
Региональная туриндустрия возлагает большие надежды на предстоящий высокий сезон, рассчитывая за счет возросшего спроса на вну-
тренний туризм укрепить свои позиции на рынке, нарастить поток клиентов и увеличить доходность. Алтайскому краю в преддверии летнего 
сезона удалось заручиться поддержкой федеральных туроператоров. Последние обещают обеспечить устойчивый приток отдыхающих  
из европейской части страны, ориентированных на активные и познавательные туры. Для привлечения потенциальных туристов регион  
даже сменил бренд, сделав ставку на «все настоящее».

— туризм—

Летний туристический сезон в Ал-
тайском крае в этом году стартует 
30 апреля и по традиции откроется 
праздником «Цветение маральни-
ка» в «Бирюзовой Катуни». Туристов, 
более 70% которых составляют жите-
ли близлежащих регионов Сибири, 
ждут 239 гостиниц, отелей и хосте-
лов, 44 санатория, 178 сельских «зе-
леных» домов и 162 турбазы. В про-
шлом году в крае появилось 35 но-
вых объектов размещения, и сегод-
ня регион единовременно может 
принять 47,2 тыс. гостей.

Спрос растет
Участники регионального рынка рас-
считывают, что подорожавший в 1,5-
2 раза после девальвации рубля от-
дых за рубежом повысит привлека-
тельность внутреннего туризма, и 
ждут увеличения числа отдыхающих 
за счет гостей из европейской части 
страны и из-за рубежа. Заметный при-
рост турпотока уже ощутили постав-
щики санаторно-курортных услуг.

По мнению генерального директо-
ра санатория «Родник Алтая» Андрея 
Петухова, изменения на рынке вы-
званы не только снижением турпото-
ка за рубеж. «Устойчивый рост интере-
са к российским курортам мы наблю-
даем уже на протяжении пяти лет. В 
прошлом году заполняемость наше-
го санатория была около 90%, поэто-
му мы бы и рады прирасти на 20%, 
но некуда. Сегодня меняются каче-
ственные показатели рынка. Сокра-
тилась глубина продаж, поскольку в 
условиях экономической нестабиль-
ности люди принимают решение о 
приобретении путевки в последний 
момент. Изменилась и структура от-
дыхающих: снижается доля корпора-
тивных и социальных путевок, рас-
тет число частных отдыхающих. Мы 
прогнозируем в этом году 60%-ный 
прирост числа частных клиентов», — 
говорит господин Петухов.

В других санаториях Белокури-
хи рост числа гостей уже готовы под-
твердить данными статистики. «По 
количеству отдыхающих мы в этом 
году приросли на 20% в январе и на 
21% в феврале, — комментирует си-
туацию заместитель гендиректора 
ЗАО „Курорт «Белокуриха“ Олег Аки-
мов. — Возросла и выручка: на 25% и 
38% соответственно по сравнению с 
прошлым годом. Это связано с тем, 
что все больше людей выбирают бо-
лее комфортный, а значит, и более 
дорогой отдых».

Но не только санатории почувство-
вали наплыв туристов. «Обычно в 
феврале у нас мертвый сезон, а в этом 
году мы имеем очень высокую напол-
няемость наших отелей», — расска-
зали „Ъ“ в отделе маркетинга парк-
отеля «Ая». В таких условиях даже «зе-
леные» дома, несмотря на свою лет-
нюю специфику, готовы принимать 

гостей зимой. «Спрос на сельский ту-
ризм растет, появился интерес к зим-
нему отдыху, поэтому мы в этом го-
ду перешли на круглогодичную ра-
боту», — говорит владелица турком-
плекса «Постоялый двор» в Чарыш-
ском районе Алтайского края Лари-
са Пастухова.

Говоря о перспективах предсто-
ящего высокого туристического се-
зона, генеральный директор сана-
тория «Родник Алтая» отметил, что, с 
одной стороны, в нынешних эконо-
мических условиях можно ожидать 
роста себестоимости санаторно-ку-

рортных услуг и стоимости билетов, 
сокращения турпотока из-за сниже-
ния покупательной способности и 
увеличения конкуренции на вну-
треннем рынке. Но с другой — на-
блюдается переориентация россий-
ских туристов на отдых внутри стра-
ны, что даст дополнительный при-
ток отдыхающих. «Мы готовы к изме-
нению внешних условий, поскольку 
имеем определенный запас прочно-
сти за счет стабильного развития в 
предыдущие годы. Думаю, сопоста-
вимый уровень сервиса, качества ус-
луг и процедур позволит нам успеш-
но конкурировать и развиваться », — 
подчеркнул Андрей Петухов.

Повысить доступность
По оценке специалистов Алтайского 
института экономики, с учетом по-

вышения спроса на туристические 
услуги и роста турпотока на терри-
тории края, а также прогнозируемо-
го увеличения объема бюджетных и 
частных инвестиций в отрасль ожи-
даемый прирост доходов от туризма 
может составить 2,7% в год.

Правда, некоторые участники 
рынка отмечают, что большие на-
дежды на отказ российских тури-
стов от зарубежных поездок возла-
гать не стоит. По словам руководи-
теля туроператорской компании 
«Плот-Интрэвел» Александра Смир-
нова, сегодня цена лечебной путев-
ки в Карловы Вары начинается от  
49 тыс. руб., отдых в Турции обойдет-
ся в сумму от 40 тыс. руб., причем с 
перелетом из Москвы. Это вполне 
сравнимо со стоимостью отдыха на 
Алтае. «Зарубежные туркомпании 
будут бороться за российского ту-
риста, и многие уже снизили стои-
мость туров на 30-40%. Нашим ком-
паниям сложно конкурировать из-
за высокой доли транспортных рас-
ходов в стоимости отдыха».

Транспортная доступность Алтай-
ского края — одна из основных про-
блем регионального туррынка. Кра-
евые власти и Ассоциация туропе-
раторов России (АТОР) обещают по-
мочь с субсидированием авиапере-
летов в Алтайский край. По мнению 
исполнительного директора АТОР 
Майи Ломидзе, опыт Дальнего Вос-
тока и Крыма доказал, что субсиди-
рование авиаперевозок может стать 
локомотивом для развития туризма 

в регионах. «Мы уже получили поло-
жительное решение Минтранса по 
субсидированию авиамаршрута Бар-
наул — Томск и сейчас подыскива-
ем авиакомпанию, которая будет за-
ниматься авиаперевозками, — рас-
сказал губернатор Алтайского края 
Александр Карлин. — Если же феде-
ральные туроператоры организуют 
чартерные рейсы на Алтай, мы гото-
вы снизить затраты авиаперевозчи-
ков на обслуживание лайнеров в аэ-
ропорту Барнаула».

«Федералы» в помощь
Планировалось, что вопрос орга-
низации чартеров участники рын-
ка обсудят в марте на выставке «Ин-
турмаркет-2015» в Москве, но ини-
циатива пока не получила разви-
тия. Зато федеральные туроперато-
ры пообещали помочь алтайским 
коллегам с наращиванием турпо-
тока из европейской части страны. 
«Алтай — очень красивый регион, 
и нам хотелось бы привлечь сюда 
туристов и предложить им разноо-
бразный активный отдых: конные, 
пешие прогулки, сплавы по рекам, 
гастрономические туры и сельский 
туризм, этнографический и мине-
ралогический туризм. Думаю, вос-
требованы будут маршруты Боль-
шого и Малого Золотого кольца Ал-
тая, а также маршруты, связанные 
с жизнью выдающихся людей, ро-
дившихся на Алтае: Шукшина, Ка-
лашникова, Золотухина, Евдокимо-
ва, Рождественского», — отметила 

представитель туроператора Coral 
Travel Лариса Киселева.

То, что интерес со стороны турбиз-
неса к Алтайскому краю есть, под-
твердила и Майя Ломидзе. «Конеч-
но, пока рано говорить о чартерных 
рейсах и массовых заездах. Но увели-
чение туристического потока обяза-
тельно будет, раз регионом заинтере-
совались федеральные туроперато-
ры», — убеждена госпожа Ломидзе.

Свою заинтересованность в со-
трудничестве высказали и предста-
вители алтайского турбизнеса. «Мы 
готовы проработать любой марш-
рут, предоставить достойные ме-
ста размещения», — заверила пред-
ставитель компании «АлтайСибТур» 
Ксения Лобач. По мнению прези-
дента алтайской региональной ас-
социации туризма Натальи Гордее-
вой, главный итог общения на «Ин-
турмаркете-2015» в том, что начал-
ся предметный диалог между феде-
ральными и региональными игрока-
ми рынка. «Мы поняли, что от нас хо-
тели бы получить федеральные опе-
раторы, а они, в свою очередь, полу-
чили представление об уровне раз-
вития экскурсионного и активно-
го туризма в Алтайском крае — то-
го сегмента рынка, который их се-
годня интересует. Сейчас начинает-
ся проработка детального сотрудни-
чества, и уже в этом сезоне мы плани-
руем организовать совместные туры. 
Угроз для вытеснения малого бизне-
са с регионального туррынка мы не 
видим, потому что ни один федераль-
ный туроператор не будет формиро-
вать местный турпродукт — он в лю-
бом случае будет работать с местны-
ми принимающими компаниями. 
Важно, чтобы региональные тур
операторы смогли предложить та-
кой продукт, который заслужит вни-
мание искушенного евро-
пейского туриста».

Алтай обещает гостям «все настоящее»
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Вы в Сибири отдыхать будете?

Даниил Криммель, директор офиса официального партнера 
«Альпари» в Новосибирске:
— Конечно, сейчас перед всеми регионами стоит задача развивать 
местную экономику, в том числе и туристическую отрасль. У Сибири 
большой туристический потенциал. Причем речь идет не только о ту-
ризме на отдыхе, но и о деловых поездках. С каждым годом в Новоси-
бирске открываются новые бизнес-отели. В городе проводится все 
больше деловых мероприятий, поэтому поток гостей непрерывно рас-
тет. Далее, Шерегеш. Этот курорт признан самым популярным в Рос-
сии в этом сезоне. Кроме жителей ближайших регионов его с удоволь-
ствием посещали москвичи, петербуржцы и иностранцы. С курортом 
такого уровня у нас отпадает необходимость выезжать на заграничные 
горнолыжные курорты. Алтай — это место, где каждый может отдо-
хнуть по-своему: сплавляясь по рекам, катаясь на лошадях, гуляя в ле-
су, занимаясь рыбалкой — в общем, как угодно.

