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ПРАВО НА ПАРТНЕРСТВО
В ЮРИДИЧЕСКОМ КОНСАЛТИНГЕ ЕСТЬ НАПРАВЛЕНИЯ, КОТОРЫЕ 
ОТНОСЯТСЯ К ГРУППАМ ВЫСШЕГО ПИЛОТАЖА. ОДНОЙ ИЗ ТАКИХ СФЕР 
ЯВЛЯЕТСЯ СОПРОВОЖДЕНИЕ ПРОЕКТОВ ГОСУДАРСТВЕННО-ЧАСТНОГО 
ПАРТНЕРСТВА.
Текст: М а к с и м  О д и н ц о в

КОГДА В КАЗНЕ НЕТ ДЕНЕГ

Термин «государственно-частное партнерство» 

( Г ЧП )  н ас т о лько  час т о  у п о т р е б ляе т с я 

в программных документах как федеральных, 

так и региональных властей, что нередко 

в о с п р и н и м а е т с я  к а к  м о д н о е  к л и ш е . 

Региональные власти любят демонстрировать 

высшим руководителям страны не только 

передовые свино ф ермы и о бра зцовые 

гимназии, но и «проекты государственно-

частного партнерства», под которыми обычно 

подразумевается красивый макет или слайд-

презентация. Обязательным элементом 

программы выступления губернатора на тему 

ГЧП является просьба предоставить «меры 

господдержки» в виде субсидии федерального 

бюджета.

Действительно, до того как мировой финансовый 

к ризис докатился до России,  главным 

и практическим единственным инструментом ГЧП 

было распределение собранных в качестве налога 

на добычу полезных ископаемых нефтедолларов 

через так называемый «Инвестиционный фонд 

Российской Федерации», долгосрочные целевые 

программы и бюджеты госкорпораций. Однако 

кризис, вызвавший падение цен на нефть 

и снижение доходной части бюджета, резко 

ограничил возможности финансирования 

новых проектов. Учитывая, что власти не могут 

принять непопулярные решения по пересмотру 

социальных обязательств, отказаться от 

некоторых уже заявленных проектов («Сочи-

2014», Чемпионат мира по футболу–2018 и т. п.), 

получается, что денег на новые амбициозные 

проекты в федеральном бюджете нет.

Политика финансовых властей, направленная 

н а  с н и ж е н и е  б ю д ж е т н о г о  д е ф и ц и т а , 

у жес точается все больше.  Э тот т ренд 

подтвердил и Красноярский экономический 

форум. Холодным душем для региональных 

чиновников и бизнесменов, приехавших на 

форум за федеральным финансированием, 

стало выступление главы Минфина Алексея 

Кудрина. Министр ясно дал понять, что, пока не 

ликвидирован бюджетный дефицит, ожидать от 

Москвы денег не стоит: госсектор и так живет 

не по средствам.

Между тем развитие экономики сдерживается 

недостатком экономической инфраструктуры — 

дорог, путей сообщения, энергосетей и т. п. 

Чтобы создавать инфраструктуру, но при 

этом по возможности не залезать в казну, 

и нужно настоящее ГЧП. Суть у него такая же, 

как и в других странах,— взаимодействие 

государства и бизнеса, которое позволяет 

оптимизировать издержки и распределить 

риски между сторонами так, чтобы сделать их 

минимальными.

Обычно это означает, что ГЧП-проек ты 

реализуются не только и не столько благодаря 

государству, сколько за счет частного сектора. 

В развитых странах со сложившейся системой 

ГЧП государство финансирует в среднем 

около 30% капитальных затрат. Иногда размер 

государственных вливаний вообще близок 

к нулю — государство или муниципалитет лишь 

гарантируют минимальный объем закупок товара, 

производимого таким объектом. Например, 

инвестор может зак лючить соглашение 

о снабжении города электроэнергией, оговорив 

минимальный объем поставок и согласовав 

тариф. Деньги на строительство электростанции 

предоставят ему банки под будущие доходы.

Возвратность займов достигается различными 

способами, в зависимости от назначения 

построенного объекта. Например, платная 

автодорога, электростанция или объекты 

к о мм у н а льн о й  ин фр ас т р у к т у р ы м о г у т 

самостоятельно генерировать доходы, поэтому 

инвестору и государству достаточно заключить 

концессионное соглашение. По нему государство 

определяет, что именно нужно строить, 

и наделяет инвестора правом получения дохода 

от построенного объекта. 

В случае с бесплатной дорогой или школой 

государство берет на себя обязанность 

осуществлять платежи на стадии строительства 

( так называемый «капита льный грант») 

и эксплуатации (платеж за доступность). 

Отличие от классической бюджетной стройки 

не только в том, что на стадии строительства 

государству придется платить меньше. Заключив 

контракт на длительный срок, государство 

снимает с себя риск ошибок в проектировании, 

строительстве и эксплуатации, которые могут 

привести объект в негодность раньше времени. 

Кроме того, государство не интересует, 

какие именно технологии применялись при 

строительстве, главное, чтобы дорога, школа 

или иной объек т, предназначенный д ля 

общественного использования, был пригоден 

в течение всего срока контракта. Такой 

подход стимулирует инвестора на применение 

инновационных решений, позволяющих создать 

долговечный объект с минимальными затратами 

и эксплуатационными издержками. Но и 

государство, как правило, не остается внакладе: 

благодаря повышению уровня инфраструктурной 

достаточности генерируются новые налоговые 

поступления. Например, построив дорогу и 

проведя электричество, газ, водопровод, 

можно резко поднять стоимость земельных 

участков. Их приватизация принесет больше 

доходов в муниципальную казну, чем в случае 

продажи земли «в чистом поле», да и налоги на 

недвижимость будут выше.
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У ч и т ы в а я  о с т р у ю  и н ф р а с т р у к т у р н у ю 

недостаточность практически всех регионов 

России, потенциал таких ГЧП-проектов, по 

мнению опрошенных СФ экспертов, огромен. 

Евгения Зусман, старший юрист-аналитик 

юридической фирмы «Вегас-Лекс», считает: 

«Только в России потребность в инвестициях 

в региональную инфраструктуру в период до 

2015 года составит, по оценкам экспертов, 

около 70 млрд евро. С учетом того, что расходы 

на юридическое сопровождение инвестиционных 

проектов в формате ГЧП могут составлять 2–4% 

от стоимости проекта, потенциал рынка ГЧП-

юриспруденции в России соответствует 2–3 млрд 

евро».

КЛИЕНТЫ

Потенциальных клиентов на рынке юридического 

консалтинга в сфере ГЧП можно разделить на две 

большие группы: госсектор и частные инвесторы. 

