие бюджеты. Пол-
ностью поддерживаю мысль о необходи-
мости разрабатывать стандарты. Может 
быть, можно создать совместно с МИАЦ 
рабочую группу, в которую привлечь лю-
дей, реализующих проекты по оснаще-
нию, чтобы разработать стандарты и ми-
нимизировать субъективное творчество. 
Когда новое учреждение вводится в экс-
плуатацию, а об информационных систе-
мах забыли, то становится обидно. Допол-
нительное финансирование на это потом 
не выделяется.
Продолжение  ⇢ 10–11
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Не должны бороться 
с обществом
Елена Кириленко:
— И получается, что в больнице с со-
временным оборудованием информаци-
онной системы практически нет. Хоте-
лось бы также поучаствовать в разработ-
ке стандартов по аппаратному и програм-
мному оснащению для медицинских уч-
реждений разного профиля. Бывает так, 
что оборудование и ПО закуплены у раз-
ных поставщиков и вместе это все не ра-
ботает. Приходится прилагать колоссаль-
ные усилия, чтобы систему наладить. 
В государственных учреждениях на пози-
цию сисадминов приходят люди, не заин-
тересованные в развитии системы, при-
ходится всю работу делать за них. Стал-
кивались и с тем, что отлаженная инфор-
мационная система просто не может по-
том должным образом поддерживаться: 
на это не выделяется финансирование. 
Помимо разработки стандартов должны 
быть и рекомендации, чтобы понимать, 
как работать на перспективу и изначаль-
но закладывать бюджеты, решения, тре-
бования, чтобы новые клиники стали 
клиниками будущего.

ТАТЬЯНА ТРОФИМОВА,

главный врач сети клиник «АВА–Петер» 

и «Скандинавия», Санкт–Петербург

— Ежегодно в наших клиниках прохо-
дят лечение почти 180 тыс. пациентов, 
это около 800 тыс. визитов, в том числе 
много иногородних. Поэтому нам крайне 
интересны возможности, которые пред-
лагает телемедицина. Более того, если 
мы хотим соответствовать требовани-
ям сегодняшнего дня, то обязаны участ-
вовать в этом проекте, отражающем, по 
сути, зрелость общества. Другой вопрос, 
в какой степени медицинское сообщест-
во готово к нему. Боюсь, что ответ будет 
неутешителен. Федеральный закон по те-
лемедицине четко прописывает, что воз-
можно. Есть понимание, что телемеди-
цина — это еще одна форма оказания ме-
дицинской помощи, наряду с амбулатор-
ной и стационарной, но не может быть 
первым контактом врача с пациентом. 
На этом ясность и заканчивается. Нам 
не хватает понимания, что такое качест-
во телемедицинской услуги. Есть три 
участника: врач, пациент, консультант. 
Кто выбирает и утверждает консультан-
та, кто определяет качество оказания кон-
сультации, где это прописано, какой стан-
дарт регламентирует и регулирует его ра-
боту? Какие ЛПУ могут этим занимать-
ся? Кто–то что–то дистанционно консуль-
тирует, а юридическую ответственность 
за все несет лечащий врач. Удобная по-
зиция для консультанта, конечно. Инте-
ресно, как пациент и ТФОМС должны по-
нять, что оказана грамотная медицин-
ская консультация, на которую можно по-
ложиться и нужно оплатить? Нам не хва-
тает юридической поддержки в полном 
смысле этого слова. На наш рынок при-
ходят также иностранные компании. На-

пример, швейцарцы всерьез обсуждают 
реализацию медицинских услуг по типу 
Uber. Приемлемо это или нет? Перед на-
ми сегодня очень много вызовов: стан-
дарты оснащения, качества оказания ме-
дицинской помощи, юридические вопро-
сы. Это колоссальный, но совершенно не-
обходимый пласт работы.

Телемедицина в моем понимании — 
это здание, которое, как любое другое, со-
стоит из кирпичиков. Уже сейчас не хвата-
ет важного кирпичика — тарифов на теле-
медицинские услуги. Очень простой при-
мер — описание МРТ, КТ, рентгеновских 
изображений, в том числе маммо грамм. 
Регионы очень серьезно оснастились «тя-
желой техникой», но подготовка высоко-
квалифицированных специалистов явно 
запаздывает. Исследования есть, а их опи-
сание отсутствует. Значит, мы плодим 
как минимум хронологическую отсрочен-
ность адекватной медицинской помощи. 
Дистанционное описание очень востребо-
вано, но в Санкт–Петербурге нет тарифов, 
которые позволили бы нам оказывать 
эту помощь любому гражданину страны. 
В других регионах есть, а в Санкт–Петер-
бурге нет. С моей точки зрения, это пло-
хо. Санкт–Петербург — крупнейший на-
учный центр, который может здорово по-
мочь в решении этой проблемы. И если 
вопрос упирается в квалификацию участ-
ников и открытие тарифа, то пришло вре-
мя заняться этим вопросом.

ТИМОФЕЙ АБРАМЕНКО,

коммерческий директор по развитию корпоративного 

бизнеса региона Запад ПАО «ВымпелКом»

— Чтобы телемедицина работала, нужна 
стабильная связь между учреждениями 
и устройствами. Не менее важно пони-
мать требования к каналам связи, шиф-
рованию, условиям хранения данных. 
Мы видим, что не у всех участников рын-
ка есть понимание этих требований, нет 
единого стандарта. Каждая компания, ко-
торая занимается интеграцией медицин-
ского оборудования, формирует свои тре-
бования, но четкого единого понимания 
нет, а оно необходимо. Количество меди-
цинских данных растет в лавинообраз-
ном порядке, и их надо где–то хранить, 
обрабатывать, анализировать. Мы видим, 
что есть большой пробел с точки зрения 
безопасности — большинство учрежде-
ний хранят все данные у себя, не отдавая 
их даже в российские облачные серви-
сы. Компания «Билайн» имеет собствен-
ные облачные решения, и мы понима-
ем, что часть процессов можно перенести 
в «облака», это эффективнее с экономичес-
кой точки зрения. Но из–за того, что се-
годня у медицинских учреждений нет 
единого подхода к этому вопросу, процесс 
стопорится. Можно воспользоваться опы-
том финансовой сферы. Банки уже дав-
но используют облачные вычисления, 
и в этом смысле медицинские данные 
и финансовые данные могут иметь сопо-
ставимые требования в вопросах безопас-
ности хранения и передачи.

МАКСИМ РЮХИН,

исполнительный директор АО «НПП «Системные 

технологии»

— Мы занимаемся разработкой и внед-
рением информационно–советующих 
систем, которые позволяют медицинским 
работникам осуществлять мониторинг 
и контроль состояния здоровья работни-
ков транспортной отрасли, в частности 
системы «АСПО» (проверка функциональ-
ного состояния на предрейсовом осмотре) 
и «Штурман» (контроль функционального 
состояния в режиме онлайн).

В настоящий момент телемедицин ские 
технологии только приходят в эту от-
расль: подзаконные акты еще не созда-
ны. Но для операторов транспорта этот 
вопрос актуальный, так как не все ком-
пании могут позволить себе оплачивать 
очные услуги медицинских работни-
ков для предрейсовых осмотров, особен-
но на здравпунктах с малым выпуском. 
При этом для обеспечения безопасности 
движения и сохранности жизни и здоро-
вья пассажиров, особенно с использова-
нием телемедицинских технологий, не-
обходимо использовать только проверен-
ные и надежные решения и системы, ко-
торые позволят медработнику, находяще-
муся не в одном помещении с водителем, 
получить наиболее точные, полные и до-
стоверные данные о его функциональ-
ном состоянии, и на основании больших 
данных проводить профилактику заболе-
ваний, выявленных на ранних стадиях, 
а не лечение на запущенных.

РОМАН КОНСТАНТИНОВ,

руководитель ГК «Эко–безопасность»

— Новые документы нормативного ре-
гулирования практически обнулили те-
лемедицину. Пока это направление ос-
тается уделом энтузиастов. А вот циф-
ровизация здравоохранения и переход 
на электронную медицинскую карту яв-
ляются архиважными задачами. Пра-
вильно, что  МИАЦ пошел не по пути со-
здания единой медицинской информа-
ционной системы, а создает профили 
подключения для сторонних программ. 
Это позволяет формироваться экосис-
теме разработок и стимулирует разви-
тие, применение новых подходов и про-
гресс в этой области. Мы готовы переда-
вать данные в ЕГИСЗ, но уже год бьемся 
над тем, чтобы подключиться через нее 
к ЕМТС. Мы подключились к тестово-
му контуру, но не можем подключиться 

к производственному контуру. Проблема 
заключается в паранойяльных требова-
ниях безопасности, таких как подключе-
ние по выделенной оптоволоконной ли-
нии т. д. Вместо этого данные можно де-
персонифицировать и тогда использовать 
защиту данных при помощи аппаратных 
и программных межсетевых экранов. Так 
что проблема носит абсолютно надуман-
ный характер.

Дмитрий Яценко:
— На данный момент существует зако-
нодательство, на которое ориентируются 
коллеги из комитета по информатизации 
и связи. 

Есть сложности даже в подключении 
государственных клиник, у которых нет 
выделенных каналов связи. Безопасности 
передачи данных уделяется очень боль-
шое внимание, потому что оно завязано 
на медицинскую тайну. Требования к пе-
редаче медицинских данных намного 
сложнее, чем даже к передаче персональ-
ных данных. Получить лицензию на об-
работку персональных данных можно. 
Права на хранение медицинских персо-
нальных данных нет даже у МИАЦ.

САМУИЛ ГОРЕЛИК,

генеральный директор ООО «Хит Кард»

— Требования КИС чрезмерны, пото-
му что он хочет взять на себя как можно 
больше объема работ по защите информа-
ции. В соответствии с федеральным за-
коном о защите информации понятие то-
го, что нужно защищать, определяют те, 
кто создает эту информацию. На карте 
можно хранить только зашифрованные 
данные в объеме, который не подпада-
ет под нормативные ограничения. Нужно 
разделять данные на карте и в базе дан-
ных. Разные требования. Не надо легко 
вестись на заявления сотрудников, кото-
рые работают в сфере цифровой безопас-
ности и пользуются невысокой компетент-
ностью медицинского сообщества в сфере 
защиты персональных данных. Это на-
думанная проблема, с которой нужно бо-
роться.