Леонид Гольдорт, генеральный директор компании СДЭК:
— Грядущим летом я, конечно же, буду отдыхать в Сибири. Меня при-
гласили попробовать покорить венец Катунского хребта Горного Ал-
тая. Поэтому моя цель — Белуха. Выбор места отдыха никак не связан 
с кризисными настроениями в стране. Уходящей зимой я заметил, что 
крайне популярным стал отдых в Шерегеше. В праздники попасть туда 
было сложно. Ажиотаж объясняется отсутствием альтернативных мест 
для качественного катания на сноуборде и лыжах. В остальном, мне 

кажется, Сибирь не станет более привлекательным местом для про-
ведения отпуска. Спрос если и увеличится, то, думаю, незначительно: 
ценовые политики Горного Алтая, Байкала, Хакасии и других прекрас-
ных мест держат достаточно высокую планку. Проезд также недешев.

Валерий Шавкунов, управляющий филиалом  
«Новосибирский» Альфа-Банка:
— Я отдыхаю в Горном Алтае каждый год, и это для меня уже давно сло-
жившаяся традиция. Это не замена отдыху за границей и никак не свя-
зано с ухудшением экономической ситуации. На Алтае уникальные жи-
вописные места, где я отвлекаюсь от цивилизации. Мне нравится при-
рода Алтая, и, как правило, я заранее планирую маршрут, сочетая путе-
шествие на авто с пешим. Думаю, что в дальнейшем спрос на такой от-
дых будет только расти, потому что потребность человека побыть нае-
дине с природой и «подзарядиться» естественна. На фоне существен-
ного роста курса доллара и евро по отношению к рублю, конечно, 
спрос на внутренний туризм будет только повышаться. Но это никак не 
отразится на уровне сервиса. Когда есть полная заполняемость тури-
стических баз, а именно это наблюдается даже без поправки на увели-
чение спроса, мало кто думает об улучшении сервиса. Думаю, что це-
ны будут расти без адекватной отдачи для клиентов.

Сергей Земцов, директор новосибирского представительства 
факторинговой компании НФК:
— В этом году свой отдых с семьей мы планируем провести в Сибири, 
если точнее, то в Горном Алтае и Хакасии. Все, что нужно для восста-
новления сил и релаксации, там есть: чистейший воздух, озера, горные 
реки, пешие и конные маршруты. Для любителей пейзажной фотогра-
фии Алтай вообще мир без дна. Я считаю, что дикий отдых в советском 
old school стиле гораздо здоровее, сплачивает семью и формирует у 
детей правильные и полезные жизненные установки. Что касается вли-
яния кризиса, то на наличие мест под палатки он никак не влияет. И ес-
ли озаботиться вопросом заранее, то всегда можно найти свое иде-
альное место.

В Алтайском крае активно 
продвигают туристический 
потенциал региона, привлекая  
к нему внимание федеральных 
туроператоров 

К а к  т у р и с т ы  о т д ы х а ю т  
в  А л т а й ск  о м  к р а е

Самым развитым и массовым сегментом 
регионального рынка является 
оздоровительный туризм. Более 50% 
всех мест размещения приходится на 
санаторно-курортные комплексы. На втором 
месте — событийный туризм. По данным 
управления Алтайского края по развитию 
туристско-рекреационного и санаторно-
курортного комплексов, только праздник 
«Цветение маральника» в прошлом году 
посетили свыше 10 тыс. человек; около 
20 тыс., в том числе и иностранные туристы, 
побывали на Шукшинском фестивале. В этом 
году традиционные масленичные гуляния 
на «Сибирском подворье» собрали 15 тыс. 
туристов.

На третьем месте — активные 
маршруты: сплавы, конные и пешие 
прогулки в сочетании с экскурсиями на 
местах, размещением в гостиницах и на 
турбазах.

Топ-10 туристических комплексов Алтайского края
Название 	 Кол-во мест 	 Объем турпотока,  	 Стоимость,  
	 размещения	 чел./год	 руб./сут.
ЗАО «Курорт Белокуриха» 	 1 600	 32 000 	 2 995-3 250*

ЗАО «Санаторий „Россия“» (Белокуриха)	  730 	 20 000 	 3 100-3 350*

Санаторий «Алтай-West» (Белокуриха) 	 612 	 17 000 	 2 800-3 100*

Санаторий «Родник Алтая» (Белокуриха)	 450 	 14 000 	 2 950*

Санаторий «Обь» (Барнаул) 	 176 	 5 500 	 2 500*

Краевой центр восстановительной медицины 
и реабилитации «Озеро Яровое» 	 210 	 3 500 	 1 871*

Парк-отель «Ая» (Алтайский район) 	 520 	 25 000 	 2 500 (с завтраком)

Туркомплекс «Усадьба Саржевских» 
(«Бирюзовая Катунь») 	 109 	 2 500 	 1 750 (без питания)

«Маральник Никольское» (Алтайский район) 	 63 	 3 000 	 2 100

Сельский туркомплекс «Постоялый двор» 
(Чарышский район) 	 15 	 160 	 350 (без питания)

* Стоимость путевок до 31 мая 2015 года с питанием и лечением. По данным санаториев.



экономика региона
    Пятница  27 марта  2015  №53      Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      sibir.kommersant.ru10

— пассажирские перевозки —

Пассажиры в минусе
В середине марта Росавиация опу­
бликовала статистические данные 
об объемах пассажирских перево­
зок, осуществленных 35 крупней­
шими авиакомпаниями страны 
в первые два месяца 2015 года. По 
данным ведомства, в январе они 
увеличились на 0,2%, до 5,8 млн че­
ловек. Но в феврале этот небольшой 
рост был перекрыт серьезным па­
дением — на 4,1%, до 5,1 млн чело­
век. Как отмечают специалисты от­
расли, падение объемов имеет ме­
сто впервые с 2009 года. В сегмен­
те международных авиаперево­
зок оно оказалось еще более замет­
ным — на 14,5%, до 4,8 млн пассажи­
ров. Это свидетельствует о серьез­
ных проблемах в выездном туриз­
ме, который в последние годы яв­
лялся одним из основных драйве­
ров развития отрасли. Наиболее за­
метно сокращение объемов пере­
возок у авиакомпаний, делающих 
акцент на чартеры. У «Когалыма­
виа» и NordAvia оно составило 40%, 
у Nordwind Airlines — 25%.

Обращает на себя внимание и 
отсутствие другой статистики. В 
прошлом году сибирские аэропор­
ты ежемесячно информировали об 
объеме пассажиропотока. Итоги 
2014 года были предметом гордо­
сти предприятий, следует из иссле­
дования, опубликованного на спе­
циализированном портале «Авиа­
порт». Крупнейший российский аэ­
ропорт за Уралом — новосибирское 
Толмачево — обслужил 3,96 млн 

пассажиров, что на 5,6% больше, 
чем в 2013 году (2,4 млн человек на 
внутренних воздушных линиях, 
1,5 млн — на международных). Бес­
прецедентный рост международ­
ного трафика наблюдался в Том­
ске — 160%. Более чем на треть улуч­
шил показатели Горно-Алтайск, об­
служив почти 42 тыс. пассажиров, 
причем в летний период здесь «за­
грузка воздушного судна… на всех 
направлениях составляла около 
100%». В 2015 году сообщения си­
бирских аэропортов об объемах пе­
ревозок стали большой редкостью. 
По понятным соображениям: де­
монстрировать падение показате­
лей никто не хочет.

Пострадавший туризм
Сокращение туристического пото­
ка за рубеж, конечно, не новость для 
рынка. По данным Ростуризма, уже в 
2014 году число россиян на зарубеж­
ных курортах снизилось по сравне­
нию с 2013-м на 15%, до 45,9 млн че­
ловек. Причины вполне понятны: 
девальвация рубля и взаимные санк­
ции России и Европейского союза 
(ЕС). Другими словами, это почти ис­
ключительно российская пробле­
ма, в Европе ситуация совершенно 
иная. Рост туристических потоков 
здесь в 2014 году и в начале 2015 го­
да свидетельствует о долгосрочном 
тренде, при этом 2014-й стал рекорд­
ным по объемам международного 
туризма. Две трети стран ЕС фикси­
ровали рост за 2014 год, превыша­
ющий 4% — средний показатель по 
региону, на который все же оказало 
негативное влияние сокращение ту­

ристических потоков в странах Вос­
точной Европы, рассказал „Ъ“ управ­
ляющий партнер авиационной кон­
салтинговой группы Aeropartner 
Григорий Померанцев (Латвия). По 
его данным, туроператоры и тур­
агентства европейских стран рас­
считывают на хорошие показатели 
и в дальнейшем, благодаря падению 
цен на нефть, а также укрепляюще­
муся по отношению к евро доллару.

«Соотношение продаж по вну­
тренним и внешним авиалиниям 
в 2014 году составило 62% и 38% со­
ответственно, при том что в 2013 го­
ду — 52% и 48%. На конец 2014 года 

мы зафиксировали рост продаж по 
внутренним направлениям на 19%, 
по внешним — на 7%», — сообщил 
в марте на онлайн-конференции 
Finam.ru (входит в инвестиционный 
холдинг «Финам») гендиректор он­
лайн-трэвел-агентства Biletix Алек­
сандр Сизинцев.