Часто инициатива по реализации проекта 

в формате ГЧП лежит на чиновниках ведомств, 

отвечающих за развитие инфраструктуры 

(Минтранс, Минрегион) и менед жменте 

госкомпаний (РЖД, «Автодор»). Не отстают 

от федералов и региональные власти. По 

оценкам Карины Чичкановой, партнера, главы 

российской практики компании Salans в области 

ГЧП, в настоящее время в России реализуются 

более 50 проектов в различных секторах 

экономики (транспорт, жилищно-коммунальное 

хозяйство и др.), структурированных в той или 

иной форме ГЧП. Одним из пионеров и лидеров 

в области ГЧП является Санкт-Петербург — 

в городе уже осуществляются такие масштабные 

ГЧП-проекты, как реконструкция аэропорта 

Пулково, строительство Орловского тоннеля 

под Невой и мусороперерабатывающего завода 

в Янино. Также в Санкт-Петербурге проводятся 

и/или находятся в стадии подготовки конкурсы 

по другим крупным ГЧП-проектам (Западный 

скоростной диаметр, Северная водонапорная 

станция, строительство паркингов, создание сети 

скоростных трамваев и др.). Частные клиенты, 

участвующие в ГЧП-проектах, еще более 

разнообразны. Прежде всего в ГЧП-проектах 

заинтересованы крупные строительные холдинги, 

специализирующихся на инфраструктурных 

стройках или комплексном освоении территорий 

с инфраструктурными и другими строительными 

объектами (например, с возведением жилья, 

офисов, торговой недвижимости). Но так как 

стоимость стартапа высока, то ресурсами, 

позволяющими инициировать ГЧП-проекты, 

обладают далеко не все строители.

Другой категорией частных клиентов являются 

финансовые и инвестиционные организации, 

з а и н т е р е с о в а н н ы е  в  ф о р м и р о в а н и и 

инвестиционного портфеля ГЧП-проектов. 

Высокая платежеспособность финансово-

инвестиционного сообщества компенсируется 

более жесткими требованиями к квалификации 

консультанта. Работать с такими клиентами могут 

только представители magic circle юридического 

бизнеса — компании, чьи деловая репутация 

и опыт не вызывают сомнений.

Особняком на рынке ГЧП стоят финансовые 

институты развития — специализированные 
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КТО РАБОТАЕТ 

С ГЧП-ПРОЕКТАМИ*

LEGAL500

Allen & Overy

Clifford Chance

CMS Russia

DLA Piper

Freshfi elds Bruckhaus Deringer LLP

Gide Loyrette Nouel

Linklaters CIS

Magisters

Salans

Vegas Lex

White & Case LLC

CHAMBERS & PARTHNERS EUROPE GUIDE

Allen & Overy

Clifford Chance

CMS Russia

Dewey & LeBoeuf

Freshfi elds Bruckhaus Deringer LLP

Gide Loyrette Nouel

Linklaters CIS

Salans

Vegas Lex

White & Case LLC

*Юридические фирмы, рекомендованные юридическими справоч-

никами для сопровождения ГЧП-проектов в России; приведены

в алфавитном порядке

организации, созданные по инициативе 

правительства или на основе международного 

соглашения. Одной из уставных целей таких 

компаний является поддержка ГЧП и/или 

инфраструктурных проектов. К ним относятся 

российская госкорпорация «Внешэкономбанк», 

Европейский банк реконструкции и развития 

и ряд других структур. Институты развития 

нельзя отнести ни к госсектору, ни к частному 

бизнесу. С одной стороны, их участие в ГЧП 

направлено на реализацию общественных 

интересов. С другой стороны, в них работают 

люди с опытом деятельности в частном секторе, 

с ментальностью менеджеров. Кроме того, 

поскольку финансовые институты развития 

привлекают деньги с финансовых рынков, они 

так же, как и банкиры коммерческих банков, 

занимаются управлением рисками, обеспечением 

финансовой устойчивости проектов.

ОСОБЕННОСТИ

Эксперты сходятся во мнении, что проекты ГЧП 

существенно сложнее обычных коммерческих, 

сопровождаемых юридическими консультантами. 

«Проекты ГЧП,— говорит Карина Чичканова,— 

являются достаточно сложными и требуют 

достаточно времени и усилий на подготовку 

и реализацию, причем как со стороны публичной 

власти, так и со стороны частных инвесторов и их 

консультантов».

«Функционал юриста в ГЧП-проекте гораздо 

более разносторонний,— соглашается с коллегой 

Евгений Глумов, адвокат, менеджер проектов 

практики ГЧП и инфраструктуры юридической 

фирмы „Вегас-Лекс“.— Стоит отметить, что 

ГЧП-сегмент в России проходит период пилотной 

стадии, когда каждый проект структурируется 

в режиме „ручного привода“».

Наиболее близким к ГЧП сегментом с точки 

зрения юридического консалтинга является сама 

по себе довольно сложная сфера проектного 

финансирования. Однако некоторые особенности 

ГЧП-проектов в корне увеличивают ценность 

квалификации консультантов.

Во-первых, в отличие от частного проекта, где 

взаимоотношения участников определяются 

закрепленным в гражданском законодательстве 

принципом свободы договора, участие государства 

в ГЧП-проекте строго формализовано. Процедура 

выделения бюджетных средств подробно 

описана в Бюджетном кодексе РФ и подзаконных 

актах. Соглашение о государственно-частном 

партнерстве заключается на основе федерального 

ФУНКЦИИ ЮРИСТОВ В ГЧП-ПРОЕКТАХ

Наименование ключевых этапов Основное содержание

Концепция проекта  ____________________________ Разработка юридической части концепции проекта, описывающей организационно-правовую и договорную 

схему проекта, предлагаемое распределение основных рисков, применимое законодательство.

Презентация проекта рынку (road-show) ____________ Тестирование рынка (market sounding). Подготовка информационного меморандума по проекту и иных 

информационных и  презентационных материалов. Показ проекта инвестиционному сообществу.

Подготовка конкурсной документации (на стороне

инициатора проекта) ___________________________ Разработка конкурсной документации с учетом требований ее принципиальной приемлемости для 

инвестсообщества (bankability) и сопровождение ее утверждения соответствующим государственным органом.

Подготовка преквалификационной  заявки

и конкурсного предложения (на стороне 

участников конкурса) ___________________________ Составление юридической части заявки и конкурсного предложения. Разработка соглашения о консорциуме 

(соглашения акционеров) и сопровождение переговоров между инвесторами в отношении такой документации.

Конкурентный диалог в ходе конкурса _____________ Юридическое сопровождение предварительных переговоров между инициатором и участниками конкурса 

в отношении проекта соглашения о ГЧП на этапе конкурса.

Оценка конкурсных предложений (на стороне

инициатора проекта) ___________________________Содействие инициатору проекта в оценке юридической части конкурсных предложений.

Переговоры о заключении соглашения о ГЧП ________ Юридическое сопровождение переговоров в соглашении о ГЧП и иной документации, включая договор(ы) 

аренды и передачи существующих объектов, формы договоров с участниками проекта ГЧП.

Переговоры о заключении строительного контракта 

(на стороне частного сектора). Финансовое закрытие

проекта _____________________________________ Юридическое сопровождение переговоров, разработки и заключения кредитной и обеспечительной 

документации и выполнения всех предварительных условий финансирования по проекту со стороны кредиторов.