Дмитрий Яценко:
— Мы не должны бороться с обществен-
ным мнением. Раз возникают проблемы, 
то нужно выходить с законодательными 
инициативами. Я вижу только этот путь.

Роман Константинов:
— Нам озвучивают, что подключение 
стоит баснословных денег. Я готов пойти 
на это как первопроходец, но полгода да-
же счета не могут выставить. Получается, 
что мы так и не начали работать в этом 
направлении, а время уходит.

Дмитрий Яценко:
— Давайте попробуем собрать рабочую 
группу, пригласить представителей биз-
неса и представителей комитета по ин-
форматизации и связи, потому что толь-
ко они могут нам помочь. Если вы подго-
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товите первичные предложения, давайте 
сделаем.

АРТУР КАНАЯН,

директор по инновациям и маркетингу 

компании «Медицинский центр «XXI век»

— Есть телемедицина «врач — врач» — 
она решает задачи удаленного взаимо-
действия и недостатка важных компетен-
ций. Решения могут быть от местных 
разработчиков, но они должны работать, 
обеспечивая необходимую безопасность 
и качество связи. Телемедицины «врач — 
пациент» как таковой сегодня нет. Удоб-
ные решения, соответствующие всем за-
конодательным нормам, мне неизвестны. 
То, о чем мы сегодня говорим, — это не те-
лемедицина — это онлайн–консультации. 
Эти инструменты неудобны как для па-
циента, так и для врача. Сложности с пер-
сональными данными можно реализо-
вать через секьюрные протоколы, кото-
рые давно работают, и это упростит внед-
рения, но таких решений пока нет. Имен-
но поэтому наша компания не запускает 
сегодня телемедицину в том виде, в ко-
тором она доступна на рынке, потому 
что это нечестно по отношению к пациен-
ту и неудобно для врача, а как следствие 
может отразиться на результате лечения 
не в лучшую сторону. Для реального про-
рыва в телемедицинской области не хва-
тает возможности обеспечить пациента 
удобными гаджетами, которые будут сер-
тифицированы как медицинские устройс-
тва, в которые поверят врачи.

Телемедицина — это возможность улуч-
шить качество жизни пациентам с хро-
нической патологией, а для этого надо 
иметь возможность получать медицин-
скую информацию с помощью носимых 
устройств, которые обладают точностью 
и понятными алгоритмами обработки. 
Например, для сопровождения пациента 
одного телефона недостаточно: Пациента 
надо сначала обследовать, потом выдать 
ему глюкометр, способный отправлять ре-
зультаты через приложение на сервер, где 
заданы для пациента индивидуальные 
параметры: что он должен с определен-
ной частотой измерять сахар и уровень 
сахара должен быть не выше и не ниже 
определенного уровня. И все это должно 
мониториться специалистами.

НИКОЛАЙ ПУДОВ,

разработчик проекта «Программа дистанционная 

реабилитация» ООО «Азимут Мед Групп»

— Мы с нуля начали разработку про-
граммы «Ушарики» для проведения меди-
цинской реабилитации после кохлеарной 
имплантации. Установка кохлеарных им-
плантов не позволяет сразу обеспечить 
пациентам полноценную жизнь. Требует-
ся проведение реабилитационных меро-
приятий в течение длительного времени. 
Учитывая территориальную удаленность 
проживания большинства пациентов 
с кохлеарными имплантами, возникают 
большие трудности с оказанием меди-
цинских услуг, в том числе в стационаре. 

Главной задачей программы дистанцион-
ной реабилитации пациентов после кох-
леарной имплантации «Ушарики» являет-
ся оказание дистанционных услуг по слу-
хо–речевой реабилитации специалистами 
медицинских организаций.

В соответствии с нормативными право-
выми актами проведение консультаций 
с применением телемедицинских техно-
логий может осуществляется при условии 
установления диагноза на очном приеме. 
В программе дистанционной реабилита-
ции «Ушарики» консультации «врач — па-
циент» осуществляется в рамках соблю-
дения этих требований, так как диагнозы 
установлены, проведено оперативное ле-
чение. В ходе разработки программы воз-
никли определенные сложности, а именно 
проведение аутентификации пользовате-
ля. Единственный доступный механизм — 
использование портала «Госуслуги». Одна-
ко имеются проблемы по реализации под-
ключения этого механизма. Внедрение 
дистанционной реабилитации после кох-
леарной имплантации с применением ин-
формационных технологий (программа 
«Ушарики») позволит предоставлять паци-
енту медицинские реабилитационные ус-
луги на всех этапах реабилитации. Это бу-
дет способствовать более эффективной ин-
теграции пациента в слышащее общество 
и повышению комфортности его жизни.

АЛЕКСАНДР ШЕВЕЛЁВ,

технический директор Euromed Group

— Наша медицинская сеть представлена 
как коммерческими медицинскими мно-
гопрофильными центрами, так и центра-
ми, работающими в ОМС. Мы направляем 
пациента на обследования в другие уч-
реждения и получаем от них реестры вы-
ставляемых счетов в рукописном виде — 
даже не в печатном. Анализировать эти 
реестры и понимать, получил ли пациент 
услугу в полном объеме, невозможно, так 
как результат обследования мы не полу-
чаем. Такие вопросы можно решить с по-
мощью региональной электронной меди-
цинской карты.

Единый архив формируется и актуали-
зируется на уровне комздрава, поэтому 
сбор статистики и отчетности от меди-
цинских учреждений возможно было бы 
осуществлять на основании медицинской 
информации, которую учреждения пере-
дают в региональный сервис, а не запра-
шивать ее отдельно в виде сотни статис-
тических форм. Также на основании име-
ющегося архива медицинских данных 
возможно производить проверки страхо-
выми организациями и ТФОМС без физи-
ческого присутствия в медицинской ор-
ганизации. Основная потребность врача 
сейчас — система принятия врачебных 
решений. У врача во время приема быва-
ет недостаточно времени на полную ана-
литику анамнеза пациента, его аллерги-
ческих реакций, переносимости лекарст-
венных препаратов и прочего, без чего 
иногда невозможно сделать правильные 
назначения для более эффективного под-
бора лечения. Но при этом такие данные 
содержатся в едином архиве. Если бы го-
сударство участвовало в разработке серви-
сов, анализирующих эти данные и играю-
щих вспомогательную роль в постановке 
диагноза и назначении лечения, это бы-
ла бы неоценимая помощь врачу в рабо-
те и в оптимизации нагрузки на врачей. 
При наличии глобального медицинско-
го архива также важно двигаться в сторо-
ну превентивной и предиктивной меди-
цины, выявления заболеваний на ранней 

стадии, вследствие чего можно и добить-
ся эффективного лечения, и снизить за-
болеваемость, и способствовать увеличе-
нию продолжительности жизни.

АЛЕКСАНДР САВВАТЕЕВ,

генеральный директор ООО «Виста»

— Мы — разработчики медицинской ин-
формационной системы «Виста–МЕД». 
Я остановлюсь на регионах, где у нас есть 
элементы телемедицины. Например, 
одна из московских больниц работает 
с больницей в Белоруссии. Идет онлайн–
мониторинг пациентов, который позво-
ляет планово госпитализировать самых 
тяжелых пациентов. Дорогое оборудова-
ние при этом недозагружено. Цель теле-
медицины — дозагрузить оборудование. 
Второе проект — больница в Сочи, у ко-
торой стоит задача загрузить максималь-
но коечный фонд. Идет работа с туриста-
ми. Развернули мессенджер, и любой по-
тенциальный пациент больницы может 
обратиться за консультацией. Наша за-
дача — доработать этот мессенджер, что-
бы чат–бот мог анализировать сообщения 
и давать ответы на популярные вопросы.

ИРИНА ХУСАИНОВА,

генеральный директор ООО «Решение»

— Мы с нашей системой МИС «Ариадна»  
находимся в начале цепочки — там, где по-
являются и собираются медицинские дан-
ные. Мы действуем в зоне законодатель-
ства, и есть ситуации, когда заводят уго-
ловные дела за нарушение законов. Преце-
денты есть, и никому не хочется под них 
попасть. МИС — это изделие медицин-
ского назначения, это определено в ФЗ–
323 и в письме Росздравнадзора в 2015 го-
ду. Система, которая просто рассчитывает 
дозу препарата для пациента, уже являет-
ся медизделием. То есть законодательство 
жесткое, нарушений масса. 

Законодательство должно идти в сто-
рону адекватности в этом направлении. 
Когда мы говорим о безопасности меди-
цинских гаджетов, то также сталкиваемся 
с требованиями закона. И, если говорить 
про их применение, главное — добиться, 
чтобы технологическая цепочка заработа-
ла в реальной жизни.

ВЛАДИМИР КОГАЛЁНОК,

генеральный директор ООО «САМСОН Групп»

— Мы также занимаемся разработкой 
медицинских информационных систем. 
У меня нет представления о том, что кто–
то четко понимает, что такое телемедици-

на. «Врач — врач» поддерживается и боль-
шой проблемы не составляет. «Врач — па-
циент» составляет большую проблему. 
Мне более близка тема онлайн–монито-
ринга. Разработка устройств для этого  
мне кажется наиболее перспективной 
в ближайшем будущем, так как это на-
правление открывает широкие возмож-
ности получать в реальном времени объ-
ективные данные о состоянии здоровья 
пациента. Такого рода проекты недоста-
точно поддерживаются государством. 
По поводу связи: о чем мы можем гово-
рить, если нет возможности оплачивать 
государственным учреждениям простое 
информирование пациента о том, что ему 
надо прийти на прием. Третий момент — 
в 2012 году прошла модернизация, и есть 
результаты: медорганизации стали внед-
рять продвинутые МИС и развивать IT–
инфраструктуру. Но время идет, оборудо-
вание устаревает, и требования к МИС 
растут, а финансирования на обновление 
инфраструктуры в должном объеме нет.