Прямых и косвенных подтвержде­
ний того, что итоги января — февраля 
не исключение, а демонстрация но­
вого правила, немало. Anywayanyday.
com (международный онлайн-сер­
вис покупки авиабилетов и брониро­
вания отелей) опубликовал данные, 
согласно которым радикально изме­
нился топ-10 городов, куда россияне 
намерены улететь на майские празд­
ники (их можно считать своего рода 
«репетицией» летнего сезона). Если 
в 2014 году он состоял только из за­
рубежных городов, то теперь в него 
вошли российские Сочи, Минераль­
ные Воды и Симферополь. Зато вы­
были Рим, Барселона, Милан, Лон­
дон, Мюнхен и Берлин. В исследова­
нии Anywayanyday.com указывает­
ся, что на сегодняшний день спрос 
пользователей на авиабилеты в пе­
риод этих праздников снизился бо­
лее чем на 10% по сравнению с про­
шлым годом. Впрочем, в компании 
не исключают, что ближе к маю по­
казатели продаж еще вырастут, так 
как средняя глубина продаж в 2015 
году составляет пять-шесть недель 
против четырех месяцев в 2014-м. 
«В связи с текущей экономической 
ситуацией россияне стали мень­
ше мечтать. Так, по всей России су­
щественно уменьшилась доля тех, 
кто проверяет стоимость авиабиле­
тов, не планируя конкретную поезд­
ку: если в 2014 году их было 77%, то 
в 2015-м — только 15%», — утверж­
дает, в свою очередь, официальный 
представитель Momondo.ru (между­
народный поиск, сравнивающий 
предложения на авиабилеты, оте­
ли и другие туристические услуги) 
Ирина Рябовол. В марте компания 
опубликовала результаты масштаб­
ного исследования предпочтений 
пользователей сервиса, согласно ко­
торому для новосибирцев этот пока­
затель равен 35%.

«Новосибирские туроператоры 
практически полностью распрода­
ли билеты на чартеры на это лето. 
Когда я удивился этому факту, они 
мне объяснили, что просто в этом 
году чартеров будет в три раза мень­
ше», — рассказал „Ъ“ один из пред­
принимателей, хорошо знающий 
ситуацию на местном рынке. Пред­
варительный прогноз развития си­
туации летом дали Новосибирская 
ассоциация туристских организа­
ций и Союз туриндустрии Сибири. 
По их данным, из Толмачево вместо 
пяти чартерных рейсов в неделю в 
ОАЭ будет летать один. В Таиланд 
число рейсов сократится вдвое, во 
Вьетнам — на треть, на китайский 
остров Хайнань полеты будут отме­
нены вовсе. Что касается Европы, 
то останутся прямые рейсы в Ис­
панию, Грецию и Чехию, но тоже в 
меньшем количестве.

Следует упомянуть и тот факт, что 
целый ряд авиакомпаний пережи­
вают финансовые трудности разно­
го масштаба, что не добавляет рынку 
оптимизма. На 26 марта в арбитраж­
ном суде Ханты-Мансийского авто­
номного округа назначено рассмо­
трение дела о банкротстве «ЮТэйр». 
В преддверии разбирательства ген­
директор авиакомпании Андрей 
Мартиросов обратился к министру 

транспорта РФ Максиму Соколову с 
просьбой о содействии в скорейшем 
получении перевозчиком гарантий. 
От правительства «Уральские авиа­
линии» ждут предоставления гаран­
тий на 2 млрд руб. и помощи на пере­
говорах с ВТБ. Сбербанк РФ обратил­
ся в арбитраж Москвы с заявлением 
о признании банкротом «ВИМ-Авиа». 
На этой неделе Росавиация сообщи­
ла о том, что «ЮТэйр» и «Трансаэро» 
отказались от допуска на 19 маршру­
тов каждая. Так, «Трансаэро» не будет 
выполнять полеты из Екатеринбур­
га и Новосибирска в Барселону и Ду­
бай. Еще в январе было объявлено, 
что «в целях оптимизации туристи­
ческого потока» «Трансаэро» отме­
нила один из двух рейсов Новоси­
бирск — Хургада.

Специалисты и участники рынка 
не прогнозируют быстрого возврата 
к привычному темпу роста пассажи­
ропотока и не рассчитывают на ско­
рое восстановление международно­
го трафика, говорится в исследова­
нии «Авиапорта». Исполнительный 
директор Ассоциации туроперато­
ров России Майя Ломидзе сообщи­
ла «Газете.ру», что в целом в России 
общее количество полетных чартер­
ных программ, когда оператор сам 
заказывает и оплачивает логистиче­
скую цепочку, сократилось на 50%. 
Ранее президент Ассоциации экс­
плуатантов воздушного транспор­
та Владимир Тасун сообщал „Ъ“, что 
ожидает падения пассажиропотока 
по итогам всего 2015 года на 10-20% 
(см. номер от 10 февраля).

Внутреннее оживление
Впрочем, об апокалипсисе на рын­
ке авиаперевозок речь все-таки не 
идет. Пассажиропоток на внутрен­
них рейсах по-прежнему увеличива­
ется. За январь — февраль рост соста­
вил 12,4%, авиакомпании перевезли 
6,1 млн человек. Крупные авиапере­
возчики чувствуют себя довольно 
уверенно. Так, компании группы S7 
в январе перевезли 717,2 тыс. пасса­
жиров — на 5,3% больше, чем в пер­
вом месяце прошлого года. «В янва­
ре — феврале 2015 года мы наблюда­
ем рост пассажиропотока на рейсах 
в/из Новосибирска на 4% к прошло­
му году», — уточнили в пресс-службе 
группы. По ее данным, «в этом сезо­
не сократится частота полетов из Но­
восибирска в Гонконг и в Пекин, но 
при этом открываются новые рейсы 
— в Сеул, Сургут, Уфу, Самару, Мир­
ный, Благовещенск, а также увели­
чится частота полетов в Ош, Бишкек, 
Сочи, Санкт-Петербург и Симферо­
поль». Рейсы Новосибирск — Самара 
и Новосибирск — Уфа с остановкой в 
Сургуте стартуют 28 апреля, в Мир­

ный — с 2 июня, в Благовещенск — 
с 30 мая.

Государственная программа суб­
сидирования межрегиональных 
перевозок продолжает стимулиро­
вать открытие новых рейсов. «Крас­
Авиа» с февраля приступила к поле­
там по маршруту Новосибирск — 
Ханты-Мансийск, а с 2 мая будет вы­
полнять рейсы Новосибирск — Но­
вокузнецк. С 2 апреля красноярская 
госкомпания возьмется за рейс Бар­
наул — Томск с частотой три раза в 
неделю. С 16 марта ATR-42-500 авиа­
компании NordStar летает по марш­
руту Новосибирск — Кызыл — Ир­
кутск два раза в неделю с перспек­
тивой увеличения до трех. Иркут­
ская «Ангара» в самом начале года от­
крыла рейс Новосибирск — Уфа, а с 
4 марта продлила рейс Иркутск — 
Новосибирск до Челябинска и Каза­
ни, заменив ушедшую с него казан­
скую «Ак Барс Аэро».

На некоторых маршрутах, кото­
рые ранее не пользовались у пере­
возчиков особой популярностью, те­
перь даже разворачивается серьез­
ная конкуренция. С 14 марта полеты 
в город томских нефтяников Стреже­
вой осуществляет «КрасАвиа», а с 19 
марта — NordStar. К этому стоит до­
бавить, что новый игрок на рынке 
Западной Сибири «Бурятские авиа­
линии» с 31 марта выйдут на марш­
рут Стрежевой — Томск.

Кроме того, российские авиаком­
пании активно осваивают маршру­
ты из сибирских регионов в Крым. 
Об открытии летом полетов в Сим­
ферополь объявил кемеровский аэ­
ропорт. На 3 июня назначено откры­
тие рейса Red Wings Барнаул — Сим­
ферополь (один раз в неделю). Та же 
авиакомпания с 2 июня начнет осу­
ществлять дважды в неделю полеты 
в столицу Республики Крым из Том­
ска. А 13 июня к Red Wings на марш­
руте Томск — Симферополь присое­
динится АЛРОСА (раз в неделю).

Такое развитие сети стимулиру­
ет развитие внутреннего туризма. 
По оценке гендиректора туристи­
ческой компании «Дельфин» Сер­
гея Ромашкина, в 2015 году следует 
ожидать роста объема внутреннего 
туризма на 25%.

Впрочем, любителей отдыха за 
границей тоже нельзя совсем сбрасы­
вать со счетов. Они по-прежнему фор­
мируют спрос, которым воспользу­
ются перевозчики. За последние го­
ды появилась прослойка, которая не 
готова отказываться от путешествий, 
объяснил на онлайн-конференции 
Finam.ru PR-директор туристическо­
го поисковика Aviasales.ru Янис Дзе­
нис. «Заменят Прагу более дешевым 
Будапештом, но полетят», — уверен 
он. Пример такого экономного подхо­
да новосибирцы показали уже на но­
вогодние праздники. В декабре про­
шлого года относительно дорогие ту­
ры из Толмачево — в Европу, в ОАЭ, 
на острова Пхукет (Таиланд) и Хай­
нань — потеряли 40-60% клиентов. 
Зато число туристов, вылетевших в 
Египет, выросло на 70%, в Гоа — на 
50%, во Вьетнам — на 25-40%.

Валерий Лавский

Торможение в полете
К концу марта далеко не все авиакомпании и 
аэропорты Западной Сибири опубликовали 
летние расписания пассажирских перевозок. 
Но уже очевидно, что для сибиряков, предпо-
читающих отдыхать за границей, выбор пря-
мых рейсов будет меньше привычного из-за 
сокращения числа чартеров. В качестве ком-
пенсации отрасль предоставит дополнитель-
ные возможности туристам, следующим пра-
вилу «Люби и знай родной край»: перевозчики 
продолжают открывать новые межрегиональ-
ный рейсы, пользуясь госпрограммой их суб-
сидирования.