Бюджет на юруслуги по ГЧП-проекту — несколько миллионов долларов. При общей стоимости проекта $100–150 млн расходы на юристов могут составить $2–3 млн.
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закона «О концессионных соглашениях», 

регионального ГЧП-законодательства или иных 

нормативных актов после конкурсного отбора 

частных инвесторов. Влияет на проект и разница 

в ментальности представителей государственного 

и частного секторов. «Логика у чиновника 

и предпринимателя разная по определению,— 

отмечает Александр Ермоленко, руководитель 

корпоративной практики „ФБК-право“.— Кроме 

того, публичное право (налоговое, бюджетное, 

административное) и частное плохо стыкуются 

на практике, поскольку подчинены разным 

принципам и логике».

Вторая существенная особенность проекта 

ГЧП в России непосредственно связана 

с первой. Действия чиновников по заключению 

Г Ч П - с о г л а ш е н и я  р е г л а м е н т и р о в а н ы . 

Следовательно, для запуска и ведения ГЧП-

проекта требуется издание значительного 

количества правительственных актов. Работа 

юридического консультанта в ГЧП-проекте 

неминуемо связана с GR — взаимодействием 

с органами государственной власти. «В условиях 

несформировавшегося в РФ правового 

поля в сфере партнерства частного бизнеса 

и государства реализация инвестиционных 

проектов требует участия специализированных 

юристов как на стадии организационно-

правового моделирования, так и при подготовке 

распорядительных, иногда нормативных 

и, безусловно, всех контрактных документов»,— 

отмечает Евгений Глумов.

Наконец, в-третьих, свои требования, влияющие 

на объем работы юридического консультанта, 

предъявляют банки. Приемлемое для банков 

структурирование проекта должно обеспечивать 

такое распределение рисков, которое в состоянии 

минимизировать вероятность невозврата кредита 

или займа. В отличие от корпоративных займов 

или проектного финансирования в частном 

секторе, сроки привлечения финансирования 

под ГЧП-проект намного больше 10–20 лет. 

Существенны и суммы заимствований — 

как правило, они исчисляются сотнями 

миллионов долларов. Обычно это означает, 

что финансирование предоставляет не один 

кредитор, а целый пул крупных банков и иных 

финансовых институтов, например пенсионные 

фонды. Понятно, что у каждого кредитора своя 

кредитная политика и свои требования. Если 

консультанты не приведут к общему знаменателю 

интересы чиновников, банков, инвесторов 

и других заинтересованных сторон, проекта не 

будет.

ЦЕНА ВОПРОСА

Повышенные требования к качеству услуг 

юридических консультантов и большой объем 

работы обходятся клиентам недешево (см. 

таблицу на стр. 96). В этой связи клиенту 

невыгодно браться за относительно некрупные 

проекты: удельный вес издержек делает 

проект экономически неэффективным. Азиз 

Азизов, старший юрист CMS Russia, объясняет: 

«Представители государственного сектора 

на региональном и муниципальном уровнях 

планируют реализовать ГЧП-проекты на сумму 

100 млн руб. или 200 млн руб. У них отсутствует 
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в Ванкувере (аналог российского «Олимпстроя») 

занималась ГЧП-проектами от 70–100 млн 

канадских долларов.

«В этих условиях миллионы долларов, 

выплачиваемые консультантам,— лишь 

небольшие операционные издержки по 

сравнению с получаемым финансированием.  

Если сравнить размер выгод и экономий 

с гонораром консультанта, то он более чем 

оправдывается»,— говорит Федор Теселкин, 

старший юрист Freshfi elds Bruckhaus Deringer.

«Функции и, соответственно, объем услуг 

юридического консультанта, зависят от 

специфики проекта, его конкретной стадии, 

а также от роли стороны, которую в проекте 

представляет юридический консультант,— 

говорит А лександр Долгов.— Типичные 

ГЧП-проекты обычно имеют три стадии: 

структурирование проекта, конкурсный этап 

и финансовое закрытие проекта».

На первой стадии юристы анализируют отдельные 

модели и формы, на их основании можно 

реализовать проект с учетом федерального 

размера расходов на организацию и проведение 

конкурса и прочие издержки»,— считает 

Александр Долгов, партнер Gide Loyrette Nouel.

Евгения Зусман объясняет: «Объем инвестиций, 

необходимый для реализации регионального 

проекта в сфере социальной инфраструктуры 

(детские сады, физкультурно-оздоровительные 

комплексы, медицинские центры), варьируется 

от $400 млн до $900 млн. Проекты в сфере 

транспорта или энергетики гораздо дороже». 

Эти цифры подтверждает и Илья Скрипников, 

старший юрист практики инфраструктуры 

и ГЧП юридической фирмы Magisters: «В 2011–

2012 год а х рынок Г ЧП-проек тов будет 

формироваться в основном в среднем и крупном 

стоимостных сегментах. Если к первому можно 

отнести региональные проекты стоимостью 

ориентировочно 300–400 млн евро, то к крупному 

сегменту — проекты на 2–3 млрд евро».

Стоит отметить, что такие масштабы не являются 

особенностью России — это общемировой тренд. 

Например, специально созданная проектная 

компания, готовившая зимние Олимпийские игры 

опыт осуществления проектов, соответственно, 

они не понимают, что первоначальные расходы 

на инициацию проекта, проведение конкурсных 

процедур и финансовое закрытие так же 

стоит денег, и не только для них, но и для 

потенциальных инвесторов. Возможно, такие 

проекты и могут быть интересными, но только 

для представителей частного сектора на местном 

уровне. Однако в среднесрочной и долгосрочной 

перспективе это не даст никаких положительных 

результатов, так как не произойдет кардинального 

развития инфраструктуры. Исходя из опыта 

реализации проектов как в России, так и за 

рубежом, считаем, что наиболее интересны для 

инвесторов задачи, стоимость которых более 

$100 млн. Кроме того, необходимо иметь в виду, 

что очень дорогостоящие проекты также тяжело 

реализуемы, так как требуют соответствующей 

государственной поддержки».

«Существует мнение, что проекты ниже 

определенной минима льной с тоимости 

(например, $50 млн) нет смысла воплощать 

в жизнь в формате ГЧП из-за внушительного 
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и регионального законодательства. Они не только 

разрабатывают юридическую схему реализации 

проекта, представляют рекомендации по 

структурированию проекта и разработке 

конкурсной документации, но и оказывают 

консультации по многим другим вопросам 

взаимодействия с техническим и финансовым 

консультантами.

На втором этапе юридические консультанты 

участвуют в подготовке и проведении конкурса, 

составляют конкурсную документацию или, 

буд учи консультантами потенциа льного 

инвестора, помогают в разработке конкурсного 

предложения на основе условий конкурса.

Роль юридических консультантов на третьем 

этапе состоит в согласовании, участии 

в переговорах и зак лючении проек тных 

и финансовых соглашений.

Евгений Глумов рассказывает: «Юридические 

консультанты на всех стадиях работают в одной 

команде с финансовыми и экономическими 

консультантами, поскольку предлагаемые 

схемы реализации проекта должны быть не 

только корректными по законодательству, но 

и выгодными с финансовой точки зрения для всех 

сторон, которые заинтересованы в сделке».