Сергей Чермных:
— ТФОМС обсуждает вопросы тарифика-
ции. Консультация «врач — врач» являет-
ся первоочередной, она более продумана 
и понятна алгоритмически. По части вза-
имодействия ОМС и ДМС — этот вопрос 
требует доосмысления самих страховых 
компаний, и фонд был бы рад услышать 
идеи. Потому что сейчас эти системы до-
полняют друг друга. Здесь нужно совмест-
ное обсуждение со страховыми организа-
циями.

Когда поднимался вопрос о тарифах — 
хочу напомнить, что тарифы устанавли-
ваются не ТФОМС, а тарифным соглаше-
нием на основании решения комиссии 
по разработке территориальной програм-
мы ОМС, созданной в соответствии с фе-
деральным законом «Об обязательном 
медицинском страховании в РФ».

Вопрос по части интеграции инфор-
мационных систем здравоохранения 
и ТФОМС. Так сложилось, что у нас парал-
лельно разрабатывались разные инфор-
мационные системы, при этом ТФОМС 
исполнял приказы Минздрава и Феде-
рального фонда ОМС. Работы по интегра-
ции начаты, уже прошел ряд совещаний, 
мы движемся в сторону интеграции.

Как будет система ОМС оплачивать 
услу ги в ходе телекоммуникационно-
го взаимодействия? Пока этот вопрос от-
крыт. Но можно предположить, что, ког-
да заинтересованные стороны в Петер-
бурге поймут, при каких условиях эти 
услуги действительно нужны пациен-
там, а не являются способом зарабатыва-
ния денег для участников системы ОМС, 
этот вопрос, по–видимому, будет вынесен 
на рассмотрение комиссии по разработке 
территориальной программы ОМС.

Дмитрий Яценко:
— Мы говорили про передачу и хранение 
данных. Если мы говорим о работе внут-
ри единой мультисервисной телекомму-
никационной сети, то тут не все так пе-
чально, как кажется. На данный момент 
будут аттестоваться большие дата–цент-
ры, которые предназначены и для хра-
нения медицинской информации. Будет 
вводиться в эксплуатацию центральный 
архив медицинских изображений.

По поводу гаджетов — это перспекти-
ва. Они должны быть сертифицированы  
как медоборудование. Вряд ли будет 
взрывной рост, но в этом направлении 
надо идти. Наш регион отказался от идеи 
внедрения глобальной информационной 
системы, которая будет стоять во всех ме-
дицинских организациях и покрывать все 
их потребности. И это правильное реше-
ние, которое позволяет бизнесу активно 
участвовать в цифровизации медицины. 
Другое дело, что мы должны рекомендо-
вать то, что уже апробировано и имеет хо-
рошие отзывы. Это хорошее направление 
для развития.
ЛЮБОВЬ ЛУЧКО

lyubov.luchko@dp.ru
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И
нтернет–торговля сейчас ос-
новной драйвер развития рос-
сийского fashion–рынка. Его 
объем в натуральном выраже-

нии так и не вернулся на докризисный 
уровень.

В 2015 году продажи товаров fashion–
рынка (с учетом обуви и аксессуаров) от-
катились до уровня 2012 года — 2,3 трл н 
рублей. По итогам 2017 года в рубле-
вом эквиваленте российский fashion–
рынок вырос на 3 %, до 2,36 трлн рублей. 
Но с учетом инфляции о росте говорить 
все равно не приходится.

На этот год прогноз не лучше — 
в 2018 году рост рынка составит до 3 % 
в рублях, ожидают аналитики Fashion 
Consulting Group. Продажи падают из–
за снижения покупательной способ-
ности и колебаний курса рубля. Одеж-
да и обувь оказались в числе товаров 
не первой необходимости, потребители 
сократили на них свои расходы. В то же 

Все одежды 
Продажи одежды в России растут 
только в интернете. Cработал тренд 
на развитие онлайн–торговли 
и удобство покупки.

НАТАЛЬЯ МОДЕЛЬ

nm@dp.ru

время онлайн–торговля 
одеждой и обувью растет 
куда интенсивнее, впро-
чем, как и в других сегмен-
тах российской розницы. 
Согласно исследованию 
Fashion Consulting Group, 
рост рынка интернет–про-
даж одежды по различ-
ным категориям по итогам 
2017 года составил 12–18 %. 
Прогнозная оценка на этот 
год — рост еще на 8–12 %.

Объем локального рын-
ка интернет–торговли 
одежды, обуви и аксессуа-
ров в России в 2017 году со-
ставил около 8 % от всего 
fashion–рынка и оценивает-
ся в пределах 189 млрд руб-
лей. Средний чек на това-
ры категории fashion в ин-
тернете в 2017 году соста-
вил около 2600 рублей.

В товарной структуре 
рынка онлайн–торговли 
одежда и обувь находят-
ся на втором месте после 
бытовой техники и элект-
роники и занимают около 
четверти от оборота интер-
нет–торговли.

Приодеться, 
не выходя из дома
«Возвращения к докризис-
ному уровню пока не ожи-
дается. Положительная 
динамика российского 
fashion–рынка наблюдается 
в основном за счет опере-
жающего роста канала ин-
тернет–торговли», — конс-
татирует генеральный ди-
ректор Fashion Consulting 
Group Анна Лебсак–Клей-
манс.

Такое различие в он-
лайн– и офлайн–продажах 
одежды и обуви эксперт 
связывает с двумя факто-
рами. Высокие темпы рос-
та онлайн–продаж объяс-
няются эффектом низкой 
базы и проникновением 
digital–мира в повседнев-
ную жизнь людей.

Если россияне и гото-
вы покупать одежду в те-
кущих экономических ус-
ловиях, то не в торговом 
центре, а скорее на интер-
нет–сайтах. Помимо то-
го, во многом драйвера-
ми роста интернет–про-

С
коро наступит праздничный сезон, кото-
рый для ретейлеров является самым за-
груженным временем года. В России 
90 % респондентов знают о черной пятни-
це. Из них 49 % будут принимать участие, 
а 26 % совершат покупки онлайн.

Я рекомендую использовать несколько стратегий, 
которые сгенерируют больше продаж в пик сезона. Пер-
вое — ускорьте работу сайта. Фактически задержка в 1 се-
кунду означает снижение конверсии на 7 %. Второе — пе-
ред отправкой push–уведомлений изучите целевую ау-
диторию. Персонализируйте сообщения, основывайтесь 
на интересах и поведении ваших покупателей. Вот не-
сколько примеров сегментации, которые можно исполь-
зовать. 1. Конкретные устройства: вы можете создавать 
отдельные категории для iOS– и Android–пользователей 
или мобильных пользователей. 2. Местоположение: ес-
ли ваш бизнес базируется в Москве, вы можете запус-
кать специальные предложения по бесплатной доставке 
для вашей аудитории в столице и стимулировать больше 
продаж. 3. Важно учитывать часовой пояс. Предположим, 
вы отправляете push–уведомление в 3 часа дня по ваше-
му времени, однако, если клиент находится на рассто-
янии +9 часов, вы в конечном итоге отправите ему уве-
домление, пока он спит. 4. История посещений: предполо-
жим, вы запустили зимнюю коллекцию и хотите знать, 
сколько пользователей заинтересованы в ней. Вы може-
те это определить с помощью кликов на сайте в этой ка-
тегории и классифицировать пользователей в один блок, 
чтобы отправить им целевые push–уведомления. 

Третье — добавьте пиксель «ретаргетинга» на свой 
сайт. Чтобы убедиться в том, что покупатель вернется 
к вам на сайт еще раз, доступна опция «следить» за поль-
зователем по всему интернету и отправлять ему целе-
вые сообщения, которые помогут убедить его вернуть-
ся на ваш сайт вновь. Если добавить повторяющийся 
пиксель — это небольшой, ненавязчивый фрагмент ко-
да — на свой сайт, ваша реклама появится на страницах 
Facebook или Google клиента. Таким образом, у вас есть 
шанс превратить возвращенный трафик в конверсию. 
Четвертое — создание тематического контента. Обнови-
те свою домашнюю страницу праздничными цветами, 
шрифтами и приветствиями, чтобы посетители знали, 
что у вас отличные предложения.

Что нужно 
интернет–магазинам 

в сезон распродаж

МИХРИНИСО НИГМАТУЛЛИНА,

 эксперт в области e–commerce

образование

Выходит: понедельник, 
среда
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ды ZARINA, befree, Love 
Republic) оценивают резуль-
таты работы своего онлайн–
канала по итогам прошлого 
года позитивно: все три ин-
тернет–площадки перевы-
полнили план. «В этом го-
ду прогноз благоприятный, 
мы не сбавляем обороты 
и наращиваем базу поку-
пателей в онлайне. В пер-
вую очередь на результаты 
влияют профессиональная 
команда и инфраструктур-
ные улучшения каналов, — 
убеждены в Melon Fashion 
Group.  — Покупать в ин-
тернете становится удобнее 
во всех смыслах, что сказы-
вается на принятии реше-
ния о покупке».

В Baon в прошлом и теку-
щем году основной рост он-
лайн–заказов наблюдает-
ся при заказе «с полки ма-
газина». То есть покупатель 
может посмотреть, в каком 
магазине есть товар, и за-
бронировать его. В офлай-
не тем временем ретейлер 
видит стагнацию — здесь 
речь идет скорее про ка-
чественный рост: оптими-
зация форматов, реконцеп-
ция магазинов, работа с ас-
сортиментом.

В сентябре 2018 года он-
лайн–ретейлер Wildberries 
отчитался о том, что его 
общие продажи выросли 
на 80 % относительно сен-
тября 2017 года. Категории 
«одежда» и «обувь» вырос-
ли на 75 %. Интернет–ма-

газин Ozon планирует на-
растить продажи одежды 
и обуви в 10 раз в течение 
ближайших 3 лет.