Топ-50 стран, популярных у туристов 
из РФ в 2014 году
	 Направление	 Число турпоездок
1	 ТУРЦИЯ	 3 278 405
2	 ЕГИПЕТ	 2 565 726
3	 ГРЕЦИЯ	 1 016 083
4	 ИСПАНИЯ	 982 256
5	 ТАИЛАНД	 933 759
6	 ГЕРМАНИЯ	 820 096
7	 КИТАЙ	 766 306
8	 ИТАЛИЯ	 747 379
9	 ОБЪЕДИНЕННЫЕ АРАБСКИЕ ЭМИРАТЫ	 597 373
10	КИПР	 549 177
11	 БОЛГАРИЯ	 497 661
12	ЧЕШСКАЯ РЕСПУБЛИКА	 413 273
13	ФИНЛЯНДИЯ	 379 242
14	ФРАНЦИЯ	 361 732
15	ВЬЕТНАМ	 276 703
16	ЧЕРНОГОРИЯ	 250 416
17	 ТУНИС	 242 895
18	АВСТРИЯ	 229 028
19	ИЗРАИЛЬ	 221 380
20	ШВЕЙЦАРИЯ	 209 162
21	СОЕДИНЕННОЕ КОРОЛЕВСТВО	 182 245
22	ИНДИЯ	 176 982
23	ДОМИНИКАНСКАЯ РЕСПУБЛИКА	 152 899
24	СОЕДИНЕННЫЕ ШТАТЫ	 151 463
25	НИДЕРЛАНДЫ	 128 919
26	РЕСПУБЛИКА КОРЕЯ 	 126 239
27	ЛАТВИЯ	 99 232
28	УКРАИНА	 96 569
29	ХОРВАТИЯ	 70 609
30	СЕРБИЯ	 60 142
31	ВЕНГРИЯ	 59 223
32	АРМЕНИЯ	 53 492
33	КАЗАХСТАН	 52 243
34	ГОНКОНГ	 51 462
35	АЗЕРБАЙДЖАН	 49 269
36	РЕСПУБЛИКА МОЛДОВА	 48 241
37	БЕЛЬГИЯ	 47 536
38	КАТАР	 46 267
39	КУБА	 44 202
40	ШВЕЦИЯ	 44 052
41	 ДАНИЯ	 41 486
42	МЕКСИКА	 39 988
43	ПОЛЬША	 39 247
44	ЯПОНИЯ	 37 255
45	ЭСТОНИЯ	 31 358
46	ПОРТУГАЛИЯ	 31 223
47	ГРУЗИЯ	 28 766
48	МАЛЬДИВЫ	 27 863
49	МАЛЬТА	 24 028
50	ШРИ-ЛАНКА	 22 881
Источник: Ростуризм.
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Впрочем, Белокуриха — понятие 
столь же широкое и собирательное, 
как и само слово «санаторий». Среди 
сокрушителей стереотипов есть своя 
ударная группа, успешно прошедшая 
путь от расплывчато-кокетливого опре-
деления «здравницы жемчужины Ал-
тая» до статуса уверенного соперника 
авторитетных курортных грандов. Один 
из таких — санаторий «Родник Алтая».

Концепция «Родника Алтая» — на-
сыщенное, эффективное и даже стиль-
ное оздоровление для представителей 
самой активной части общества. Ас-
сортимент оздоровительных курсов 
и процедур ориентирован на самую 
горячую проблематику активного клас-
са: «офисные» заболевания, тонусные 
сбои среднего возраста, сити-стресс, 
косметологические проблемы, кумуля-
тивную усталость. Поэтому в атмосфе-
ре «Родника Алтая» нет никакой пен-
сионной дрёмы, никакой стереотипной 
«санаторности» с привкусом хлорки.

При этом здравница «заточена» на 
семейный отдых и сделала все, чтобы и 
взрослым, и ребятне было чем заняться 
порознь и вместе. Детьми занимаются 
с утра до вечера профессиональные 
педагоги и опытные аниматоры. Для 
них разработаны специальные оздо-
ровительные программы с четырех 
лет и меню для малышей с полутора 
лет. Именно поэтому их родители мо-
гут заниматься собой, восстанавливая 
утраченные в ритмах большого города 
душевное спокойствие, эмоциональ-
ную стабильность и физическое благо-
получие.

Уникальные биоклиматические ню-
ансы региона тут суммировали с эф-
фективными наработками современ-
ной курортной индустрии. Например, 
целительное воздействие озона, кото-

рым буквально напоен здешний воздух, 
тут подкрепляют точечной озонотера-
пией. Инъекции озона — мощное сред-
ство противодействия артериальной 
гипертензии — той самой, что известна 
под обиходными прозвищами «болезнь 
топ-менеджеров», «болезнь разладив-
шихся дел».

Кроме того, подспорьем здешнего 
воздуха, буквально купающего легкие, 
утомленные мегаполисом, становится 
карбокситерапия — процедура, бо-
рющаяся с кислородным голоданием 
тканей тела. В организм в виде инъек-
ций или кожных масок вводится дву
окись углерода (СО2

). Попадая в ткани 
кожи, это вещество стимулирует вы-
работку кислорода, активизирует про-
цессы регенерации. Карбокситерапия 
позволяет избавиться от кругов под 
глазами, от растяжек и рубцов, зримо 
уменьшает дряблость кожи и проявле-
ния целлюлита.

Богат в «Роднике Алтая» и выбор оз-
доровительных ванн — пантовых, радо-
новых, пивных. Панты — молодые рож-
ки маралов, основу пантотерапии, — в 
санаторий поставляет партнерское 
мараловодческое хозяйство, так что 
состав сырья и эффект процедур — 
безупречны. Пантовые ванны — отлич-
ное тонизирующее и иммуностимули-
рующее средство, сильное подспорье в 
борьбе с андрологическими расстрой-
ствами, да и просто с кризисом средне-
го возраста и сити-стрессом.

Позитивным андрологическим эф-
фектом обладают и радоновые ванны. 
На этой ниве «Родник Алтая» уверенно 
конкурирует с французским Виши, зна-
менитым своими радоновыми водами.

Пивные ванны тонизируют и оздо-
равливают кожу, помогают при борьбе 
с нейродермитом и псориазом (эти не-

дуги в числе своих первопричин имеют 
стресс и трудовые перегрузки).

А с ортопедическими проблемами, 
нажитыми в офисном ритме, помогает 
бороться экстракорпоральная ударно-
волновая терапия (или ЭУВТ) — абсо-
лютно безболезненная и точно дей-
ствующая процедура. Низкочастотные 
звуковые волны, не ощущаемые ни слу-
хом, ни телом, сокрушают отложения 
солей, устраняя проявления артроза, 
пяточные шпоры.

И, конечно же, задействованы сугу-
бо сибирские, самобытные процедуры: 
медовый массаж, выводящий токсины; 
массаж кедровой живицей, полезный 
для людей с проблемами органов ды-
хания; пантовая паросауна в кедровой 
бочке.

Обилие процедур и ресурсов позво-
ляет специалистам санатория форми-
ровать программы с высокой степенью 
целевой локализации: антистрессовые, 
иммуноукрепляющие, антивозрастные, 
женские и мужские. Например, про-
грамму «Безлимит» можно наполнить 
консультациями любых узких специ-
алистов санатория и процедурами со-
образно своим потребностям и пред-
писаниям — буквально как машину с 
люкс-тюнингом. Впрочем, это родство 
с автотюнингом не так уж и натянуто: 
здоровый и бодрый организм — это 
еще и средство уверенного передвиже-
ния по карьерным лестницам и секто-
рам рынка.

Санаторий «Родник Алтая»
Подробности о программах,  

акциях и скидках по телефону
8-800-100-99-98.

Представительство в Новосибирске: 
Красный проспект, 86, 1 модуль, 

офис 302.
Сайт: родник-алтая.рф

Понятие «санаторный отдых» в нашей речи 
имеет широчайший ряд ассоциаций. Эф-
фективное санаторное оздоровление ото-
ждествляется с зарубежными курортами 
вроде Карловых Вар, Виши, Баден-Бадена, спа-
отелей Мертвого моря. А при словах «отече-
ственный санаторий» воображение натре-
нированно рисует стариков, чинно гуляющих 
под соснами, согласных на самый непритяза-
тельный отдых, хоть как-то отличимый от 
сероватых пенсионных будней. Российская 
курортная индустрия в последние годы уве-
ренно возражает этому стереотипу. Наи-
больший прорыв в этом споре с шаблонами 
принадлежит Белокурихе. Р

ек
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а

VIP-курорт по-нашему
Сибирские санатории готовы соперничать с курортными брендами Европы
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– интервью –

— Каковы основные тренды в 
банковском секторе, которые 
определяют его состояние в нача-
ле этого года?
— Во-первых, это, безусловно, более 
высокие, чем в прошлом году, ставки 
по кредитам. Для ВТБ24 это утверж-
дение применимо ко всей линейке 
продуктов: ипотеке, автокредитова-
нию, розничному и потребительско-
му кредитованию, а также кредито-
ванию малого и среднего бизнеса, 
хотя и в разной мере. Для отдельных 
сегментов рост отличался, тем не ме-
нее можно говорить о фронтальном 
повышении ставок в новых выдачах.

Во-вторых, мы видим падение 
объемов новых выдач. Особенно в 
потребительских кредитах и авто-
кредитах, где это проявилось наи-
более сильно, а также в ипотеке. Мы 
видим, что, с одной стороны, спрос 
населения на потребительские за-
имствования сократился. Люди бо-
лее осторожно относятся к тем тра-
там, от которых можно отказаться. С 
другой стороны, нормы одобрения 
со стороны банков стали гораздо 
жестче. В результате можно говорить 
о кратном сокращении выдач в пер-
вом квартале 2015 года по отноше-
нию к последнему кварталу 2014-го.

Объемы новых выдач ипотеки 
упали меньше потребительских 
займов. Тем не менее если сравни-
вать первый квартал 2015 года с пер-
вым кварталом прошлого года, то, 
если мы преодолеем планку выдач 
в ипотеке в 50%, уже будет непло-
хо. Мы ожидаем, что сыграет свою 
роль ипотека с господдержкой. Уже 
в заявках отразилось определенное 
оживление в этом сегменте. 19 марта 
наш банк принял решение о предо-
ставлении ипотеки с государствен-
ной поддержкой со ставкой 12% го-
довых (ранее мы заявляли о ставке 
13%). Также мы предполагаем сни-
жение ставок по потребительским 
кредитам и по автокредитам. Это бу-
дет происходить, но как скоро — за-
висит от объективной ситуации на 
рынке, от цены денег, качества об-
служивания кредитов действующи-
ми заемщиками. Мы ожидаем, что 
для населения заимствования могут 
стать дешевле, чем сейчас.