ВЫБОР

«Юридическое сопровож дение наиболее 

значи те льны х пр о ек тов Г ЧП в  Ро с сии 

сейчас осуществляется силами четырех-

пяти международных юридических фирм, 

имеющих представительства в России,— 

отмечает Александр Долгов.— Определенным 

ориентиром могут служить ежегодные рейтинги, 

составляемые ведущими мировыми агентствами 

(Chambers & Partners, Legal 500)». Впрочем, в 

числе рекомендованных международными 

юридическими справочниками фирм есть 

и российская.

«Важнейший критерий — опыт реализации ГЧП-

проектов в России,— подчеркивает Евгений 

Глумов.— Опыт структурирования проектов 

в других странах слабо применим в России, 

где институт ГЧП проходит этап становления». 

Впрочем, стоит отметить, что компаний с опытом 

реализации отечественных ГЧП-проектов на 

рынке в принципе немного. Эксперты отмечают 

необходимость опыта работы с федеральными 

и региональными органами власти. Впрочем, 

большинство рекомендованных фирм в той или 

иной степени такой опыт имеют.

«Первый и наиболее важный критерий,— 

о б ъ я с н я е т  А з и з  А з и з о в , — э т о  о п ы т 

реализации ГЧП-проектов в той области, 

где планируется реализация проекта, или 

же в подобных областях. Второй — объем 

работ, который консультант готов выполнить 

при осуществлении проек та. В-третьих, 

сравните цену услуг и вероятные расходы, 

также не стоит забывать о вознаграждении за 

успех. Четвертый критерий — возможность 

юридического консультанта координировать 

действия и результаты работы остальных 

консультантов. В-пятых, убедитесь, что 

страховка профессиональной ответственности 

и ответственность, которую на себя берет 

консультант, покрывают ваши риски».
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c l a s s i f i e dРЕКЛАМА

юридические УСЛУГИУСЛУГИ

УСЛУГИ

ПРОДАЕМ ЗДОРОВЬЕ

✓  Профессиональные 
услуги по архивной 
обработке документов 

✓ Твердый переплет

✓  Уничтожение 
документов 
с истекшим сроком 
хранения 

ООО «Группа А» 

8 (916) 535 0544
8 (929) 577 4081

www.pereplet.org

тел.: +7 (963) 726-0000, +7 (495) 781-6764
факс +7 (495) 781-6765             

www.svdg.ru

ТАМОЖЕННЫЕ 
АДВОКАТЫ

e Отмена корректировок таможенной стоимости
e Возврат таможенного обеспечения и платежей
e �Защита по делам об административных правонарушениях
e �Судебное обжалование решений таможенных органов
e Взыскание убытков с таможенных органов
e Сопровождение внешнеэкономической деятельности

ОБСЛУЖИВАНИЕ 
компьютеров малого 
бизнеса с гарантией

Позвоните нам: (495) 662-59-27
Напишите нам: main@mibis.ru

Обратившимся до 7 апреля –  
скидка 30% на первые 6 мес. 

обслуживания ПК

Закажите БЕСПЛАТНЫЙ 
тестовый выезд инженера!!!

www.mibis.ru 

Сортовой прокат

8-800-200-77-02
www.rosmetalloprokat.ru

Москва,
Тверской бульвар, д. 18, стр. 2
(495) 641-7110
С.-Петербург,  
набережная реки Мойки, 60, лит В.  
(812) 312-2110

www.megaconsult.ru

БУХГАЛТЕРСКИЕ 
УСЛУГИ 
предприятиям малого  
и среднего бизнеса

Работаем

с 2002 года
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Т Е Н Д Е Н Ц И И

С Е К Р Е Т  Ф И Р М Ы Т Е М А Т И Ч Е С К И Е  С Т Р А Н И Ц Ы

«Каталог франшиз»: 
приложение к журналу 
«Коммерсантъ Секрет фирмы» 
«Фестиваль франшиз»: 
тематический блок
в газете «Коммерсантъ»

Разместите информацию 
о франшизе на страницах изда-
ний «Коммерсантъ».
По вопросам размещения инфор-
мации обращайтесь 
к Наталии Крюковой 
по телефонам: (495) 921-2363, 
(499) 943-9108, (499) 943-9110; 
e-mail: kn@kommersant.ru

П р и гл а ш а е м в а с 
в с е н т я б р е 2 01 1 г о д а 
п р и н я т ь у ч а с т и е 
в ф е с т и в а л е ф р а н ш и з
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«Я недавно побывала в Тюмени, где мы проводили 

конференции по заказу Российской ассоциации 

франчайзинга,— рассказывает генеральный 

директор компании „Франкон“ Нина Семина.— 

И была приятно удивлена: налицо возросшая ак-

тивность со стороны инвесторов, а также огром-

ное желание франчайзеров выходить в регионы».

Еще год-два назад ситуация была не столь 

радужной. Некоторые потенциальные фран-

чайзи приостанавливали подписание почти го-

товых контрактов, так как не представляли, 

что будет происходить в стране и как кри-

зис повлияет на бизнес франчайзера. Мно-

гие, в частности, опасались срыва поставок. 

Есть примеры, когда владельцы закрывали 

франчайзинговые магазины. Правда, позже 

они покупали другую франшизу — несмо-

тря на кризис, такая форма ведения бизнеса 

очень привлекательна для предпринимателей.

«Франчайзинг, то есть покупка уже обкатанного 

проекта, со всеми технологиями,— очень надеж-

ный бизнес по сравнению с обычным малым пред-

принимательством»,— говорит председатель 

совета директоров Российской ассоциации раз-

вития франчайзинга (РАРФ) Александр Майлер. 

По западной статистике, «выживаемость» обыч-

ного малого бизнеса — 15%, тогда как у фран-

чайзинговых проектов этот показатель прибли-

жается к 90%. Российская статистика, по словам 

Майлера, мало чем отличается от мировой.

Самый активный интерес к франшизам про-

являют жители городов-миллионников (Екате-

ринбург, Новосибирск и др.) — местные пред-

приниматели охотнее остальных реагируют на 

появление новых проектов и форматов. Кроме 

того, франшизы пользуются спросом у инвес-

торов в городах «до миллиона» (Тюмень, Ива-

ново, Тольятти, Воронеж, Краснодар). Самый 

большой подъем, по словам Нины Семиной, 

франшизу, рискует своими деньгами. Но если 

бизнес франчайзера успешен, существует давно 

и обе стороны трезво оценивают перспективы 

открытия новой точки, то опасность потерять 

деньги невелика. У владельца франшизы свои 

риски. «Для франчайзера страшны два момента. 

Во-первых, неуспешные франчайзи. Они портят 

статистику, а главное, способствуют размыванию 

брэнда,— рассуждает Нина Семина.— Второй 

бич — успешные франчайзи. Они могут выйти из 

бизнеса, узнав все технологии и секреты. Менее 

всего защищены франчайзеры из сферы услуг 

и общественного питания. А поскольку наше за-

конодательство несовершенно, то перспективы 

судебных разбирательств не всегда понятны».