Мода или технологии
Что касается прогнозов, 
в Melon Fashion Group счи-
тают, что ретейл будет со-
бирать все больше поль-
зовательс ки х данны х 
и на их основе создавать 
базы. «Сегментация поль-
зователей позволит эффек-
тивнее управлять предло-
жениями и делать выво-
ды о будущих покупках. 
Искусственный интеллект 
AI и Machine Learning при-
дут на помощь в анализе 
больших данных, это под-
держит эволюцию в ре-
тейле», — рассчитывают 
в компании.

Другая точка зрения 
у 12Storeez, где наблюда-
ют, что все больше техно-
логий приходит в ретейл, 
но многие из них переоце-
нены. «В онлайн–fashion–
ретейле намного больше 
fashion, чем онлайна и ре-
тейла. Многие сейчас с тех-
нологиями носятся и дума-
ют, что за big data, достав-
кой дронами, роботизаци-
ей и блокчейном кроется 
светлое будущее, — пояс-
няют в 12Storeez. — На наш 
взгляд, в первую очередь 
нужно больше думать 
о продукте и во вторую — 
о технологиях и каналах 
продаж».

Доля магазинов
одежды и обуви
на российском
рынке интернет–
торговли, %
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в интернете 
даж одежды и обуви стали активность 
использования интернета в стране, раз-
витие мобильного интернета (более 50 % 
от всего трафика интернет–магазинов 
приходится на мобильный интернет), 
развитие платежной инфраструктуры 
и нарастание интеграции офлайна и он-
лайна. Компании уделяют большое вни-
мание привлечению офлайн–покупате-
лей в онлайн, с другой стороны, онлайн–
ретейлеры начали активную экспансию 
в офлайн (интернет–продавцы KUPI VIP, 
12Storeez, I am Studio, «1001 платье» и дру-
гие открывали свои магазины).

В Fashion Consulting Group считают, 
что россиян мотивируют на онлайн–по-
купки широкий выбор и возможность 
экономии средств и времени, а именно: 
широкий выбор как брендов, так и ма-
газинов, возможность быстрого сравне-
ния цен и качества, соответственно, воз-
можность находить самую низкую цену, 
возможность совершать покупку в любое 
время, совмещая это с другими делами 
(на рабочем месте, в пути).

Ведем покупателей в онлайн
Опрошенные «ДП» продавцы одежды 
и обуви тоже говорят о росте онлайн–
продаж. Так, в Melon Fashion Group (брен-

Интернет экономит

РОМАН РОТБЛАТ,

руководитель ГК «Буду Мамой» 

ИВАН ХОХЛОВ, 

сооснователь, 

генеральный директор 12Storeez

АННА СИРОТКИНА, 

коммерческий директор Baon 

КОММЕНТАРИИ

К сожалению, тренд на экономное потребление 
продолжает сохраняться. Покупатели приобретают в пер-
вую очередь самое необходимое, и их выбор в основном 
определяется размером скидки или наличием промо. Он-
лайн растет активнее офлайна, и эта общая тенденция 
рынка обусловлена экономичным потреблением, общей 
диджитализацией населения, увеличением темпа жиз-
ни и стремлением сэкономить не только деньги, но и вре-
мя. Покупки через сайт более рациональны, есть удобная 
сортировка по цене, нет влияния продавца, меньше им-
пульсных товаров мы кладем в корзину.

Наш интернет–магазин показывает двукрат-
ный рост, офлайн–продажи растут в 2,3 раза. Сейчас идет 
перераспределение рынка, онлайн по чуть–чуть отъедает 
долю офлайна. В какой–то момент наступит идеальное со-
отношение: 30 % займет онлайн, и 70% — офлайн, потому 
что люди предпочитают примерять и трогать одежду пе-
ред покупкой. Не настолько удобно покупать одежду он-
лайн, как думают многие интернет–игроки, поэтому они 
открывают магазины. Многие привлекают покупателей 
скидками, в итоге работают в ноль или даже в убыток.

Все дело во всеобщей диджитализации. Ведь раз-
витие практически перешло в онлайн — это и обучение, 
и сервисы, и развлечения. Наш интернет–магазин — это 
площадка для нашей лояльной аудитории, где они мо-
гут познакомиться с брендом ближе, не только ознако-
миться с коллекцией, сделать заказ, прочесть про акции, 
но и увидеть много информации о трендах, технологиях.
Есть крупные онлайн–магазины, где наш бренд 
продается в гораздо большем количестве, чем на нашем 
сайте. Но мы видим нашу задачу в том, чтобы каждый 
канал не спорил, а работал в целом на бренд. Мы будем 
продолжать работу над контентом и добавлять новые 
возможности для более удобного онлайн–шопинга.

27 %
составил рост числа онлайн–зака-
зов в интернет–магазинах одеж-
ды и обуви в 2017 году. Онлайн–
продажи увеличились лишь 
на 23 %, оценили в Data Insight. 
То есть средний чек уменьшился.

строительные
материалы,
услуги, техника
Выходит: с понедельника 
по пятницу
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МНЕНИЕ

Р
усские, как и канадцы, известны сво-
ей любовью к зимним видам спорта. 
Очевидно, что обе страны располага-
ют площадями для езды на снегохо-
дах, именно поэтому здесь так мно-
го адептов этого вида спорта. Кстати, 

в течение многих лет рынок снегоходов оставался 
наиболее важным рынком техники для активного 
отдыха и спорта в России с точки зрения интереса 
со стороны покупателей.

Значительный рост показывает и рынок квад-
роциклов (ORV). Несколько лет назад в Канаде сло-
жилась подобная картина: самым востребованным 
был сегмент снегоходов, но квадроциклы быстро 
догнали их по уровню популярности.

К
онечно, и снегоходы, и гидроцик-
лы — сезонный транспорт. По-
этому динамика продаж зависит 
от времени года: больше снегохо-
дов продается в конце осени и зи-
мой, тогда как спрос на гидроцик-

лы увеличивается весной и летом.
Этот тренд относится и к дорожным транспорт-

ным средствам. Однако, например, квадроцик-
лы продаются в течение всего года без выражен-
ных сезонных колебаний. Самыми доходными рос-
сийскими регионами с точки зрения объемов про-
даж нашей техники являются Москва и Петербург, 
где сосредоточена большая часть населения. И, ко-
нечно же, Урал и Сибирь — наши так называемые 
«спортивные площадки».

М
ы ожидаем, что в перспективе 
Россия может стать таким же 
крупным рынком, как Кана-
да. Сейчас на эту страну у нас 
приходится около 20 % про-
даж — это около 1 млрд ка-

надских долларов. В России сегодня мы занимаем 
около трети рынка иностранной техники, его общий 
объем равен приблизительно 200 млн канадских 
долларов (10 млрд рублей. — Ред.). При этом насе-
ление России в 4 раза больше, чем Канады. И в це-
лом препятствий тому, чтобы Россия догнала Кана-
ду по объемам рынка, я не вижу.

Последние несколько лет рынок самоходной тех-
ники переживает тяжелые времена. Разные про-
изводители потеряли за это время от трети до по-
ловины продаж. Но вслед за непростым периодом 
после 2014 года сейчас мы все же наблюдаем поло-
жительную тенденцию в экономике. В ближайшие 
годы мы ожидаем роста продаж на 10–15 %.

Россия
может догнать 

Канаду

ЖОЗЕ БОЖОЛИ,

президент Bombardier Recreational Products

П
родажи квадроциклов и снего-
ходов в России восстанавлива-
ются вместе с остальным авто-
рынком. Некоторые производи-

тели и дилеры надеются по итогам этого 
года на рост показателей. Если не по все-
му рынку, то хотя бы по своим брендам. 
Но, если прежде среди лидеров продаж 
были иностранные производители, после 
кризиса вперед начинает вырываться оте-
чественная техника.

Кризис подкосил
Пиковые показатели по продажам внедо-
рожной мототехники остались далеко по-
зади, за последние годы рынок сжался 
в 4 раза. Для примера: в 2014 году в Рос-
сии продано около 40 тыс. квадроцик-
лов всех моделей всех производителей. 
А в 2017 году — всего 11 тыс. Аналогично 
менялись объемы продаж снегоходов — 
с 45 тыс. в 2012 году до 14,3 тыс. в про-
шлом, подсчитали эксперты завода «Рус-
ская механика».

Участники рынка объясняют такую ди-
намику в первую очередь валютным кри-
зисом 2014 года, падение курса рубля за-
ставило изменить ценники на технику. 
Также оказывает сдерживающее влияние 
на продажи введение в 2016 году утилиза-
ционного сбора на снегоходы, квадроцик-
лы и мотовездеходы, рассказали в «Ямаха 
Мотор Си–Ай–Эс».

Как отмечает коммерческий директор 
компании «Петросет сервис» Андрей Гера-
щенко, меньше всего пострадала от кри-
зиса более дорогая техника. Покупатели 
товаров премиального сегмента традици-
онно менее чувствительны к кризисам. 
«Мы работаем с Yamaha, у данного бренда 
есть модели не только дорогие, но и сред-
него ценового сегмента, так что кризис 
мы на себе, конечно, ощутили», — отме-
тил Андрей Геращенко.

По его словам, в целом снижение про-
даж техники для активного отдыха в та-
ких экономических условиях логично, так 
как внедорожная мототехника чаще ис-
пользуется именно для развлечения.

Сейчас рынок квадроциклов и снегохо-
дов постепенно стабилизируется и пока-
зывает небольшой рост в несколько про-
центов, рассказывают эксперты. Вернуть 
прежние позиции удается не всем, встряс-
ка сильно изменила распределение сил 
на отечественном рынке.

В свои же руки
После кризиса свою долю начали терять 
иностранные бренды, в частности китай-
ские, в то время как российские произво-
дители на этой волне сумели занять бо-
лее уверенные позиции, отмечает гене-
ральный директор «АлексМоторс» Евге-
ний Парасочкин.