Если же говорить про вклады, 
здесь диаметрально противополож-
ная ситуация. В непростые периоды 
население склонно более осторожно 
относиться к тратам и откладывать 
покупки. За первый квартал 2015 го-
да мы по Новосибирску вырастем по 
объему привлеченных средств, ори-

ентир роста — 15% портфеля привле-
ченных средств. Доля роста произой-
дет за счет валютной переоценки, но 
есть и чистый приток средств, кото-
рый формирует восходящий тренд.
— Центробанк в последнее время 
дважды снижал ключевую ставку. 
В конечном итоге до 14%. Ведет ли 
это к практическим изменениям 
в работе банков в части ставок, 
или речь идет, скорее, о демон-
страции намерений со стороны 
государства?
— Ключевую ставку Центробанка 
нельзя вполне назвать прямым ин-
струментом рефинансирования бан-
ковской системы. Часто приходится 
слышать вопрос: «Ключевая ставка 
снизилась, почему вы тоже не сни-
жаете ставки по кредитам?» Необхо-
димо понимать, что ставки по креди-
там зависят от двух ключевых факто-
ров. Первый — это цена ресурсов, 
по каким уровням процентных ста-
вок банку доступны деньги на рын-
ке. Необходимо отметить, что сред-
ства ЦБ занимают в портфелях бан-
ка миноритарную роль. В этом суть 
и причина того, что ключевая став-
ка не проецируется непосредствен-
но на цену кредитов. Другими сло-
вами, банк не может прийти в Цен-
тральный банк и без ограничений 
получить ресурсы по ключевой став-
ке на любой срок. В настоящее вре-
мя (данные декабря 2014 года из от-
крытых источников) «средняя темпе-
ратура по больнице» — доля средств 
ЦБ в пассивах банков 6-10%, лишь в 
отдельных случаях она находится в 
пределах 15%. Основным источни-
ком финансирования кредитов яв-
ляются привлеченные средства кли-
ентов. Поскольку в ценообразова-
нии кредитов банк ориентируется 
в первую очередь на цену привлече-
ния, предоставлять кредиты дешев-
ле себестоимости ресурсов для бан-
ка вне рациональной экономиче-
ской логики. Для любого банка, даже 
с государственным участием, один 
из ключевых показателей эффектив-
ности — прибыль (хотя, разумеется, 
есть и другие задачи).

Второй фактор — цена риска. 
Это вполне оцифрованный аспект, 
несмотря на звучное определение. 
Часть клиентов по разным причи-
нам прекращают платить и уходят в 
дефолт. Это влияет на цену кредитов, 
поскольку разница между ставкой 
привлечения и ставкой размещения 
(маржа) должна также окупать поте-
ри по ссудам. Мы в 2014 году наблю-
дали рост числа дефолтов, и полага-
ем, что и в 2015 году эта тенденция 
особого оптимизма не вселяет. Нам 

придется компенсировать эти поте-
ри. В том числе и за счет цены раз-
мещения, ставок по кредитам. Тако-
ва механика бизнеса. Когда у банка 
есть объективная возможность про-
дать больше, оперируя снижением 
цены, он ею воспользуется. Прежде 
всего потому, что банковский ры-
нок — высококонкурентный.
— Столкнулся ли ВТБ24 в первом 
квартале с ростом количества 
просроченных ипотечных кре-
дитов?
— Это для нас очень важный сег-
мент. Ипотека составляет в ВТБ24 
около 40% портфеля, а в Новосибир-
ске — даже более половины. Но про-
срочка по этому продукту гораздо 
ниже, чем в других сегментах кре-
дитования. Мы пока не почувство-
вали, что ипотека вышла за преде-
лы неконтролируемой дефолтно-
сти. Определенные тревожные сиг-
налы есть, но наши клиенты демон-
стрируют особое отношение к базо-
вым ценностям, к числу которых от-
носится жилье. Да и рынок стал бо-
лее «взрослым» за последние годы 
в том смысле, что банки более кон-
сервативно и качественно подхо-
дят к процедуре одобрения сделок и 
клиенты лучше подготовлены в пла-
не финансовой грамотности. В 2008-
2010 годах дефолтов по ипотеке бы-
ло гораздо больше.
— Способно ли оживить рынок 
решение государства компен-
сировать потери банков по про-
грамме господдержки ипотеки?
— Здесь речь идет скорее не о по-
терях банков, а о создании для бан-
ков принципиальной возможности 
предоставлять продукт по доступ-
ным ценам. Самое главное, что кли-
енты при такой ставке смогут обслу-
живать полученные кредиты. Мы 
уже полным ходом принимаем за-
явки на ипотеку с господдержкой, 
первые выдачи начнем с апреля. Без 
господдержки ставка по ипотеке со-
ставляет 15,95% годовых. Важно от-
метить, что в случае с ипотекой, ко-
торая является очень долгосрочным 

продуктом, сумма ежемесячной вы-
платы серьезно зависит от уровня 
ставки. Со снижением ставки повы-
шается вероятность одобрения кре-
дита банком, поскольку сокраще-
ние абсолютной суммы ежемесяч-
ного фиксированного платежа соз-
дает объективную доступность для 
большего круга клиентов.

Сейчас у ВТБ24 первоначаль-
ный взнос при кредите по програм-
ме ипотеки с господдержкой состав-
ляет 30%, но мы ожидаем в ближай-
шее время снижения этого уровня 
до 20%, как это уже сделали некото-
рые банки. Норма первоначального 
взноса — это также определяющий 
фактор, который позволяет или не 
позволяет зайти в сделку. Сегодня 
помимо государства застройщики 
также активно начали думать о том, 
как помочь клиенту. Есть програм-
мы, в которых застройщик дотиру-
ет клиента на определенный пери-
од в процентной ставке. Такая схема 
позволит, в зависимости от застрой-
щика, снизить ставки ниже 11% годо-

вых. Не вполне понятно, что дальше 
будет происходить со строительным 
рынком, но пока ситуация не скла-
дывается в пользу роста. В настоя-
щее же время покупатель на рынке 
жилья имеет большой и качествен-
ный выбор, может рассчитывать на 
серьезные скидки и торговаться с за-
стройщиком — такие примеры из-
вестны. Ставка ипотеки с господ-
держкой — ниже инфляции. Банк 
исходит из того, что среднегодовая 
инфляция не превысит 12%, снижа-
ясь от начального пика к концу года.
— Что изменилось в отношениях 
банка с малым и средним бизне-
сом (МСБ)?
— Сейчас мы вынуждены проводить 
процедуру репрайсинга. По сути, это 
повышение стоимости кредитов. Не-
обходимо отметить, это единствен-
ный сегмент, где мы повышаем дей-
ствующие ставки. Мера, мягко гово-
ря, непопулярная, вынужденная с 
нашей стороны. С каждым клиентом 
идут переговоры о пересмотре цены 
кредитов по заключенным ранее со-
глашениям. С ростом цены ресурсов 
и уровня дефолтности для банка со-
хранять в портфеле сделки по ста-
рым ценам — значит и далее генери-
ровать убытки. Оставлять ситуацию 
без изменений недопустимо, убытки 
финансируются из капитала банка, а 
он имеет печальное свойство закан-
чиваться. Первые два месяца 2015 го-
да принесли всему банку убыток по 
причине дефолтов и роста стоимости 
фондирования. Мы не меняем став-

ки по действующим продуктам для 
физических лиц, но для бизнеса вы-
нуждены повышать как по первич-
ным выдачам, так и по действующим 
портфелям. Отчасти это объясняется 
тем, что у нас ставки для бизнеса бы-
ли значительно ниже ставок для фи-
зических лиц. В такой ситуации вы-
бор невелик: или повысить ставки, 
или закрыть продукт. Мы понима-
ем, что это не добавляет уверенности 
нашим клиентам, которые столкну-
лись с падением объемов продаж, не-
обходимостью оптимизации издер-
жек и бизнеса. Подчеркну, мы вы-
нуждены идти на эти меры.

Между тем новые выдачи ВТБ24 в 
Новосибирске для МСБ растут. Если 
сравнивать первый квартал 2014 го-
да и первый квартал 2015-го, то ожи-
даемый рост выдач превысит 50%. 
Серьезную динамику сейчас демон-
стрируют выдачи гарантий, посколь-
ку этот инструмент становится все 
более популярным в деловом обо-
роте. Он позволяет обеспечить ряд 
сделок клиентов более дешевым ин-
струментом, чем привлечение кре-
дита. Частично рост можно объяс-
нить изменившимся масштабом 
цен и большей потребностью в дол-
говом финансировании для поддер-
жания операционной деятельности 
клиентов. Однако результаты перво-
го квартала в кредитовании бизне-
са традиционно не вполне инфор-
мативны по ряду причин. Как долго 
этот рост сохранится — со всей уве-
ренностью предсказать сложно.

«Для населения заимствования  
могут стать дешевле»
С четвертого квартала прошлого года вся 
российская экономика работает фактиче-
ски в новых финансово-экономических ус-
ловиях: с новой ценой денег, новым курсом 
валют и кризисными явлениями во многих 
отраслях. О том, какие решения в этих усло-
виях приходится принимать кредитным уч-
реждениям, корреспонденту „Ъ“ Валерию 
Лавскому рассказал управляющий сибир-
ским филиалом банка ВТБ24 Станислав 
Могильников.
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Крупнейшие банки в СФО в сегменте корпоративного кредитования
Место 	 Название банка 	 Объем кредитного	 Динамика 	 Структура кредитного портфеля	 Доля 	 Динамика  
		  портфеля 	 (темп прироста) 	 (юридические лица)	 просроченной	 (темп прироста)  
		  (юридические лица)	 по сравнению 	 на 01.01.2015 в СФО, млн руб.	 задолженности	 доли просроченной
		  на 01.01.2015 	 с 01.01.2014,			   на 01.01.2015,	 задолженности  
		  в СФО, млн руб.	  %	  		   %	 по сравнению  
				    в рублях	 в валюте		  с 01.01.2014, %
1	 Сбербанк*	 639 121	 19	 575 704	 63 417	 2,5	 –17
2	 ВТБ	 135 189	 22	 122 889	 12 300	 0,5	 –62
3	 Россельхозбанк	 100 974	 3	 99 881	 1 093	 —	 —
4	 Альфа-Банк	 81 659	 36	 53 035	 28 624	 14,7	 1 031
5	 ВТБ24	 28 641	 15	 28 636	 5	 14	 33
6	 Райффайзенбанк	 24 987	 6	 11 589	 13 397	 —	 685
7	 Связь-Банк	 21 105	 13	 21 105	 0	 2,5	 –13
8	 Банк Москвы	 20 893	 23	 20 852	 41	 3,2	 37
9	 МДМ Банк	 19 371	 –19	 19 333	 38	 7	 –4
10	 Промсвязьбанк	 13 960	 11	 13 064	 896	 10,9	 18
11	 Росбанк	 12 663	 14	 12 333	 330	 —	 —
12	 «Зенит»	 11 618	 16	 11 618	 0	 18,1	 –14
13	 «Левобережный»	 10 938	 –4	 10 669	 269	 2,2	 37
14	 «Акцепт»	 5 380	 –10	 5 328	 52	 1,8	 37
15	 Межтопэнергобанк	 5 315	 22	 4 958	 357	 4,1	 –1
16	 «Открытие»	 5 000	 126	 5 000	 0	 —	 —
Источник: собственные данные банков. 
*Совокупные данные Сибирского банка, Восточно-Сибирского банка и Байкальского банка