Впрочем, государство уже взялось за франчай-

зинг. В конце прошлого года Госдума одобрила 

в первом чтении законопроект «О внесении из-

менений и дополнений в главу 54 Гражданского 

кодекса РФ». В частности, предполагается упро-

стить порядок регистрации договоров коммер-

ческой концессии — по ним работают франчай-

зинговые компании. Это сделает франчайзинг 

более популярным у предпринимателей. Кроме 

того, владелец марки сможет устанавливать 

цену, по которой франчайзи будет реализовы-

вать товары и услуги, а также территорию, где 

тот будет работать. Наконец, поправки должны 

узаконить запрет на продажу продукции конку-

рирующих фирм, чем иногда грешат некоторые 

партнеры.

заметен в Сочи — здесь наконец-то стали 

строить современные торговые центры, и это 

подтолкнуло бизнесменов к активным дей-

ствиям. Например, в прошлом году в Сочи от-

крылось первое заведение сети «Ростик’c-KFC».

Как и до кризиса, потенциальные фран-

чайзи обращают больше внимания на биз-

несы, требующие не очень серьезных вло-

жений — до $30–50 тыс. Конечно, можно 

найти проекты с меньшими инвестициями, но 

они генерируют не слишком высокий доход.

Подсчитать точное количество франшиз, пред-

лагаемых на российском рынке, никто не бе-

рется. По грубым прикидкам, их около 400–500, 

говорит Александр Майлер. По-прежнему наи-

более востребованы проекты в сфере рознич-

ной торговли (в первую очередь одежда и про-

дукты), общественного питания (чаще всего 

фастфуд, который легче тиражировать), сер-

виса (медицинские и ИТ-услуги, обучение и др.). 

Относительно свежее направление — b2b-

проекты, например клининг, заправка кар-

триджей и т. д. Как правило, во всех случаях 

речь идет о товарах или услугах массового 

спроса, в сегменте среднем или ниже среднего.

Неплохо распродаются и западные франшизы. 

По данным Нины Семиной, 36% предлагаемых 

на нашем рынке франшиз — зарубежные. Впро-

чем, по словам Майлера, удельный вес западных 

компаний уменьшается, потому что растет число 

привлекательных российских проектов. Кроме 

того, многие зарубежные бизнесмены боятся вы-

ходить в Россию. Хотя есть и исключения. Так, 

в России скоро откроются магазины одного из 

самых известных мировых производителей бе-

лья Victoria’s Secret. Права на развитие марки по-

лучила компания «Монэкс трейдинг» (франчайзи 

сетей The Body Shop, Mothercare, Next, и др.).

Конечно, российский инвестор, покупающий 

Весенний сенокос
Текст: Н а т а л ь я  Б е л я к о в а

РЫНОК ФРАНЧАЙЗИНГОВЫХ ПРОЕКТОВ, ПОХОЖЕ, ОКОНЧАТЕЛЬНО ВЫШЕЛ ИЗ КРИЗИСА. ЭТОЙ 
ВЕСНОЙ ЗАМЕТНО АКТИВИЗИРОВАЛИСЬ КАК ПРОДАВЦЫ ФРАНШИЗ, ТАК И ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ИН-
ВЕСТОРЫ. ВЫБИРАТЬ ЕСТЬ ИЗ ЧЕГО, К ТОМУ ЖЕ В ГОСДУМЕ ОБСУЖДАЮТ ИЗМЕНЕНИЯ В ЗАКОНЫ, 
ОБЛЕГЧАЮЩИЕ ЖИЗНЬ ОБЕИМ СТОРОНАМ.

SF04_101-102_Jeans_Franchise.indd   102SF04_101-102_Jeans_Franchise.indd   102 3/21/11   3:08:22 AM3/21/11   3:08:22 AM



к а т а л о г  ф р а н ш и з 

Объем инвестиций______�от 2 500 000 рублей (цифра зависит от состояния помещения)
Роялти, 
вступительный взнос  
и другие платежи_______�Взносов нет
Срок возврата 
инвестиций_ __________от 6 до 36 месяцев
Общие требования______�Приглашаем к сотрудничеству активных партнеров, желающих 

быть уверенными в успехе своего бизнеса. Необходимо наличие 
бизнес-плана и первоначального капитала. Компания  осущест-
вляет сопровождение бизнеса партнеров на всех этапах работы 
магазина

География работы______Россия, Казахстан, Украина
Количество 
собственных  
предприятий_ _________�Более 85 собственных розничных магазинов/

более 270 франчайзинговых торговых точек  

Страна_______________Россия
Год основания_ ________1960
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________2003
Контакты_____________�Дмитрий Баранов

Тел.: 8 (916) 673-4279 
baranov@finn-flare.ru 
 
Лилия Мельникова 
Тел.: +7 (495) 980-9922 
melnikova@finn-flare.ru 
 
www.finn-flare.ru 

розничная торговля

Реклама

• Одна из  крупнейших российских розничных сетей
• Известная торговая марка с хорошей репутацией
• Качественная и стильная одежда, пользующаяся спросом у покупателей
• �Отработанная система фирменной торговли позволяет обеспечивать 

стабильные обороты и снизить риск франчайзи при открытии и даль-
нейшей работе фирменного магазина

• Скоординированная маркетинговая и ассортиментная политика
• Фирменные концептуальные магазины
• Высокое качество обслуживания покупателей
• Единая рекламная и PR-концепция продвижения торговой марки
• �Проверенные технологии и всесторонняя поддержка со стороны цен-

трального офиса.
• Система полной поддержки партнера с момента запуска проекта.
 

Finn Flare
Сеть магазинов одежды, ОБУВИ и аксессуаров Finn Flare
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Баскин Роббинс
ЗАО «БРПИ»

РОзничная торговля

«Баскин Роббинс» – крупнейшая в мире сеть кафе-мороженого, лидер по 
разнообразию сортов предлагает успешную концепцию готового бизнеса, 
всесторонне опробованную компанией, на основе многолетнего опыта ра-
боты на рынке. Открытие кафе под всемирно известной торговой маркой 
«Баскин Роббинс» – это реальная возможность стать владельцем собствен-
ного прибыльного бизнеса

Объем инвестиций______�Инвестиции для открытия кафе «Баскин Роббинс» могут соста-
вить от 1,5 млн до 3 млн рублей

Роялти взнос  
и другие платежи_______�Размер франшизного взноса составляет рублевый эквивалент 

суммы $15000 на день оплаты
Срок возврата 
инвестиций_ __________�Окупаемость проекта от 9 месяцев до 1,5 лет

Общие требования______�Желание иметь собственный бизнес, платежеспособность, 
соблюдение партнерских обязательств, строгое выполнение 
стандартов компании

География работы______США, Россия
Количество 
собственных  
предприятий_ _________�20 собственных, 171 франчайзинговое предприятие 
 
Страна_______________Россия, страны СНГ и Балтии
Год основания_ ________1945
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________1948
Контакты_____________�Отдел франчайзинга

Тел.: (495) 967-3701/967-3700 
www.baskinrobbins.ru 
office@brpi.ru

Реклама

Сбарро
«Г.М.Р. Планета Гостеприимства»