«Иностранные компании из–за скачка 
курсов валют были вынуждены поднять 
цены, в то время как отечественные смог-

ли удержать конечную сто-
имость на прежнем уров-
не. Нельзя сказать, что рос-
сийские производители 
стали продавать больше. 
Но их доля выросла, так 
как общее число продаж 
за последние пару лет со-
кратилось», — рассказал 
Евгений Парасочкин.

Сейчас основные отечес-
твенные игроки на рынке 
внедорожной мототехни-
ки — «Балтмоторс» (Кали-
нинград), «Веломоторс» — 
бренд Stels (Брянск) и «Рус-
ская механика» (Рыбинск). 
Усиление позиций россий-
ских компаний констати-
руют и дилеры, и произ-
водители. Сегодня на про-
дажи российской техники 
приходится более чем две 
трети рынка.

По словам управляющего 
компанией «Моторпрайд» 
Сергея Ворганова, теснить 
иностранных конкурентов 
российским производите-
лям позволяет соотноше-
ние цены и качества, ко-
торое устраивает среднего 
потребителя.

Подпитывают продажи 
отечественных брендов 
заказы от корпоративных 
клиентов. В целом на рын-
ке снегоходов и квадроцик-
лов доля юрлиц не превы-
шает 10–13 % от общего чис-
ла покупателей.

В основном корпоратив-
ными клиентами на рын-
ке такой техники явля-
ются силовые структуры 
(МВД, МЧС, Росгвардия 
и др.), нефте– и газодобы-
вающие компании. Напри-
мер, у «Русской механики» 
доля таких заказчиков со-
ставляет 20 %.

При этом доля гостинич-
ных комплексов, санато-
риев, туристических ком-
паний и других подобного 
рода предприятий не до-
стигает и 1 %.

Как выживают дилеры
Несмотря на постепенную 
нормализацию рынка, до-
ходность бизнеса остает-
ся на низком уровне, жа-

луются дилеры. В таких 
условиях некоторые игро-
ки  ушли с рынка, а кто–
то смог удержаться, напри-
мер, за счет работы сразу 
с несколькими брендами.

«Дилеры делают вид, 
что они монобренд, импор-
теры делают вид, что это-
го не замечают. Так и жи-
вем», — рассказал глава од-
ного из дилеров, который 
предпочел остаться нена-
званным.

В условиях низких про-
даж дилеры кормятся про-
дажей экипировки, дол-
полнительного оборудо-
вания и, конечно, сервиса. 
Часть рынка по–прежнему 
держат неавторизованные 
или серые сервисы, однако 
их присутствие постепен-
но сокращается, отмечают 
дилеры.

Это связано с тем, что они 
вслед за рынком были вы-
нуждены поднять цены, 
и сейчас стоимость обслу-
живания у официально-
го дилера может оказать-
ся даже ниже. «Демпинг — 
это не значит заработок. 
В какой–то момент наши 
неавторизованные конку-
ренты поняли это», — от-
мечает Евгений Парасоч-
кин.

Также, по его словам, от-
казываться от услуг серых 
сервисов клиентов толка-
ет отсутствие оригиналь-
ных запчастей. Свою роль 
в этом играет и позиция 
производителя. У Stels воз-
вращаются к официально-
му дилеру за сервисом око-
ло 94 % покупателей.

Некоторые клиенты на-
ходятся в дальних реги-
онах, в труднодоступных 
с точки зрения логистики 
местах (леса, тундра, Край-
ний Север), поэтому при-
возить снегоход для об-
служивания в дилерский 
центр для них очень про-
блематично, и зачастую 
такие покупатели произво-
дят обслуживание техни-
ки самостоятельно, но до-
ля таких клиентов не столь 
высока.

Российские производители освоили 
рынок квадроциклов и снегоходов.

Рынок 
бездорожья

25,7
тыс. единиц внедорожной мототехники 
(квадроциклов и снегоходов) рассчитывают 
продать дилеры в 2018 году.

ВИКТОРИЯ БАБАЕВА

viktoria.babaeva@dp.ru

бизнес 
для бизнеса

Выходит: понедельник, 
среда

Отдел рекламы: 
тел. 326-9744, 326-9719
факс 326-9740

Реклама
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Техника любит Север

ПАВЕЛ КОНОВАЛОВ,

заместитель директора 

ООО «ВВС Моторс»

СЕРГЕЙ ВОРГАНОВ,

управляющий компанией 

«Моторпрайд»

АЛЕКСАНДР КРЮЧКОВ, 

заместитель гендиректора 

по коммерческим вопросам 

АО «Русская механика»

КОММЕНТАРИИ

Последнее время в сегменте самоходной внедо-
рожной техники активно развиваются онлайн–продажи. 
Всё уходит в digital, и мы стараемся активнее развивать 
данное направление. Видно, что российские потребители 
готовы к покупкам в интернете. Действительно есть кли-
енты, которым интереснее заказать товар в сети и не по-
сещать центр.
Особенно удивляют люди, которые находятся 
на Крайнем Севере, например оленеводы. Они заказыва-
ют себе технику прямо с полей. Приобретают в интернет–
магазине запчасти.

Квадроциклы — товар всесезонный. А вот 
на продажи снегоходов каждый раз сильно влияет по-
года. Как только зимы стали теплыми, продажи упали. 
Разве что прошлая зима слегка подбодрила снегоходчи-
ков.
К счастью, есть клиенты, которые имеют возмож-
ность выезжать за пределы региона, на Север. Они знают, 
что в Мурманской области начинается минусовая тем-
пература и снег выпадает еще осенью. Но таких фанатов 
мало, и они, как правило, ездят только на брендовой тех-
нике.

Снегоход остается главным транспортом для жи-
телей Севера России, его используют тундровики, охот-
ники, рыболовы. Там во многих семьях по три–четы-
ре снегохода, которые нужны людям для жизни, рабо-
ты. Но в последние годы снегоходы все больше становят-
ся частью индустрии развлечений.
В северных регионах начали развивать туристи-
ческие направления. В качестве примера можно назвать 
Магадан, Салехард, куда иностранцы и жители мегапо-
лисов (в основном москвичи, петербуржцы) приезжают 
в поисках экзотики. Но тем не менее пока что техника 
для развлечений более интересна все же в регионах Цен-
тра, Северо–Запада и юга России.Ф
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недвижимость

Выходит: понедельник, 
вторник, среда, четверг

Отдел рекламы: 
тел. 326-9744, 326-9719
факс 326-9740

Реклама
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Н
а прошлой неделе Пе-
тербург посетил Тони  
Роббинс российского  
масштаба. Чтобы по слу-
шать залетного москви-
ча — эксцентричного  

писателя, сценариста и телеведущего Эд-
варда Радзинского, петербуржцы со бра-
лись в большом зале филармонии. Пло-
щадка была набита битком. Публика при-
шла самая разношерстная. И пенсионе-
ры, и IT–предприниматели, приходили 
с деть ми и с любимой девушкой.

Темы лекций — что у бизнесмена, 
чье состояние оценивается в $ 540 млн, 
что у историка, чей доход поскромнее, — 
звучат малопривлекательно. У одного 
 позитивные вибрации, у другого — весь 
мир театр. Тут все ясно: в XXI веке лю-
ди ходят не на темы, ходят на спикеров. 
И все же говорить мастера убеждения мо-
гут не все что угодно, ведь иначе можно 
натолкнуться на шквал негатива в СМИ 
и соцсетях от недовольных фанатов. Час-
то шумиха после концерта интереснее 
и умнее того, что было во время.

В свои 82 года Радзинский держит 
за жабры аудиторию так, как 58–летнему  
американцу и не снилось. После его лек  -
ции некоторые особо прозревшие сто   на -
ли:  мол, Тони поисписался (в смысле  по -
на выступался). Уже не тот, не так цеп  ля -
ет.  После 2 часов монолога Радзинского  
на фо  не органа и позолоченного стула 
эмоции у зрителей были другие: ничего 
себе, ого, на одном дыхании, вот он дает! 
И ведь он выступает часто.

Шоу Роббинса стоило россиянам 
822 млн рублей, Радзинский обошелся 
подешевле. Чтобы попасть в «Олимпийс-
кий» и услышать прописные истины, по-
сетители заплатили десятки тысяч руб-
лей. Билеты в филармонию тоже не ска-
зать чтобы были уж очень дешевы.

О
ба спикера на самом де-
ле говорили о власти — 
над собой, обстоятельст-
вами и другими. Оба од-
ним щелчком умеют  вво-
дить умную аудито рию 

в состояние прочнейшего транса. Оба 
кормят фанатов общими словами и из-
вестными фактами. Маловато тех, кто 
не в курсе, что надо верить в себя и тогда  
все получится. Чуть больше людей, кото-
рые не знают, что во время расстрела Ро-
мановых пули отскакивали от корсетов 
принцесс и оттого их потом добивали 
штыками. Или что Распутин ходил в ба-
ню с голыми женщинами.

Но историк–архивист (диплом у Рад-
зинского по этой специальности) умеет  
захватывающе рассказать, с какой страс-
тью можно гоняться за документами и как 
сложно спать после того, как читал днев-
ники убийц. Так что в пересчете на поль-
зу у него вышло лучше, чем у зарубежно-
го магистра. В общем, и там и там была  
полезная информация. Но очевидно, что 
на такие шоу ходят не за ней. Для биз-
неса ораторское искусство, подача, НЛП 
и маркетинг иногда поважнее, чем суть. 
Именно по этому бизнесмены ищут идеи 
для развития и учатся умению самопре-
зентаций в выступлениях разных публич-
ных ораторов. Для выполнения этих це-
лей необязательно ходить на лекции биз-
нес–гуру, ведь все публичные выступле-
ния проходят по одинаковой методике. 
Поэтому бизнесменов, особенно молодых, 
часто можно увидеть на мероприятиях, 
которые на первый взгляд слабо связаны 
с деловой сферой.