Лидеры по объему кредитов, выданных юридическим лицам, в СФО
Место 	 Название банка 	 Объем выданных кредитов	 Динамика (темп прироста)  
		   юридическим лицам 	 по сравнению с 2013 г., %  
		  в 2014 г. в СФО, млн руб. 	
1	 Сбербанк*	 517 920	 14
2	 ВТБ	 115 730	 79
3	 Альфа-Банк	 85 267	 –6
4	 Россельхозбанк	 70 349	 18
5	 Промсвязьбанк	 63 372	 2
6	 МДМ Банк	 46 924	 –22
7	 «Левобережный»	 31 378	 –12
8	 Связь-Банк	 28 317	 –10
9	 Банк Москвы	 22 362	 54
10	 Райффайзенбанк	 18 894	 26
11	 ВТБ24	 17 875	 –5
12	 «Акцепт»	 16 884	 –18
13	 Межтопэнергобанк	 7 380	 –23
14	 «Зенит»	 13 275	 58
15	 «Открытие»	 3 728	 –12
Источник: собственные данные банков.  
*Совокупные данные Сибирского банка и Восточно-Сибирского банка

Новосибирск

Азимут-отель «Сибирь» 
ул. Ленина, 21

Отель-центр «Аванта» 
ул. Гоголя, 189/1

Бутик-отель Nord Castle 
ул. Аэрофлот, 88/8

Мини-отель Shale 
ул. Нижегородская, 18

Gorskiy city hotel 
ул. Немировича-Данченко, 
144

Гостиничный комплекс  
«Сосновый Бор» 
ул. Новая Заря, 53а

Отель «Метелица» 
ул. Добролюбова, 195

Гостиничный комплекс  
«55 Широта»  
ул. Дениса Давыдова, 1/3 

Ресторанный комплекс 
Bellissimo 
ул. Иванова, 29

Ресторан Shamrock 
ул. Нарымская, 23

Ресторан La Maison 
ул. Советская, 25

Ресторан «Вкусный Центр» 
пр. Лаврентьева, 4

Ресторанный комплекс  
«Скоморохи» 
ул. Челюскинцев, 21 
пр. Карла Маркса, 39
Ресторан «Островский» 
ул. Горького, 64
Ресторан «Аладдин» 
ул. Романова, 28
Ресторан Mexico 
ул. Октябрьская, 49
Ресторан «Тинькофф» 
ул. Ленина, 29
Ресторан «Макарони» 
ул. Ленина, 1
Ресторан Red House 
Красный проспект, 22
Ресторан «Тандыр» 
ул. Семьи Шамшиных, 64
Ресторан «Тихая площадь» 
ул. Титова, 10
Трактиры «Печки-Лавочки»: 
ул. Ленина, 1 
Красный проспект, 157 
ул. Ильича, 6 
ул. Кирова, 108 
ул. Бориса Богаткова, 208/1
Ресторан «Беладжо» 
ул. Блюхера, 47
Ресторан «На Даче» 
Дачное шоссе, 5

Рестораны BEERMAN: 
Вокзальная магистраль, 1 
ул. Каменская, 7 
пл. Маркса, 7 
ул. Добролюбова, 2а

Ресторан-гриль  
«Фенимор Купер» 
ул. Советская, 64

Ресторан-гриль «Не горюй!» 
ул. Октябрьская, 49 

Кафе «Амиго» 
ул. Мусы Джалиля, 11

Кафе «Восток-Запад» 
ул. Ильича, 6

Кафе «Шанхай» 
Красный проспект, 13

Гриль-бар «Дружба» 
ул. Кошурникова, 39/1

Коктейль-бар Black Milk 
ул. Ядринцевская, 21

Коктейль-бар Twiggy 
Потанинская, 10а

Гастрономический театр 
PuppenHaus 
ул. Чаплыгина, 65/1

Old Irish Pub 
Красный проспект, 37

Стейк-хаус «Гудман» 
ул. Советская, 5

Кафе-блинная Blisso 
ул. Ленина, 20

Кофейня «В шоколаде» 
Морской проспект, 24

Кофейня Cinema 
ул. Ленина, 7

Кофейни Traveler`s Coffee: 
ул. Ленина, 6 
пл. Труда, 1 
пр. Карла Маркса, 43

Кофейня Bliss 
ул. Б. Хмельницкого, 39

Кофейни «Чашка Кофе» 
Красный проспект, 22 
Морской проспект, 54 
ул. Залесского, 5/1 
ул. Максима Горького, 78

Кофейня «Шансонье» 
Красный проспект, 37

Кофейня Éclair 
Ядринцевская, 21

Имидж-лаборатория  
персонального стиля 
ул. Урицкого, 32

VIP-сауна «Царь-баня» 
ул. Нарымская, 23 ре
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Кемерово

Кафе «Маяк» 
пр. Октябрьский, 2 Б 

Развлекательный комплекс 
«Зимняя вишня» 
пр. Ленина, 35

Кофейни Traveler’s Coffee 
ул. Весенняя, 16 
ул. 50 лет Октября, 26

Новокузнецк

Гостиница «Паллада» 
ул. Лазо, 18

Гостиница «Фонарь» 
ул. Ростовская, 11

Кофейни Traveler’s Coffee 
ул. Кирова, 33 
пр. Металлургов, 25

Бердск

Курорт-отель «Сосновка» 
Речкуновская зона отдыха

Hotel&Spa CRONA 
ул. Морская, 26

Трактир «Печки-Лавочки» 
ул. Ленина, 29

Гриль-бар «Весело-Село» 
Речкуновская зона отдыха

Томск

Ресторанный комплекс  
«БАМБУК» 
ул. Гагарина, 2

Ресторан  
«Славянский базаръ» 
пл. Ленина, 10

Ресторан «The Хмель» 
ул. Ленина, 95
Трактир «Вечный зов» 
ул. Советская, 47
Кафе-кофейня  
Baden-Baden 
ул. Вершинина, 19
Кафе-кондитерская  
«Пралине» 
ул. Герцена, 26
Кофейня «Кофешенкъ» 
пр. Ленина, 63
Ресторан Two Chefs 
Набережная  
р. Ушайки, 16
Гостиница «Томск» 
пр. Кирова, 65
Отель «Магистрат» 
пл. Ленина, 15

Барнаул

Гостиница «Сибирь» 
Социалистический пр., 116

Отель «Александр Хаус» 
ул. Профинтерна, 4

Караоке-ресторан «Точка» 
пр. Ленина, 19

Ресторан BBQ 
пр. Строителей, 16

Кофейни «Coffee, please» 
Социалистический пр., 78 
пр. Ленина, 64 
Социалистический пр., 117а

Алтайский бильярдный клуб 
пр. Строителей, 16

Указанные здесь заведения индустрии  
гостеприимства приобретают  

газету «Коммерсантъ» для своих клиентов

в лучших местах 
Сибири
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Новосибирск, 
конгресс-отель 
«Новосибирск»

Регистрация и дополнительная информация: тел. (383) 212-02-42, 375-24-74, отдел конференций

круглый стол

Импортозамещение:  
реальный потенциал 
новосибирских предприятий

10.04.2015

Сибирское представительство АО «Коммерсантъ» организует

•	Меры господдержки промышленности. Как власть способствует привлечению  
инвестиций в развитие импортозамещающих производств

•	Обзор перспективных для импортозамещения предприятий Новосибирска
•	Оценка механизмов проектного финансирования и других инструментов
•	Опыт и предложения предприятий по импортозамещению

Темы  
для обсуждения:
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Алтай обещает туристам «все настоящее»
— туризм —

К борьбе готовы
Алтайские туркомпании пытают-
ся вести гибкую ценовую полити-
ку. По словам директора «Алтай-
турцентра» Татьяны Сажаевой, в 
этом году участники регионально-
го рынка выразили готовность не 
повышать стоимость размещения, 
сохранив ее на уровне 2014 года. 
Но вот удержать рост цен на пита-
ние и сервисные услуги в нынеш-
них экономических условиях им 
вряд ли удастся. «Многие сегодня 
вынуждены отказаться от отдыха 
за границей — потенциально это 
наша аудитория. Надо постараться 
превратить их в лояльных клиен-

тов, которые и в дальнейшем будут 
осознанно выбирать отдых у нас. 
Мы не соперничаем с европейски-
ми курортами, а ждем своего го-
стя, ориентированного на здоро-
вый образ жизни и семейные цен-
ности. Ориентируясь на эту кате-
горию отдыхающих, формируем 
новые предложения, расширяем 
спектр услуг, повышаем комфорта-
бельность номерного фонда», — го-
ворит Андрей Пастухов.

Власти Алтайского края, со сво-
ей стороны, активно продвигают 
туристический потенциал реги-
она. За последний месяц губерна-
тор края Александр Карлин уже 
дважды встретился с федеральны-
ми туроператорами. «Ни один ре-
гион страны еще не проявлял та-
кой беспрецедентной активно-

сти», — отметила руководитель 
АТОР Майя Ломидзе. Кроме того, 
на выставке «Интурмаркет-2015» 
в Москве край впервые публично 
представил свой новый туристиче-
ский бренд «Алтайский край. Все 
настоящее!», официальная презен-
тация которого запланирована в 
конце апреля на форуме Visit Altai.