РОзничная торговля

Известный американский бренд  Sbarro на российском рынке представляет компания «Г.М.Р. 
Планета Гостеприимства». В России рестораны Sbarro работают с 1997 года.  Концепция пред-
ставлена в трех форматах: отдельно стоящие рестораны, рестораны на фуд-кортах и ресто-
раны формата «Экспресс» (площадью до 50 кв.м). В меню Sbarro более 500 наименований – 
пицца и самые популярные блюда итальянской кухни. За 14 лет работы в России рестораны 
Sbarro приняли более 100 000 000 посетителей. Сеть Sbarro в России удостоена наград «Бренд 
года/EFFIE», «Лучший ассортимент и идеальный сервис», «Золотые сети». В 2010 году «Г.М.Р. 
Планета Гостеприимства» и бренд Sbarro были названы победителями премии BuyBrand в но-
минации «Франчайзи года»

Объем инвестиций______�Инвестиции для открытия ресторана от 1,5 млн рублей
до 12 млн рублей (в зависимости от формата)

Роялти взнос  
и другие платежи_______�Паушальный взнос, необходимый для присоединения к сети:

Ресторан – 897 тыс. рублей 
Фуд-корт – 597 тыс. рублей 
Экспресс – 297 тыс. рублей 
Роялти – 6% от валового дохода

Срок возврата 
инвестиций_ __________�От 18 до 30 мес.
Общие требования______�Возможность обеспечить необходимые инвестиции, соблюдение 

корпоративных стандартов по программе развития, техническому 
оснащению ресторанов, приготовлению блюд. Открытие не менее 
трех ресторанов в течение 2,5 лет с момента подписания договора. 
Требования к помещениям: расположение в центральной части го-
рода, в крупных торговых и развлекательных центрах, аэропортах, 
вокзалах, кинотеатрах, гостиничных и спортивных комплексах; 
площадь от 60 до 400 м², наличие от 80 кВт выделенной мощно-
сти, для отдельно стоящих ресторанов – наличие мест для пар-
ковки а/м

География работы______Россия, страны СНГ, страны Балтии, Восточная Европа
Количество собственных  
предприятий_ _________�106 собственных предприятий,

9 действующих франчайзинговых предприятий 
Страна_______________Россия
Год основания_ ________1956 США, в России с 1997 года
Год запуска программы 
франчайзинга_ ________Декабрь 2005 года
Контакты_____________�Нана Гиоргадзе

Тел.: (495) 785-3870, доб. 1147 
Факс: (495) 785-3874 
E-mail: welcome@sbarro.ru 
www.sbarro.ru

Реклама
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ООО «Росинтер Ресторантс»
Планета Суши

ООО «Росинтер Ресторантс»
IL Патио

IL Патио – сеть демократичных ресторанов итальянской кухни с широким меню.
«IL Патио» – это страсть!

Объем инвестиций______От 16 млн руб.
Роялти взнос  
и другие платежи_______�Паушальный взнос:1 400 000 руб. без учета НДС 

(35000 евро по курсу ЦБ на день оплаты без учета НДС). 
Роялти 6% от выручки 
Маркетиногвый взнос на 2011 г. – 1.5%

Срок возврата 
инвестиций_ __________�Целевой срок возврата инвестиций – 3 года
Общие требования______�• Нацеленность на долговременное сотрудничество

• Готовность соблюдать стандарты 
• Достаточные финансовые и человеческие ресурсы 
• Навыки управления бизнесом

География работы______Россия, страны СНГ, Европа
Количество 
собственных  
предприятий_ _________�88 собственных, 59 франчайзинговых предприятий (по состоя-

нию на 28.02.2011г.) 
Страна_______________Россия 
Год основания_ ________1993
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________2003
Контакты_____________�Алексей Лоборев

Тел.: (495) 788-4488, доб. 2004 
Тел. моб.: 8 (964) 796-5797 
Факс: (495) 956-4705 
E-mail: fbu@rosinter.ru 
www.rosinter.ru

«Планета Суши» – современные рестораны японской кухни.
«Япония – как она естЪ!»

Объем инвестиций______От 12 млн руб.
Роялти взнос  
и другие платежи_______�Паушальный взнос:1 400 000 руб. без учета НДС 

(35000 евро по курсу ЦБ на день оплаты без учета НДС). 
Роялти 6% от выручки 
Маркетиногвый взнос на 2011 г. – 1.5%

Срок возврата 
инвестиций_ __________Целевой срок возврата инвестиций – 3 года
Общие требования______�• Нацеленность на долговременное сотрудничество

• Готовность соблюдать стандарты 
• Достаточные финансовые и человеческие ресурсы 
• Навыки управления бизнесом

География работы______Россия, страны СНГ, Европа
Количество 
собственных  
предприятий_ _________�84 собственных, 54 франчайзинговых предприятия (по состоянию 

на 28.02.2011г.)
Страна_______________Россия 
Год основания_ ________1999
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________2004
Контакты_____________�Алексей Лоборев

Тел.: (495) 788-4488, доб. 2004 
Тел. моб.: 8 (964) 796-5797 
Факс: (495) 956-4705 
E-mail: fbu@rosinter.ru 
www.rosinter.ru

общественное питание общественное питаниЕ

РекламаРеклама
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Объем инвестиций______�Единовременные затраты на одно заведение – 7000 тыс. рублей
Роялти, 
вступительный взнос  
и другие платежи_______�Паушальный взнос составляет 1500 тыс. рублей за три заведения 

Роялти – 20 тыс. рублей в месяц за каждое заведение
Срок возврата 
инвестиций_ __________22 месяца
Общие требования______�Расположение:

• город с населением от 300 000 человек  
• на центральных улицах, возле крупных деловых, торговых 

и развлекательных центров, кинотеатров
• наличие удобных подъездных путей и возможностей парковки 

автотранспорта

География работы______Россия
Количество собственных  
предприятий_ _________�8 собственных 

Страна_______________Россия
Год основания_ ________2009
Год запуска программы 
франчайзинга_ ________2010
Контакты_____________�Россия, г. Иркутск, 664003, ул. Майская, 20

Тел.. (3952) 706-511, факс: (3952) 706-512 
www.harats.ru, franchise@harats.ru 

рестораны

Реклама

Концепция HARAT’S PUB представляет собой сеть ирландских пабов с об-
ширным ассортиментом пива и виски и меню с традиционными ирланд-
скими блюдами.
По франшизе открыто восемь заведений в Иркутске и Красноярске, пла-
нируется открытие нескольких пабов в Новосибирске, Екатеринбурге, Мо-
скве и Пекине

HARAT’S PUB
Совместный российско-ирландский проект

МЕДИЦИНА

ООО «Лаборатория Гемотест»
ЛАБОРАТОРИЯ ГЕМОТЕСТ

ООО «Лаборатория Гемотест» – это известный бренд современной медицинской лабора-
тории с широким спектром оказываемых услуг, диагностическое оборудование которой 
позволяет проводить более 700 видов исследований.
Мы все сделаем за Вас – предоставим бизнес-процессы, подберем и обучим персонал, 
обеспечим Ваш лабораторный офис расходными и рекламными материалами, курьер-
ская служба быстро доставит биологический материал из Вашего лабораторного офиса 
в лабораторию на исследование 

ИНВЕСТИЦИИ В ЭТОТ БИЗНЕС ВЫГОДНЕЕ, ЧЕМ ВКЛАД В БАНКЕ!