Что тот 
Тони Роббинс, 

что этот

АНАСТАСИЯ ЖИГАЧ
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се начинается с малого. Обсудить такую тему в раз-
резе бизнеса на прошлой неделе собрались 100 пред-
принимателей Петербурга. Вызовы, с которыми стал-
кивается малый бизнес, разбирали хоть и в пиджаках  

при галстуках, но за яичницей и овсянкой. Главное, за чем хо-
дят на такие встречи, — это нетворкинг. И он удался.

Поговорить о насущном представители 
предпринимательского сообщества со-
бра лись в рамках BestBreakfast. Это уже 
45–й бизнес–завтрак, который проводит 
«БестЪ» по всему миру. Темы всегда раз-
ные и в основном взрослые. Малый биз-
нес позвали впервые, оттого и явка вы-
сокая: молодые предприниматели лю-
бят, когда их замечает большой бизнес. 
Среди гостей были замечены Святослав 
Громов, владелец компании «Инвести-
ции Девелопмент Строительство», побе-
дитель конкурса «Молодые миллионе-
ры 2018», Антон Сергеев, основатель тан-
цевальных школ «Дети на паркете», Але-
на Енова, совладелица дизайнерского 
«Тайга Hostel&Hotel», и другие. Большие 
гости тоже были, например, Алексей 
Фурсов, президент «Евразия Холдинг», 
который как раз недавно запустил новый 
«старт ап»: ресторан «Чабрец».

Атмосфера и термины
«Мы не зарабатываем на этом формате, 
наша задача — дать возможность биз-
нес–сообществу послушать, что творится 
на рынке, узнать новости, познакомить-
ся с теми, с кем давно хотелось. Мы со-
здаем атмосферу», — объясняет Андрей 
Лушников, председатель совета дирек-
торов ГК «БестЪ». Следующий завтрак— 
в ноябре — пройдет в Каннах.

Для начала пришлось разобраться 
в терминах: официально малым бизне-
сом считают предприятия со штатом 16–
100 человек и оборотом 120–800 млн руб-
лей. То, что принято на самом деле  счи-
тать малым бизнесом, официально  на-
зывается микробизнесом: до 15 человек 
в штате, оборот — до 120 млн рублей. 
«Не обращайте внимания на формули-
ровки, не так важно, как тебя называют.  
Мы же все видим, что малый бизнес 
не такой уж и малый по большому сче-
ту», — обратился к гостям Георгий Рыков, 
генеральный директор компании «БестЪ. 
Коммерческая недвижимость».

«Главное, что малый и средний бизнес — 
это серьезный сегмент, который вносит 
большой вклад в развитие нашего горо-
да», — подчеркнула Наталия Шелудько, ге-

Малый бизнес 
на завтрак

Бизнес–
завт рак с учас-

тием малого бизне-
са прошел вкусно и бодро. 

В меню, кроме овсянки, кофе 
и яичницы, были выступле-
ния спикеров из самых раз-
ных отраслей и полезные 
знакомства. Все меропри-

ятие прошло за 2 часа. 
ВСЕ ФОТО: СЕРГЕЙ ЕРМОХИН
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неральный директор «ДП» 
и модератор завтрака.

Несмотря на горячий ин-
терес к теме и большую по-
пулярность бизнеса как та-
кового среди молодежи 
и даже школьников, в про-
центном соотношении он 
пока занимает малую долю  
в ВВП страны: 22 % у нас 
против 63 % в Японии, 62 % 
в США, 58% в Германии. Хо-
тя, если по смотреть на го-
род, ситуация становится  
интереснее: малый бизнес  
дает экономике города 
4 млр д рублей ежегодно 
и почти миллион рабочих 
мест. По традиции торгов-
ля лидирует среди топ–
отраслей малого бизнеса  
(37 %), затем идут строи-
тельство (13 %) и производ-
ство (12 %), а на IT прихо-
дится и во все 3 %.

Капучино не работает
Общими усилиями гости 
сформулировали шесть ос-
новных проблем, мешаю-
щих малому бизнесу раз-
виваться. Это ограничен-
ный доступ к финансовым  
ресурсам и рынкам сбыта,  
плохой бизнес–климат, вы-
сокие издержки, дефицит 
кадров и бюрократия. Ани-
сья Хохлова, доцент кафед-
ры социологии культуры 
и коммуникации СПбГУ,  
добавила еще один. За ру-
бежом, пояснила она, пред-
приниматели легко моне-
тизируют связи внутри 
городского соседского со-
общества, для этого есть 
даже специальный тер-
мин — «приручение целе-
вой ауди тории через капу-
чино». «В РФ своей терри-
торией считают квартиру, 
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С
оздатель компании–производи те-
ля термокружек Extrashot и полез-
ных снеков Urbanana Михаил Боб-
ровников запускает новый бизнес, 

стартап Approof — сервис проверки инфор-
мации о кандидатах при приеме на рабо-
ту. Инвестиции в проект уже составили 
1 млн рублей, в ближайшие 4 месяца ос-
нователи вложат еще 2 млн рублей. Обо-
рот нового бизнеса за первый год работы 
может составить 45 млн рублей.

Взаимный интерес
Идея стартапа принадлежит ГК «Взаимно»  
(занимается кредитованием малого биз-
неса и физических лиц), Михаила пригла-
сили в команду в качестве соучреди теля 
для развития проекта. На рынок сервис 
вышел в начале октября 2018 года. Он поз-
воляет проверить у кандидата  паспорт-
ные данные, наличие долгов, бизнеса, 
причастность к террористическим  груп-
пировкам, репутационные риски, собрать 
отзывы предыдущих работодателей.

«Мы помогаем оперативно решить про-
блему прозрачности информации о кан-
дидате, в момент трудоустройства зна-
чительно сократив расходы на персонал 
для любого бизнеса», — поясняет пред-
приниматель. Стартапом уже заинтере-

совался Фонд под-
д е р ж к и  м а -

лог о би зне -
са , который 
будет исполь-
зовать сер-
вис для про-
верки репута-
ции молодых 

предпринима-
телей перед на-

чалом работы 
с ними.

Целевая аудитория проекта — малый 
и микробизнес, который не готов тратить 
на проверку данных о соискателях мно-
го времени и средств, но хочет обезопа-
сить себя от найма мошенников или лю-
дей, негативно влияющих на имидж ком-
пании.

Инвестиции в 1 млн рублей пошли 
на анализ рынка, разработку бренда и со-
здание тестовой технологии реализации 
услуги. До марта 2019 года основатели 
вложат в сервис еще 2 млн рублей. «Нам 
предстоят значительные расходы на мар-
кетинг для донесения основной ценнос-
ти проекта до предпринимателей и на-
шей целевой аудитории. Основная слож-
ность — это люди: непросто найти в но-
вый проект людей с опытом, которые го-
товы подписаться на работу в стартапе, 
да и за приемлемую оплату труда», — 
поясняет Михаил. По плану создателей, 
к апрелю 2019 года сервис сможет выйти 
на 500 проверок в месяц, а к концу года — 
на 3,6 тыс. проверок. Сейчас сервис будет 
активно привлекать клиентов в Москве 
и Петербурге, а затем начнет продвиже-
ние своих услуг в регионы.

Взаимный интерес
«Уже через полгода мы планируем до-
биться выручки 1,2 млн рублей в месяц, 
а к декабрю, по нашим расчетам, сможем 
выйти на 9 млн рублей в месяц», — гово-
рит Михаил. В итоге за следующий год 
оборот по плану достигнет 45 млн руб-
лей. Точки окупаемости команда рассчи-
тывает достичь в октябре 2019 года.

Похожих конкурентов на рынке РФ не-
много, в основном такие сервисы востре-
бованы за рубежом. «Сегодня Точка Банк 
запустил очень похожий сервис, на 70 % 
дублирующий функционал нашего, — го-
ворит бизнесмен. — Их сервис не так под-
робно изучает кандидата, не обращает 
внимание на имидж в интернете или ак-
тивность в соцсетях, не имеет экспертно-
го мнения и сухо собирает данные из баз. 
Но их большое конкурентное преимущес-
тво — мощная база клиентов, которые им 
доверяют». «HR–tech — перспективное 
направление для запуска стартапов. 
Им интересуются и крупные игроки 
венчурного  рынка, такие как «Север-
групп». Пока  вопрос вызывает то, как 
проект собирается верифицировать 

ин    формацию о кандида-
тах», — говорит Елена Си-
линская, директор по раз-
витию IdealMachine. «Про-
верка кандидатов — акту-
альная тема для всего HR–
рынка. Такая практика, 
судя по результатам наше-
го опроса, есть в каждой 
второй компании в стра-
не. Проверяют, конечно, 
не все и не всех. Провер-
ке подвергаются не более 
20 % кандидатов при най-
ме, только 5 % представи-
телей компаний собирают 
информацию о 75 % и бо-
лее нанима емых специа-
листах», — говорит Ири-
на Жильникова, предста-
витель HeadHunter по Се-
веро–Западу.

Бюро 
кандидатов
Петербургский предприниматель 
Михаил Бобровников (26 лет) запускает 
новый проект, на этот раз в HR–сфере.

АНАСТАСИЯ ЖИГАЧ

anastasia,zhigach@dp.ru

⇢ Михаил 
Бобровни-
ков вышел 
с новым 
проектом 
на рынок 
диджитал–
инструмен-
тов для HR–
сферы. 
ФОТО: ВАЛЕНТИН 

БЕЛИКОВ

максимум лестничную площадку, но ни-
как не подъезд, дом, двор или микро-
район. Это мешает малому бизнесу разви-
ваться», — пояснила она.

Затем гости обсудили, какую из страте-
гий для старта все больше выбирают мо-
лодые предприниматели, и выяснилось, 
что франшиза на покупку готового биз-
неса для старта предпринимательской 
карьеры скоро сможет и обогнать старт-
ап (но пока не обгоняет). «Я вложил свои 
деньги в два проекта, которые увидел 
на «Бирже стартапов», один из них пока 
готовится к выходу на рынок, а другой — 
по результатам месяца с открытия — уже 
плюсовой. Так что главный успех старт-
апера — не лениться и встать с дива-
на», — заметил Алексей Фурсов.