Не оставляют региональные 
власти и попытки решить вопрос 
о субсидировании перелетов в ре-
гион. Правда, по мнению финан-
сового аналитика ИХ «Финам» Ти-
мура Нигматуллина, это не при-
ведет к существенному росту тур-
потока. «Обычно на авиаперелет 
приходится 20-35% расходов, по-
этому их субсидирование смо-
жет дать лишь умеренное увели-
чение потока туристов. Впрочем, 

я не думаю, что федеральные и ре-
гиональные власти будут субсиди-
ровать существенную долю в стои-
мости авиабилетов, из-за рисков, 
связанных с усилением давления 
на расходные части бюджетов. Что 
же касается перспектив сотрудни-
чества с федеральными операто-
рами, то, на мой взгляд, они могут 
вытеснить часть местных игро-
ков. Федеральные компании го-
раздо эффективнее с точки зрения 
операционных расходов, посколь-
ку могут экономить на них за счет 
масштаба бизнеса. Следовательно, 
они могут предлагать более выгод-
ные условия для клиентов, что по-
степенно может вытеснить с рын-
ка обычно менее эффективных ре-
гионалов», — подчеркнул эксперт.

Антон Перов

— экспертное мнение —

— Насколько актуальна сегодня 
такая форма развития бизнеса, 
как франшиза?
— Франшиза была актуальна как до 
кризиса, так и сейчас. И тогда и сей-
час у определенного количества лю-
дей есть некая избыточная ликвид-
ность. Ее можно положить в банк под 
13-14% годовых. А можно вложить 
средства в надежный бизнес-проект 
и иметь совсем другую доходность. 
Что касается специфики сегодняш-
него дня, то ситуация на рынке, ко-
нечно, поменялась, она стала более 
рискованной. Мы наблюдаем зати-
шье, никто ничего нового не откры-
вает. В сфере общественного пита-
ния разве что МcDonald’s и Burger 
King показывают некоторую актив-
ность. Все остальные ресторанные 
компании выжидают.
— В чем же прелесть франшизы?
— Покупая франшизу, инвестор дол-
жен понимать, что ближайшие год-
два ситуация будет такой, как сей-
час, не лучше. Предпочтения потре-
бителя на рынке общепита уже рас-
пределились. Больше других в кри-
зис страдают заведения премиаль-
ного сегмента. Там идет максималь-
ное падение выручки. Те, кто рань-
ше ходил в дорогие рестораны, ухо-
дят в средний ценовой сегмент. Кто 
не может позволить себе питаться 
по средней цене, переходит в заведе-
ния фастфуда.

Мы выходим на рынок, по сути, 
с антикризисным предложением. 
Бизнес-планы, основанные на до-
кризисных условиях, сегодня уже 
не актуальны, нужно пересматри-
вать и показатели ожидаемой вы-
ручки, и долю сырья в выручке, и 
объем необходимых инвестиций. 
Сегмент, в котором работает, напри-
мер, сеть «Вилка-Ложка», в общепите 
успешен. Мы предлагаем своим пар-
тнерам уже подтвержденный биз-
нес-проект, который прошел оценку 
рынком именно в кризисных усло-
виях. И это не только наши оценки. 
В Санкт-Петербурге и Москве в столо-
вых, ресторанах быстрого обслужи-
вания сейчас аншлаг. Если человек 
уже привык питаться вне дома, ему 
трудно изменить свою модель пове-
дения. Эти люди все равно будут обе-
дать в ресторане или столовой. Они 

идут туда, где это доступно. Слово 
«доступно» сейчас самое важное.
— Инвестиции в средний цено-
вой сегмент общепита — это воз-
можность сохранить капитал?
— Это возможность в текущих усло-
виях как минимум получить эффек-
тивный бизнес-проект, а в перспек-
тиве и увеличить доход. Когда инве-
стор заходит на рынок «на дне», он 
получает преференции. Для пред-
приятия общественного питания от-
крыть точку в правильном месте — 
самое главное. Сегодня хороших сво-
бодных мест практически нет. Они 
давно заняты, но в условиях кризиса 
появляются новые возможности. Те 
операторы, кто еще недавно мог по-
зволить себе слабый плюс или даже 
слабый минус в прибыли, сегодня с 
рынка уходят. И с точки зрения кон-
цепции бизнеса именно в демокра-
тичном ценовом сегменте выручка 
как минимум не снижается.

В последнее время в Новосибир-
ске появилось слишком много лю-
дей, которые расценивают ресторан-
ный бизнес как простой. Некий ин-
вестор для своей супруги или доче-
ри открывает ресторан. Им почему-
то кажется, что это интересно и все у 
них получится. Придумывают некую 
«концепцию», набирают персонал и 
начинают работать. В итоге месяц, 
полгода, год работают в минус и ве-
рят, что все когда-нибудь будет хоро-
шо. Закрыть — это значит расписать-
ся в убытках. Поэтому дотируют. И та-
ких заведений в Новосибирске мно-
го. Собственнику жалко закрывать 
точку, но наступает момент, когда все 
начинают считать деньги. И они по-
нимают, что лучше ужасный конец, 
чем ужас без конца. И сейчас таких 
закрытий, думаю, будет много. Зна-
чит, будут освобождаться хорошие с 
точки зрения локации места. А это 
возможность для других инвесторов.
— Ситуация с арендой площадей 
на рынке коммерческой недви-
жимости меняется?
— На рынке не видно никого, кто бы 
мог прийти сейчас с инвестициями. 
Во многих коммерческих центрах 
ставка аренды в евро. Но мы-то ра-
ботаем в рублевой зоне. На появле-
ние инвесторов влияют два фактора: 
гибкость арендодателя с точки зре-
ния цены и локация. Если локация 
хорошая, но ставка аренды завыше-

на, то место, скорее всего, долго бу-
дет оставаться незанятым. Инвесто-
ры сейчас не спешат. И это тоже один 
из определяющих факторов. Важно 
понять и рассчитать, во что инвести-
ровать, в какую концепцию, чтобы 
бизнес был окупаемым.

Сегодня ставки аренды упали в 
среднем на 20-30%. И это еще одна 
возможность для нас. Мы все пони-
маем, что выручка падает, затраты 
растут, и чем экзотичнее формат за-
ведения, тем выше расходы. Мы се-
годня не теряем в количестве гостей, 
но теряем в эффективности. Это свя-
зано прежде всего с расходами на сы-
рье. Несмотря на все разговоры об 
импортозамещении, цены на про-
дукты растут.

Понятно, что все хотят по возмож-
ности сохранить уровень доходно-
сти. Но дальновидные арендодате-
ли понимают, что им важнее сохра-
нить тех арендаторов, кто может пла-
тить, даже если придется поступить-
ся частью прибыли, чем нести расхо-
ды на содержание недвижимости и 
не получать никакого дохода. Они 
вынуждены быть более гибкими, ес-
ли хотят сохранить стабильный и га-
рантированный доход. Бизнес-логи-
ка подсказывает, что нужно догова-
риваться. Основной принцип в кри-
зис — удержи того, кто есть.
— Каков уровень рентабельности 
заведений общепита сегодня?
— Он разный. Для концепции «Вил-
ка-Ложка» мы закладываем сейчас 
долю прибыли в обороте на уров-
не 15%.
— Вы говорите о том, что ваш це-
новой сегмент наиболее кризи-
соустойчив. Но с начала года не-
сколько заведений фастфуда за-
крылись. Это специфика ново-
сибирского рынка? Почему круп-

ные и успешные в плане концеп-
ции сети не получают ту при-
быль, на которую рассчитывали?
— Вот смотрите, и McDonald’s, и 
Burger King пришли не на пустой 
рынок. Думали, если компании 
трансконтинентальные, значит бу-
дет легко. Ничего подобного. Никто 
их здесь с распростертыми объяти-
ями не ждал. Лидер на рынке фаст-
фуда в Новосибирске — KFC. Сarl’s 
Junior не зря закрылся. Новосибирск 
не бургерный город. У нас несколь-
ко другая модель потребления. На-
пример, в «Вилки-Ложки» люди при-
ходят, чтобы съесть домашний обед, 
привычный еще с советской кухни. 
Те, кто идет в McDonald’s и KFC, идут 
именно за гамбургером, колой и жа-
реной картошкой. И эти потребите-
ли крайне редко пересекаются.
— Изменились ли отношения 
между франчайзерами и фран-
чайзи? Готовы ли первые жерт-
вовать частью своей прибыли, 
например снижать паушальный 
взнос и роялти, чтобы сохранить 
долю на рынке?
— Конечно, отношения меняются. 
Мы, к примеру, являемся как фран-
чайзером, так и франчайзи («Перчи-
ни» в Москве и Екатеринбурге) и мо-
жем смотреть на происходящее на 
рынке с двух сторон. Все хорошо, ког-
да на рынке хорошо и франчайзи мо-
жет позволить себе выполнять обяза-
тельства по договору коммерческой 
концессии. А когда он сам уходит в 
убыток, с чего ему платить? В стан-
дартном договоре нет никакой при-
вязки к тому, сколько денег он зараба-
тывает, там нет пункта, позволяюще-
го не платить роялти, если инвестор 
несет убытки или хотя бы просто стал 
получать меньше прибыли. Считает-
ся, что вопрос эффективности бизне-

са — это проблема франчайзи. Отсю-
да возникают конфликты.