Объем инвестиций______От 1 700 000 руб.
Роялти взнос  
и другие платежи_______�Паушальный взнос 70 000 руб.

Роялти 2% от оборота (регионы – 1%)
Срок возврата 
инвестиций_ __________�18–24 месяца
Общие требования______�• Намерение сотрудничать долговременно

• �Наличие помещения под лабораторный офис в собственности 
или долгосрочной аренде

География работы______Россия
Количество 
собственных  
предприятий_ _________�14 собственных/20 франчайзинговых 
Страна_______________Россия 
Год основания_ ________2003
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________2010
Контакты_____________�Руководитель отдела развития Оксана Михайловна Бруевич

Тел.: +7 (985) 646-3308 
o.bruevich@gemotest.ru 
www.gemotest.ru

Реклама
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Объем инвестиций______�Минимальный размер инвестиций для открытия медицинского 
центра составляет 2,7–3,5 млн рублей, из них стоимость оборудо-
вания составляет 1,1–2,0 млн рублей

Роялти, 
вступительный взнос  
и другие платежи_______�Размер паушального взноса, необходимого для присоединения к 

сети, составляет 375 тыс. рублей при открытии первого офиса, при 
открытии последующих предоставляется скидка

Срок возврата 
инвестиций_ __________�Расчетный срок возвращения вложений  варьирует 

от 9 месяцев до 1,5 лет
Общие требования______�Потенциальный франчайзи компании должен иметь интерес к ве-

дению медицинского бизнеса, стремиться к сотрудничеству и пар-
тнерству и быть заинтересованным в развитии. Мы предлагаем со-
вместно подобрать помещение и организовать работу с нуля. 
Мы приглашаем к себе владельцев медцентров, медицинских офи-
сов для дальнейшего сотрудничества и совместного развития.

География работы______�Россия, Московская область, крупные города России, областные 
центры

Количество 
собственных  
предприятий_ _________�7 собственных, 34 франчайзинговых предприятия 

Страна_______________Россия
Год основания_ ________2005
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________2009
Контакты_____________�Наталья Позднякова

Тел.: 8 (909) 967-0020
Факс: (495) 642-6263
E-mail: NPozdnyakova@invitro.ru 
www.lechy.ru

МЕДИЦИНА

Реклама

Медицинский бизнес небольшого формата. Сферой деятельности цен-
тров является амбулаторная медицинская помощь населению  в непо-
средственной близости к дому. Объем помощи восполняет самые важные 
потребности  пациента в медицинских  услугах врачей, лабораторной  и 
функциональной диагностике. Позволяет предложить самые современ-
ные лабораторные исследования, консультации врачей основных специ-
альностей: терапевта, гинеколога, уролога, кардиолога, невропатолога, 
получить необходимый объем  функциональной диагностики, а также про-
должить свое лечение в лучших стационарах г. Москвы или за рубежом. 
Бренд имеет укрепившуюся репутацию  успешно развивающегося рента-
бельного бизнеса

ЛЕЧУ.ru 
Общество с ограниченной ответственностью 

«Медикал Консалтинг Груп»
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Объем инвестиций______�Общий объем инвестиций составляет 2,5–3 млн руб.
Роялти, 
вступительный взнос  
и другие платежи_______�Паушальный взнос: 500 000 руб. (Москва), 

250 000 руб. (другие города) 
Роялти: 28 000 руб. с 4-го месяца работы (Москва), 28 000 руб.  
с 24-го месяца работы (другие города)

Срок возврата 
инвестиций_ __________Не превышает двух лет
Общие требования______Вы наш франчайзи, если…

• Вы ищете новые сферы вложения денежных средств 
• �У вас активная жизненная позиция и хорошая предприниматель-

ская хватка
• �Вы хотите участвовать в построении крупнейшей федеральной 

сети медицинских офисов
• �Вы готовы нести ответственность за соблюдение высоких стан-

дартов качества работы сети ИНВИТРО
География работы______Россия, Украина
Количество 
собственных  
предприятий_ _________�74 собственных, 185 франчайзинговых предприятий 

Страна_______________Россия
Год основания_ ________1995
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________2005
Контакты_____________�Ольга Овсянникова

Тел.: (495) 363-0-363, 8-800-200-363-0 
E-mail: Franchising@invitro.ru 
www.invitro.ru

медицина

Реклама

Работая в рамках сети ИНВИТРО, Вы можете стать владельцем  
процедурного кабинета, оказывающего услуги по лабораторной 
диагностике 

ИНВИТРО, INVITRO 
ООО «Независимая лаборатория ИНВИТРО»



к а т а л о г  ф р а н ш и з 

Объем инвестиций______�Объем инвестиций в создание клуба в среднем составляет 
30 000 руб. (1000 USD) на квадратный метр площади клуба

Роялти, 
вступительный взнос  
и другие платежи_______�Размер паушального взноса и платежей роялти обсуждается 

индивидуально
Срок возврата 
инвестиций_ __________Срок возврата инвестиций составляет от 3 до 5 лет
Общие требования______�• �Наличие помещения либо земли в собственности или аренде. 

Минимум 1500 м2, свободной планировки
• �Высокий уровень самоорганизации, предприимчивость, настрой 

на успех, способность организовывать и обучать людей, умение 
управлять командой

• �Желание стать частью самой большой международной фитнес-
сети мира

География работы______Россия, Украина, СНГ, Восточная Европа, Испания, Португалия
Количество 
собственных  
предприятий_ _________�5 собственных, 9 франчайзинговых предприятий в России. 

Более 750 клубов в мире
Страна_______________США
Год основания_ ________1965
Год запуска 
программы 
франчайзинга_ ________1980
Контакты_____________�Алексей Васин

Тел.: (495) 931-9616
Факс: (495)931-9625
E-mail: ggf.goldsgym@co.ru 
www.goldsgym.ru 

РОзничная торговля

Реклама

Gold‘s Gym – это крупнейшая сеть фитнес-клубов. Более 750 клубов в 30 
странах мира и более 3 000 000 членов. Пребывание в роли лидера в обла-
сти фитнеса на протяжении 45 лет дает свои привилегии, и мы приглашаем 
Вас разделить с нами успех.

Gold’s Gym Venice, CA 2011

Gold’s Gym Venice, CA 1965

Gold‘s Gym – 
сеть фитнес-клубов



самая
эффективная 
реклама 
на бизнес-
аудиторию

Пакет «Коммерсантъ Business» — это максимальный 
охват вашей целевой аудитории за минимальные 
деньги. Пакет «Коммерсантъ Business» включен  
в программу Galileo компании Gallup Media  
как отдельный рекламоноситель. 
Рекламные кампании для актуальных целевых групп  
в «Коммерсантъ Business» планируются так же,  
как для отдельного издания. 