До этого гости бизнес–завтрака пришли 
к выводу, что предпринимательские на-
выки — это на 70 % врожденные и толь-
ко на 30 % приобретенные способности. 
Но вот к какой категории отнести умение 
встать с дивана — мнения разделились.

Любить не обязательно
Не обошлось и без обсуждения традици-
онной боли предпринимателя — где най-
ти тему для нового бизнеса. «Мои идеи — 
это мечты и идеи, которые пришли во вре-
мя путешествий», — поделился опытом 
Андрей Макаров, управляющий партнер 
БЦ «Сова». «Не обязательно любить ве-
лосипеды, чтобы превратить их в биз-
нес. Важно, чтобы в твоем деле было то, 
что тебя заводит, — отметил Кирилл Ос-
тапенко, владелец сети «Велодрайв». — 
Я не езжу на велике каждый день, меня 

заводили не велосипеды, 
а организация этого бизне-
са. Это было чистое безрас-
судство и безумство, кото-
рое выросло в бизнес толь-
ко за счет твердолобого 
упорства и удачи». Упрям-
ство и безрассудство от-
правились в те 70 %, о кото-
рых шла речь выше.

«А я открывал магазин 
для того, чтобы кормить се-
мью и близких фермерски-
ми продуктами, — заметил 
Леонид Цой, совладелец се-
ти «Это у вас семейное». — 
Проекту третий год, я ду-
мал, что понадобится 5 лет, 
чтобы меня заметили сети. 
Но это уже произошло.  Так 
что уникальный продукт 
помогает и привлечь вни-
мание на рынке, и конку-
рировать с большими ком-
паниями». 

За 2 часа поделиться сво-
ими историями из бизнеса 
удалось более чем 20 пред-
принимателям, но все они, 
конечно, пришли не затем, 
чтобы определить, кто мик-
ро, а кто макро и где взять 
идею для старта. Они при-
шли, чтобы по слушать тех, 
кто думает так же, и стать 
партнерами.
АНАСТАСИЯ ЖИГАЧ

anastasia,zhigach@dp.ru
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нет, но противоречивые  но-
вости о том, каким оно будет, 
приходят от главы комитета 
Госдумы по финансовым рын-
кам Анатолия Аксакова чуть ли 
не каждую неделю.

На прошедшей неделе господин Ак-
саков неожиданно заявил, что крипто-
валюты, такие как биткоин или эфир, ре-
шено вообще не регулировать. Не запре-
щать, но и не разрешать, а дальше — де-
лайте с ними, что хотите. В законе о них 
не будет ни слова. «Мы решили не пропи-
сывать, что это такое, и особого смысла 
в этом не видим, поскольку это явление, 
которое не имеет смысла для нас с точ-
ки зрения инвестиционного процесса», — 
сказал депутат.

Возможно, это даже хорошая новость. 
Отказ от прямого регулирования крип-
товалют принесет больше пользы участ-
никам рынка, чем его прямой запрет, счи-
тает юрист практики по интеллектуаль-
ной собственности и информационным 
технологиям компании «Качкин и Парт-
неры» Андрей Алексейчук. «Как правило, 
эксперты относят криптовалюты к ино-
му имуществу либо указывают, что крип-
товалюты не относятся к объектам, пои-
менованным в ст. 128 ГК РФ, что не сви-
детельствует о невозможности их оборо-
та. Федеральная налоговая служба прямо  
указывает, что запрета на проведение 
российскими гражданами и организаци-
ями операций с использованием крипто-
валюты законодательство Российской Фе-
дерации не содержит, а также указывает 
на необходимость уплаты налогов с до-
ходов, полученных от продажи криптова-
люты», — уточняет он.

Крипторубль 
возвращается
Российские власти решили 
оставить биткоин и эфир 
вне правового поля 
и одновременно создать свой 
токен, привязанный к рублю.

ГЕОРГИЙ ВЕРМИШЕВ

georgy.vermishev@dp.ru

К
риптовалютный мир встретил  
свой десятилетний юбилей 
умиротворенно. На торгах курс 
биткоина немного снизился, 

но меньше $ 6300 за главную криптовалю-
ту все равно не давали, а к воскресенью 
падение удалось отыграть. На момент на-
писания публикации 1 биткоин торговал-
ся по $ 6416, эфир стоил $ 213.

В принципе рынок уже начинает при-
миряться с такой ситуацией. В конце кон-
цов, не для того 10 лет назад создавался 
биткоин, чтобы стать спекулятивным ак-
тивом. Идея была, скорее, наоборот — со-
здать надежное средство для расчетов, 
которое защищало бы от ошибок банки-
ров и злой воли государств.

«Главный недостаток традиционных 
денег состоит в том, что они нуждаются 
в доверии. Мы должны верить центро-
банкам, хотя они неоднократно предава-
ли это доверие и обесценивали фиатные 
деньги. Мы должны доверять банкам 
в хранении наших денег и электронном 
трансфере, однако они постоянно одал-
живали их, создав кредитные пузыри 
и не оставив почти ничего в резервах», — 
писал легендарный создатель биткоина 
Сатоши Накамото 10 лет назад, в самый 
разгар финансового кризиса.

И слова такого нет
Рецепты криптоанархизма от Накамото 
звучат особенно актуально для экономик 
с крайне высоким уровнем государствен-
ного участия. Таких, как, например, рос-
сийская. Возможно, поэтому с биткоином 
здесь дружбы не получилось. Вернее, 
так: регулирования в стране до сих пор 

Тем любопытнее известие 
о том, что в Арбитражном центре  
при РСПП с 2019 года заработает  
 специальная коллегия по спо-
рам в сфере цифровой экономики. 
По оценкам создателей механизма,  

скоро в суды потянутся инвесторы, 
принимавшие участие в буме ICO. Так 

что число дел такого рода должно вырасти 
в 40 раз. В принципе предприимчивостью 
наших криптоэнтузиастов можно гордить-
ся: отсутст вие правовых механизмов (и же-
лания их создавать) ведет к появлению 
независимых третейских криптосудов.  
Не совсем то, о чем мечтал Сатоши Нака-
мото, но тоже неплохо.

Крипторубль — дань тренду
Зато в правительстве неожиданно воскре-
сили идею создания собственного крипто-
рубля. А точнее, криптовалюты, привя-
занной к стоимости рубля в пропорции 
1 к 1, если верить опять же Аксакову. Это 
к нам явно пришла мода на стэйблкоины 
(токены, обеспеченные реальными акти-
вами). Их уже называют главным трен-
дом 2018 года. Сейчас настоящий бум та-
ких проектов — появляются токены, при-
вязанные к австралийскому доллару, бри-
танскому фунту, к золоту, к корзинам 
металлов. Даже глава «Норникеля» Вла-
димир Потанин не смог удержаться и по-
обещал в следующем году свою никеле-
вую криптовалюту (см. «ДП» от 30.10.2018).

«О создании крипторубля мы слышим 
с января прошлого года, но тогда он под-
разумевал под собой национальную крип-
товалюту, средство платежа на террито-
рии РФ, — вспоминает директор по ком-
муникациям криптовалютной платформы 

EXMO Мария Станкевич. — Сегодня крип-
торубль трансформировался в стэйбл-
коин, по всей видимости, благодаря по-
пулярности этой темы. Но в реальности 
к стэйблкоинам он имеет мало отноше-
ния, потому что создается, скорее всего, 
для решения проблемы санкций, а поку-
пателями его будут госкомпании, то есть, 
по сути, само государство».

Кстати, на рынке самих стэйблов сейчас 
интересная схватка. Главный криптодол-
лар Tether, который неоднократно обвиня-
ли в «печати ничем не обеспеченных то-
кенов», начал отчаянно сжигать эмиссию. 
С начала октября капитализация снизи-
лась с $ 2,7 млрд до $ 1,7 млрд. Одновре-
менно компания–эмитент Tether объяви-
ла о партнерстве с малоизвестным багам-
ским банком Dektec Bank. «Сомнитель-
ному коину — сомнительные банки», — 
прокомментировали на рынке.

Подрастает и достойная смена. Главные 
конкуренты (Gemini Dollar, Paxos Standart, 
TrueUSD) уже привлекли более $ 400 млн. 
Так что в каком–то смысле российские 
власти даже оказались на гребне рыноч-
ной волны.

ICO на минимумах
Самые печальные новости приходят 
с рынка ICO. Там все совсем плохо: за ок-
тябрь удалось собрать лишь $ 54 млн. Да-
же по сравнению с провальным сентяб-
рем ($ 163,8 млн) сумма выглядит ничтож-
ной. Почувствуйте разницу: в начале года 
за месяц с инвесторов собирали по мил-
лиарду долларов без особых проблем.

На этом фоне все больше разговоров 
про инструмент Security Token Offering, 
когда компании выпускают токены, обес-
печенные активами (например, правом 
собственности).

«Мы видим достаточное количест-
во проектов, которые просто стали на-
зывать себя по–другому, сменив ICO 
на STO. Но качественного увеличения нет. 
Не все еще разобрались с тем, как сохра-
нить комплайенс. Будет достаточно мно-
го хлопот с легализацией, и сроки здесь 
чуть больше, чем при проведении обыч-
ного краудсейла», — говорят в компании 
ICORating.

Тем не менее в компании Polymath 
ждут, что объем рынка STO вырастет 
до $ 10  трлн за 2 следующих года. Гром-
кие цифры — это то, что мы так любим 
на рынке криптовалют. Жаль, не всегда 
сбывается.

1Биткоин должен преодолеть 
$6800, а к концу года цена может 
дойти до $8800–9000. До конца 
I квартала цена вырастет до $10 000, 
а далее нас ждут новые верши-
ны — $20 000 и более.

Майкл Новограц, глава компании Galaxy Digital 
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525,8
млрд рублей нефтегазовых доходов направит 
Минфин России на закупку валюты в период 
с 8 ноября по 6 декабря этого года, говорится  
в материалах на сайте ведомства. По прогно-
зам министерства, дополнительные доходы  
бюджета от нефти составят 513,8 млрд рублей 
в ноябре.