Поэтому успех развития ком-
пании — это всегда путь перегово-
ров. И те и другие заинтересованы в 
том, чтобы искать компромисс. Мы, 
к примеру, не в лучший момент от-
крыли одну из своих франчайзин-
говых точек. Это был сезонный ми-
нус, и плюс кризис. Но мы пошли на 
уступки и на квартал заморозили вы-
плату роялти своим партнерам. По-
тому что брать можно только с того, 
кто зарабатывает. Если франчайзи 
не зарабатывает, мы должны делить 
с ним эти риски.
— На какую поддержку со сторо-
ны франчайзеров могут рассчи-
тывать приобретатели франшиз?
— Любого инвестора волнует, когда 
он вернет свои деньги и начнет по-
лучать прибыль. Если до кризиса мы 
говорили, что срок окупаемости ин-
вестиций в наш проект — полтора-
два года, то сейчас в связи с ростом 
объема инвестиций вырос и срок 
окупаемости, он стал уже два — два с 
половиной года. У нас есть так назы-
ваемая прогрессивная шкала выпла-
ты роялти. Она привязана к выруч-
ке и финансовым показателям кон-
кретного франчайзи. Ставка плате-
жа варьируется от 0 до 5%.
— Каким образом вы контролиру-
ете доходность?
— У нас в договоре прописано, что 
мы ежемесячно получаем отчет-
ность. Это честная модель, мы ви-
дим, сколько наши франчайзи зара-
батывают. Каждый месяц они согла-
совывают с нами бюджетный план.
— То есть, по сути, вы входите в 
управление компанией фран-
чайзи?
— У нас есть стандартная франчай-
зинговая схема, нам платят роялти 
и маркетинговый взнос, он разный, 
в зависимости от региона. И второй 
вариант — партнерская модель. Мы 
ищем инвестора, который под кон-
кретный бизнес-план вкладывает 
деньги. Это полностью бизнес инве-
стора, его договор аренды, персонал, 
его имущество. Но управляем всеми 
бизнес-процессами мы. Инвестор по-
лучает всю прибыль в течение срока 
окупаемости. Компании-франчайзе-
ру он платит только управленческий 
ежемесячный платеж, который зна-
чительно меньше роялти и марке-
тингового взноса. После того как за-
канчивается срок окупаемости, при-
быль делится между инвестором-
франчайзи и управляющей компа-
нией — франчайзером 50 на 50.
— Зачем держателю франшизы 
предоставлять такой расширен-
ный сервис и брать на себя допол-
нительные риски?
— Это только теоретически кажется, 
что управлять франчайзинговой точ-
кой легко. На самом деле это очень 
сложный процесс. И здесь успешны 
только те компании, в которых есть 
профессиональный и работающий 
не по формальному принципу от-

дел франчайзинга. Франчайзи тре-
бует постоянного контроля. Для нас 
важно соблюдение стандартов. Ес-
ли стандарты нарушаются, это в пер-
вую очередь отражается на репута-
ции всей сети.

Во всех трансконтинентальных 
компаниях, развивающих свой 
бренд по франшизе, это давно осоз-
нали. У них шаг вправо-влево при-
водит к расторжению договора. Но 
они внимательно прислушиваются 
к своим франчайзи, потому что эти 
люди постоянно генерируют какие-
то идеи. 99% из них — бредовые, но 
в оставшемся проценте есть здравый 
смысл и польза для развития брен-
да. Вот эти рациональные идеи ком-
пании обкатывают и впоследствии 
внедряют в своей сети.

Есть искушение наплодить как 
можно больше франчайзинговых то-
чек, и пусть они платят. Но, если их 
не контролировать, очень скоро по-
нимаешь, что попал. Потому что они 
начинают делать что хотят. Мало то-
го что это может нанести репутаци-
онный вред материнской компа-
нии, так еще и сами франчайзи, если 
работают не по стандартам, недопо-
лучают прибыль. А это опять же по-
вод усомниться в успешности пред-
ложенной бизнес-концепции.
— Франшиза в сфере обществен-
ного питания чем-то отличается, 
например, от сегмента ТНП?
— В чистом виде отличий франши-
зы мало. Тот же паушальный взнос, 
роялти, поставка сырья или това-
ров. Если говорить о работе в усло-
виях кризиса, то именно наш демо-
кратичный сегмент более устойчив, 
чем рынок ТНП. Человек может отка-
заться от покупки новой пары обуви 
или одежды, каких-то предметов ро-
скоши, но от питания он не откажет-
ся, хотя, может, и пересмотрит пред-
почтения.
— Вы прогнозируете сокращение 
числа франчайзи?
— Вероятность того, что сейчас пар-
тнеры будут отказываться от фран-
шизы и уходить из бизнеса, очень 
высока. И не только партнеры. Са-
ми франчайзеры, имея свои точки, 
будут уходить с рынка. Сarl’s Junior 
уже закрылся, у Subway вместо 10 
точек в Новосибирске осталась од-
на. Все рестораны сейчас потеряют, 
уйдет, думаю, около 20% игроков. 
Некоторые рестораторы еще наде-
ются переждать, перетерпеть, у них 
есть надежда, что рынок отскочит. В 
2008 году он быстро упал, но так же 
быстро начался рост. Сегодня ситуа-
ция другая. Людям жалко, это же их 
деньги. Но мы не работаем по прин-
ципу «жалко». Два месяца убытки — 
надо закрываться. Кризис будет дли-
тельным. Тот, кто сейчас пытает-
ся пересидеть, просто наращива-
ет свои убытки. Рынок должен очи-
ститься ровно настолько, чтобы по-
зволить правильным ресторанам за-
рабатывать.

Записала Анна Гадалина

«Слово „доступно“ сейчас самое важное»
Ресторанный рынок, по оценкам его участни-
ков, ждет существенное сокращение. И в пер-
вую очередь потери понесут заведения пре-
миального сегмента. Тем не менее генераль-
ный директор компании «Фуд-Мастер» (фран-
чайзер сети «Вилка-Ложка», «Печки-Лавочки», 
«Рыба. Рис», франчайзи «Перчини» в Москве и 
Екатеринбурге) Илья Серов считает эконо-
мический кризис удачным временем для ин-
вестиций в общепит.

прямая  
речь

Вы в Сибири отдыхать 
будете?

Алексей Тютин, директор сибирского филиала 
компании «МегаФон»:
— У нас в компании есть правило: все выездные со-
вещания и стратегические сессии проводить только в 
России. Например, в прошлом году все руководство 
«МегаФона», включая генерального директора, при-
езжало в горы Алтая. Для проведения таких меропри-
ятий в Сибири есть все условия. Гости остались 
очень довольны и отелем «Алтика», и культурной про-
граммой. Но командировка — это одно. И совершен-
но другое дело — долгожданный отпуск. В прошлом 
году я попробовал отдыхать в Белокурихе — не мое. 
Во-первых, есть куда расти в плане сервиса и ком-
форта. Во-вторых, лишний раз убедился, что для ме-
ня важнейшие составляющие хорошего отпуска — 
смена обстановки, яркие эмоции и погружение в 
иную культурную среду. Лучше всего это получается 
сделать за границей, когда ты знакомишься с другой 
страной, изучаешь ее культуру, расширяешь свою 
картину мира. В этом году мы с семьей планируем от-
пуск за границей.

Татьяна Глазунова, руководитель группы  
компаний ROSA consulting group:
— И отдыхали, и отдыхаем! Еще как! Мы с мужем 
страстные рыбаки. Зимняя рыбалка в Шарапе, в 
Томской области — прекрасные места! Дарят такой 
заряд эмоций, позитива! На Алтай выбираемся каж-
дый год. В прошлом году были с детьми, в этом году 
с друзьями, семьями собираемся на машинах на Ал-
тай или на Байкал. На Танае проводим корпоратив-
ные мероприятия. А Шерегеш — любимое место 
многих сотрудников. В отдыхе ведь важны настрой и 
хорошая компания. И тогда даже какие-то недостат-
ки комфорта становятся увлекательным приключе-
нием! Конечно, это другой отдых. Для кого-то, воз-
можно, слишком беспокойный. Но романтика, про-
стор и красота гор, рек, озер и степей Сибири и Ал-
тая — это настоящее богатство. Насколько оно кон-
курентоспособно? Сейчас многие туристические 
объекты могут компенсировать затраты на свое со-
держание и развитие только за счет трех-четырех ак-

тивных (теплых) месяцев в году. Я думаю, более кон-
курентоспособные сервис и цены появятся и с ро-
стом внутреннего туризма, и с развитием крупных 
комплексных круглогодичных туристических зон, та-
ких как строящаяся неподалеку от Горно-Алтайска 
«Алтайская долина» или действующая «Бирюзовая 
Катунь». Вообще, если говорить про Алтай, и в пер-
вую очередь про Горный Алтай, то видно, как актив-
но ведется строительство в туристических зонах. А 
значит, есть и инвестиции, и уверенность в том, что 
они принесут прибыль. И здесь я вижу и огромные 
профессиональные перспективы, и возможности 
для увлекательного проведения досуга своей семьи.

Александр Соловенчук,  
директор «МТС Сибирь»:
— Буду непременно — в июле еду с друзьями, живущи-
ми за границей, отдыхать в Горный Алтай, где очень 
люблю бывать. Это место, куда пригласить друзей не 
только приятно, но и не стыдно. Внутренний туризм 
Сибири уже давно привлекает — курорты и санатории 
Белокурихи, горнолыжные трассы Шерегеша и турба-
зы Горного Алтая известны и популярны далеко за пре-
делами Сибири и даже России. Уверен, сибирский ту-
ризм вполне конкурентоспособен, у него есть неоспо-
римые преимущества: уникальность и красота приро-
ды, разнообразие ландшафтов и видов отдыха. А такое 
преимущество, как ценовая доступность, будет только 
усиливаться — в силу нынешней ситуации с удорожа-
нием выезда в дальнее зарубежье привлекательность 
сибирских туристических и курортных маршрутов бу-
дет расти. Что касается готовности туристической ин-
фраструктуры, то у нее есть немалый потенциал для 
развития, главное — фокусироваться не только на при-
были, но и на удовлетворенности клиента.

Владимир Ермолаев, региональный  
представитель в корпоративном сегменте по СФО 
компании InfoWatch:
— Отдыхал, отдыхаю и буду отдыхать на Алтае! Для мо-
ей семьи новогодние каникулы на Алтае — это уже тра-
диция. Ближе к концу года дочка обязательно спраши-
вает, поедем ли мы на Алтай. И мы едем! Лично для 
меня горы — это возможность отдохнуть, и этот отдых 
невозможно сравнить ни с Турцией, ни с Таиландом. 
Это нечто совершенно другое. При этом каждый отды-
хает на Алтае так, как считает нужным. Мы, например, 
просто гуляем по окрестностям. Кто-то катается на лы-
жах, кто-то идет в поход пешком, на лошадях. Кто-то 
сплавляется по рекам. Кто-то занимается охотой. Я 
уверен, что при организации транспортной доступно-
сти на Алтай устремится огромный поток туристов со 
всей страны. Место уникальное и очень душевное.
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По данным Управления Алтайского края по развитию  
туристско-рекреационного и санаторно-курортного комплексов 