По вопросам размещения обращайтесь  
в рекламную службу по телефонам:
(8 499) 943 91 08 /10
kommersant.ru

Коммерсантъ
Business
kommersant.ru

Три рекламных объявления единого формата  
в течение рабочей недели  
в трех ведущих деловых изданиях:
газета «Коммерсантъ»  
еженедельник  «Коммерсантъ Власть»
еженедельник «Коммерсантъ Деньги».
Читатели трех изданий ИД «Коммерсантъ», 
которые гарантированно увидят вашу рекламу, — 
самая большая совокупная бизнес-аудитория  
на рынке деловой прессы России. 
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ОГОНЁК : 
БОЛЬШОЙ — 
КАК РАНЬШЕ.  
ХОРОШИЙ — 
КАК ВСЕГДА.
Стоимость подписки с учетом доставки — 
99 руб. за 1 месяц

«Огонёк» — уникальный журнал, 
c которым выросло не одно поколение. 
Журнал о человеке в меняющемся мире, 
журнал о тех и для тех,  кто не теряет 
интереса к жизни. 
Уже больше ста лет «Огонёк» умеет 
говорить просто о сложном. 

Для оформления подписки 
просто позвоните по телефону 
8 800 200 2556
kommersant.ru
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Здесь так считают
Почему мы не любим,  
когда нас ПереПисывает государство
дельфин? орел? саша и даша?
 «огонек» Продолжает конкурс  
олимПийских талисманов
люкс с осложнениями
на минувшей неделе россию  
накрыла эПидемия моды
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хорош гусь!
накормить столиЦу деревенской едой

ЗНАКОМЫЙ. 
ЛЮБИМЫЙ. 
ОБНОВЛЕННЫЙ.



ПРОБЛЕМА
НЕ В ОТСУТСТВИИ 
ИНТУИЦИИ ИЛИ 
ОПЫТА, А В НЕУМЕНИИ 
ОТКАЗАТЬСЯ
ОТ ИЛЛЮЗИЙ
И ВОВРЕМЯ СКАЗАТЬ 
«НЕТ»

У Р О К И

Записала Татьяна Бирюкова  Фото: Марк Боярский

В Е РА 
С Е Ц К А Я

П Р Е З И Д Е Н Т 

К О М П А Н И И  G V A  S A W Y E R

Никогда не забуду, как на протяже-
нии шести месяцев мы обсуждали 
с владельцем земельного участка до-
говор на управление строительством 
многофункционального комплекса. 
Хозяин хотел качественный проект
и профессиональную команду управ-
ленцев, но одновременно жалел де-
нег и думал, что сам сделает не хуже. 
Контракт был нам крайне интересен, 
и мы убеждали, делали уступки по це-
не, предлагали новые механизмы кон-
троля. А владелец участка получал 
все больше и больше информации и 
укреп лялся во мнении, что обойдется 
без нас. Мы осознавали это, но продол-
жали тратить время и силы на чело-
века, который не видел никакой цен-
ности в услуге девелопера. Договор в 
итоге подписан не был. Но даже если 
бы мы его заключили, дальнейшая ра-
бота с таким заказчиком все равно ни-
чем хорошим бы не закончилась.

4-2011

С Е К Р Е Т  Ф И Р М Ы

1 2 3

Неудачные шестимесячные перегово-
ры научили не только анализировать 
все «за» и «против», но и принимать 
на каком-то этапе волевое решение. 
Если возникают серьезные сомнения 
в самом факте подписания договора 
или в алгоритме дальнейшей работы 
с клиентом, надо отказываться. В от-
ношении найма сотрудников мы вооб-
ще ввели жесткое правило: если что-
то в кандидате тревожит, то на удачу 
не полагаемся, просто не берем. На-
верное, исповедуя такой подход, мы 
нечто хорошее упустили, но наверня-
ка и много выиграли.

Когда чего-то очень хочется, нахо-
дится масса аргументов «за». У тебя 
 болит горло, а ты покупаешь мороже-
ное, убеждая себя, что оно не слишком 
холодное. Человек тебе не подходит 
и даже раздражает, но ты бежишь на 
свидание, думая, что в прошлый раз 
ошибся и сегодня все будет не так. 
В бизнесе работает тот же психологи-
ческий алгоритм. Только здесь и цель 
выше, и ставки крупнее. Очень ну-
жен контракт, очень нравится проект, 
очень заманчивая идея. И ты глушишь 
в себе сомнения, что потенциальный 
партнер малосимпатичен и исповеду-
ет иные, чем ты, ценности, что условия 
тебе навязывают не очень партнер-
ские, что тебе морочат голову. То же 
с наймом сотрудников: резюме непло-
хое, тест прошел, но тревожит что-то 
в человеке на интуитивном уровне. Но 
ты его берешь, потому что специали-
стов на рынке нет, не хочется искать. 
И проблема не в отсутствии интуиции 
или опыта, а в неумении отказаться 
от иллюзий и вовремя сказать «нет».
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Ежедневная 
общенациональная 
деловая газета 
«Коммерсантъ» 
Главные новости 
о событиях в бизнесе, 
политике и обществе
 
(пн — пт) 4488  руб. 
(пн — сб) 5808 руб.

Еженедельный 
аналитический журнал 
«Коммерсантъ Власть» 
Власть в России и других 
странах: секреты 
и технологии 

1452 руб. 

Еженедельный 
экономический журнал 
«Коммерсантъ Деньги» 
Основные тенденции 
и проблемы российской и 
мировой экономики 

1716 руб.

Ежемесячный 
деловой журнал  
«Коммерсантъ 
Секрет фирмы» 
Реальные примеры 
ведения бизнеса 

660 руб. 

Еженедельный 
общественно-
политический  
журнал «Огонёк»
Любимое чтение многих 
поколений 

1188 руб.

Ежемесячный 
автомобильный 
журнал «Коммерсантъ 
Автопилот»
Первый российский 
журнал о хороших 
автомобилях

1056 руб.

Подписка через редакцию
Консультации персонального менеджера по вопросам обслуживания подписки, предоставление полного  
пакета бухгалтерской документации (для юридических лиц)
 
Выбор формы оплаты: пластиковыми картами платежных систем VISA, MASTERCARD, JCB, DINERS CLUB; 
с помощью платежных систем Яндекс.Деньги, WebMoney и QIWI; через любое отделение Сбербанка РФ; 
безналичный расчет; с помощью sms

Чтобы оформить подписку
Оформите счет на оплату для юридических лиц или квитанцию для физических лиц по телефонам: 8 800 200 2556 
(бесплатно для всех регионов РФ), (495) 721 2882 или на сайте kommersant.ru в разделе «Подписка»

новый год –
с любого месяца
годовая подписка   
2011 Подписываемся  

под каждым словом. 

Подпишитесь и вы.

kommersant.ru

Стоимость подписки указана за 12 календарных месяцев  
с учетом доставки силами ФГУП «Почта России» до п/я на всей 
территории РФ и силами курьерских служб по городу Москве.
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