1Курс рубля до конца го-
да сохранится на текущем 
уровне, но в следующем го-
ду, даже вне контекста сан-
кций, заметно снизится.

АНДРЕЙ КЛЕПАЧ, 

главный экономист 
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«Русал» в лидерах

В
преддверии промежуточных 
выборов в конгресс США оба 
российских индекса син-
хронно выросли на 1,44 %. 

Индекс РТС достиг 1151,14 пункта. 
Он по–прежнему торгуется в диапа-
зоне с широкими границами 1040–
1200 пунктов. Наша рекоменда-
ция — работать от границ данного 
диапазона. Индекс Мосбиржи вырос 
до 2412,31 пункта. Судя по всему, ин-
весторы отважились на тестирова-
ние стратегически важного уровня 
2500 с возможным его обновлением.

Бумаги «санкционных» «Русала» 
и En+ выбились в лидеры роста, при-
бавив за день 5,33 % и 5,93 % соответ-
ственно. В понедельник вышел отчет 
алюминиевого гиганта за III квар-
тал 2018 года по МСФО. Выручка 
и EBITDA на рекордных уровнях, мар-

жинальность бизнеса оказалась вы-
ше уровня предсанкционного I квар-
тала 2018 года. Чистый долг остал-
ся прежним с начала 2015 года. До-
полнительным позитивным факто-
ром для компании является решение 
совета директоров об отказе регист-
рации на офшорном острове Джерси 
и перерегистрации в России в качес-
тве международной компании.

Ожидаемо отчитались «Роснефть» 
и «Башнефть», с недавних пор тради-
ционно демонстрирующие кварталь-
ные рекорды по выручке, EBITDA 
и чистой прибыли на акцию. Разу-
меется, их поддержали высокие це-
ны на нефть и слабый рубль. По на-
шим оценкам, стоит рассчитывать 
на дивидендную доходность 250 руб-
лей по привилегированным акциям 
«Башнефти» по итогам года. Теку-

щая цена этих акций — 1885 рублей. 
Для подтверждения оценки необхо-
димо дождаться вердикта совета ди-
ректоров. По итогам вторника акции 
«Роснефти» и «Башнефти» прибави-
ли 4,97 % и 2,64 % соответственно.

Укрепление рубля во вторник бы-
ло в одночасье выкуплено с прибли-
жением американской торговой сес-
сии. У доллара расчетами «завтра» 
ключевая зона 65,8–65,9 рубля подхо-
дит для покупок на среднесрочную 
перспективу с целью 66,7–66,8 рубля. 
Данный сценарий можно считать от-
мененным при пробитии и закреп-
лении ниже ключевой зоны. В таком 
случае цели открываются на тести-
рование октябрьских минимумов — 
64,8–65 рублей.
ДМИТРИЙ БАЛАКИН,

персональный брокер ИФК «Солид»
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Как работает модель 
Uber на рынке частной 

скорой помощи и почему 
пенсионная реформа 

может стать проблемой 
для отрасли.

08.11
В четверг
читайте
в «ДП»

низкую цену и избавлять 
их от таможенных расхо-
дов. 

К с лову, к лиентами 
GoTape являются не только 
небольшие лейблы или ан-
деграундные музыканты, 
но и звезды российской эс-
трады. Относительно не-
давно предприятие изго-
товило официальный ти-
раж кассет группы «Руки 
Вверх».

Кассеты vs винил
Тиражи кассет пока отно-
сительно невелики. «Ру-
ки Вверх» заказали все-
го 200 экземпляров, быс-
тро ставшие раритетами. 
Максимальное количест-
во экземпляров одного ре-
лиза, выпускаемого Post–
Materialization Music, пока 

не превышало 500 штук. 
Однако эти цифры сравни-
мы с тиражами винилов, 
издаваемых российскими 
лейблами.

Продюсер, основатель 
музыкальной компании 
Bomba–Piter inc. Олег Граб-
ко сообщил «ДП», что его 
издательство ограничива-
ется небольшими тиража-
ми в пределах 300–500 эк-
земпляров. 

Исключение составляют 
лишь пластинки таких то-
повых артистов, как «ДДТ» 
или «Аквариум». В этом 
случае тираж может до-
стигать 1 тыс. штук.

Действительно, себе-
стоимость одной пластин-
ки при тираже 500 экземп-
ляров составляет в России 
порядка 600 рублей. Сто-

имость же кассеты укла-
дывается в 100–150 рублей 
в зависимости от самого 
носителя и комплектнос-
ти — коробки, целлофани-
рования и так далее.

«В нашем магазине PLAY 
на Караванной тоже есть 
небольшой отдел с аудио-
кассетами. Рост интереса 
к ним действительно на-
блюдается, хотя я думаю, 
что в России их покупают 
скорее в качестве носталь-
гических сувениров — хо-
рошие кассетные проигры-
ватели дорогие, запчасти 
практически не купить, — 
говорит Олег Грабко. — 
А вот рост продаж за ру-
бежом закономерен. С обо-
рудованием у них все про-
ще».

Другую гипотезу, почему 
популярность кассет по-
ка не вернулась в Россию, 
высказал и Роман Павлов: 
«У нас принято, с одной 
стороны, на всем эконо-
мить, а с другой — сорить 
деньгами. Для людей пи-
во по 300 рублей или так-
си по 600 — это нормаль-
но, а кассета или книж-
ка за те же деньги — до-
рого. Хотя, в отличие 
от пива или такси, кассе-
та или книжка с тобой ос-
танется навеки. Недавно 
я общался с человеком, ко-
торый утверждал, что лю-
бая кассета, которая стоит 
больше 100 рублей, — это 
дорого! Попивая при этом 
пиво за 250. И заполучил 
у меня желаемую кассету 
обманом».

Кассеты на экспорт
По словам Сергея Ефре-
мова, с точки зрения по-
лучения прибыли прода-
вать кассеты лучше ис-
ключительно за границу. 
Там продвигать свои ре-
лизы гораздо проще. Есть 
радиостанции и журналы, 

которые до сих пор расска-
зывают о музыке на физи-
ческих носителях. Россий-
ские лейблы и вовсе вызы-
вают повышенный инте-
рес как у дистрибьюторов, 
так и у артистов.

Post–Materialization Music 
последние годы как раз 
специализируется имен-
но на издании кассет за-
рубежных музыкантов. 
В портфолио лейбла офи-
циальные издания таких 
исполнителей, как культо-
вый американский джаз-
мен Sun Ra, известные, 
в том числе в России, бри-
танцы The Legendary Pink 
Dots и Nurse With Wound. 
Также издательство про-
двигает за рубежом отечес-
твенную эксперименталь-
ную музыку.

Сергей Ефремов говорит, 
что он ищет себе дистри-
бьюторов среди американ-
ских и европейских мага-
зинов. Главное в оптовых 
поставках — определить-
ся с ценообразованием 
и сделать стоимость мак-
симально низкой. Тогда ве-
лика вероятность, что за-
купщики заинтересуются 
продуктом и станут рабо-
тать на постоянной основе, 
скупая большую часть ти-
ражей.

Разумеется, как и в каж-
дом бизнесе, в издании 
кассет есть свои риски. 
По словам Сергея Ефремо-
ва, при пересылке более 
или менее крупных тира-
жей платежная система 
PayPal, при помощи кото-
рой удобно и выгодно при-
нимать денежные пере-
воды в Россию, может за-
блокировать счет: они рас-
ценивают торговлю му-
зыкальной продукцией 
как «заведомо рискован-
ную деятельность».
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П
оследние несколько лет 
на мировой музыкальный 
рынок медленно, но уве-
рен но возвра щ а ю т с я 

аудио кассеты. В то время как боль-
шинство музыки распространяет-
ся через стриминговые сервисы, 
а продажи на физических носите-
лях в прошлом году упали на 59 %, 
продажи конкретно кассет выросли 
на 74 %. Пусть тиражи совсем неве-
лики — около 130 тыс. экземпляров 
в год против 14 млн копий того же 
винила, тенденция заметна.

Рост популярности аудиокассет 
прослеживается и в России. Причем 
Петербург является пионером в воз-
рождении этого, казалось бы, забы-
того формата. Как рассказал «ДП» 
Сергей Ефремов, основатель лейб-
ла Post–Materialization Music, един-
ственного из нашей страны попав-
шего в список самых интересных 
музыкальных издательств 2017 года 
по версии журнала Guardian, за по-
следние годы спрос вырос в несколь-
ко раз.

Растем не торопясь
Тиражи своих аудиокассет Post–
Materialization Music заказывает 
в России. В Петербурге находится 
единственное в стране предприятие, 
занимающееся массовым выпус-
ком этого физического носителя, — 
GoTape. Как рассказал «ДП» соосно-
ватель компании Роман Павлов, рас-
ходные материалы — корпуса кассет 
и пленку — им приходится закупать 
за рубежом. Оборудование же было 
выкуплено на закрывающихся оте-
чественных предприятиях.

«К сожалению, в России крах кас-
сетной индустрии имел фаталь-
ные для ее возможного будущего 
по следствия, — сетует Роман Пав-
лов. — Большая часть материа-
лов и оборудования была попросту 
уничтожена. Учитывая, что россий-
ский бизнес ориентирован на боль-
шие прибыли и массово потреб-
ляемый товар, на масштабное вос-
становление производства рассчи-
тывать не приходится».

Несмотря на небольшие объемы, 
локализация производства позво-
ляет предлагать клиентам более 
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Мелодии 
из магнитофона

⇢ Основатель 
лейбла Post–
Materialization 
Music Сергей 
Ефремов уверя-
ет, что аудио-
кассеты из Рос-
сии пользуются 
спросом за гра-
ницей. 
ФОТО: ИВАН ЦАРИН

У виниловых пластинок появился конкурент за сердца 
хипстеров и меломанов — аудиокассеты. «ДП» изучил, 
как Петербург оказался в лидерах этого модного тренда.


