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В конце прошлого года после резкого 
повышения Центробанком ключевой 
ставки на какое-то время взлетели  
и ставки по кредитам. Но затем 
ситуация стала постепенно идти  
на поправку. О том, какие кредиты  
и услуги сейчас предлагают банки  
в Ростовской области, рассказывает 
Максим Федоров, управляющий 
«Ростовским» филиалом Банка ЗЕНИТ.

— Максим Владимирович, что происходит 
на рынке кредитования в нашей области? 
Каков прогноз на ближайшее время?

— Прогнозы — дело неблагодарное. Тем 
более в нынешних условиях нестабильной 
макроэкономической ситуации, значительных 
колебаний курса рубля и снижения платеже-
способного спроса. В последние месяцы тем-
пы кредитования возрастают, однако говорить 
о полноценном восстановлении его объемов 
до докризисного уровня пока рано. Ставки по 
кредитам сейчас ниже, чем, скажем, полгода 
назад, на них влияет общерыночная ситуация. 
Конкуренция между банками высока, а коли-
чество качественных клиентов — как юриди-
ческих, так и физических лиц — снижается. 
Это значит, что ставки по кредитам вряд ли 
будут расти, а в случае дальнейшего снижения 
ключевой ставки со стороны ЦБ РФ могут даже 
уменьшиться.
— Как на этом фоне себя чувствует Банк 
ЗЕНИТ? Каковы основные итоги вашей 
работы в Ростовской области в первом 
полугодии?

— В силу непростой экономической ситуа-
ции в стране наши изначальные планы, естест
венно, подверглись некоторой корректировке. 
Между тем в целом показатели нашего фи-
лиала по итогам первого полугодия 2015 года 
показали положительную динамику практиче-
ски по всем направлениям работы.
— Какие банковские продукты являются 
ключевыми для различных групп ваших 
клиентов?

Кризис кредитованию не помеха

— В «Ростовском» филиале Банка ЗЕНИТ 
представлен практически весь спектр банков-
ских продуктов для физических и юридических 
лиц. И подавляющее большинство из них мы 
стараемся активно развивать. В розничном 
направлении таким драйвером роста в по-
следнее время стало ипотечное и потребитель-
ское кредитование военнослужащих. В части 
обслуживания юридических лиц и индивиду-
альных предпринимателей растет кредитова-
ние клиентов по программе МСП Банка, в том 
числе с привлечением Гарантийного фонда 
Ростовской области. Также клиенты все более 
широко используют возможности, которые дает 
факторинг.
— Менял ли банк подходы к кредитованию 
своих клиентов в связи с кризисной си-
туацией в экономике, если да, то каким 
образом и почему?

— Мы и до кризиса были достаточно кон-
сервативны при оценке рисков. Поэтому какого-
то ужесточения подходов к кредитованию нам 
не потребовалось. Скорее, стали более тща-
тельно смотреть на клиентов из потенциально 
проблемных секторов экономики. Это дает нам 

возможность поддерживать кредитными ре-
сурсами не только наших действующих кли-
ентов, но и активно привлекать новых клиентов 
из числа юридических и физических лиц.
— Какие секторы экономики являются 
наиболее интересными для банка в Рос
товской области в плане работы с бизне-
сом?

— За более чем 10 лет работы в Ростовской 
области у нас сложилась значительная клиент-
ская база, охватывающая различные секторы 
экономики. Но традиционно больше всех пред-
ставлен производственный сектор. Филиал уже 
на протяжении многих лет плодотворно со-
трудничает с компаниями, занимающимися 
переработкой и производством промышленной 
и пищевой продукции, в том числе в рамках 
государственной программы импортозамеще-
ния.
— Могут ли ваши клиенты воспользовать-
ся действующими программами господ-
держки?

— Да, мы предлагаем им возможность вос-
пользоваться такими инструментами поддерж-
ки, как поручительство и гарантии Гарантий-
ного фонда Ростовской области и НДКО 
«Агентство кредитных гарантий». Также Банк 
ЗЕНИТ имеет возможность кредитовать пред-
ставителей малого и среднего бизнеса на спе-
циальных условиях в рамках госпрограммы 
поддержки МСБ, которую реализует МСП 
Банк. Для наших розничных клиентов доступ-
ны льготное автокредитование и ипотечное 
кредитование с государственным субсидиро-
ванием процентной ставки.

Мы разрабатываем и собственные акции, 
ориентированные на новых и существующих 
клиентов. В частности, сейчас у нас в филиа-
ле запущена акция «Выгодно быть вместе»: 
наши действующие клиенты могут порекомен-
довать своим партнерам открыть счет в Банке 
ЗЕНИТ, и в результате и те и другие получают 
вполне конкретную финансовую выгоду. Кро-
ме того, есть преференции для клиентов банков, 
у которых была отозвана лицензия: для них 

открытие счета и первый месяц его обслужи-
вания бесплатны.
— Как развивается в Банке ЗЕНИТ роз-
ничное кредитование?

— Розничное кредитование — один из на-
ших приоритетов. Это касается практически 
всех его видов: залогового и беззалогового 
потребительского кредитования, целевого кре-
дитования физических лиц на покупку авто-
транспорта и недвижимости, карточных про-
дуктов. Кроме того, разработаны специальные 
программы кредитования для военнослужащих 
(эта категория охватывает тех, кто проходит 
службу по контракту в Министерстве обороны, 
МВД, МЧС, а также военных пенсионеров). 
Срок кредитования по таким программам уве-
личен до 15 лет, а ставка начинается от 17% 
годовых. Льготными условиями кредитования 
могут воспользоваться и сотрудники зарплат-
ных клиентов банка, а также клиенты, имеющие 
в нашем банке положительную кредитную исто-
рию.
— Банк ЗЕНИТ уже не первый год зани-
мает ведущие позиции по военной ипоте-
ке. С чем это связано?

— Действительно, по данным ФГКУ «Рос-
военипотека», по итогам I полугодия 2015 
года Банк ЗЕНИТ занял 1-е место по объему 
ипотечного кредитования военнослужащих 
среди частных российских банков, финанси-
рующих военную ипотеку. В общем рейтинге 
(с учетом госбанков) Банк ЗЕНИТ вошел в 
тройку лидеров. Такие показатели — результат 
целенаправленной работы Банка ЗЕНИТ с 
военнослужащими, для которых мы уже на 
протяжении нескольких лет развиваем спе-
циализированные банковские продукты. Это 
один из важных для нас клиентских сегментов. 
Но, безусловно, и другим клиентам мы уделя-
ем пристальное внимание, потому что основной 
смысл философии нашего бизнеса — пред-
лагать выгодные и удобные условия обслужи-
вания.
ПАО Банк ЗЕНИТ, лицензия ЦБ РФ № 3255 от 16.12.2014.

Реклама

Жилой дом бизнес-класса «СМАРТ 
ХАУС» строится на ул. М. Горького 
между пер. Крепостным и пер. На-
хичеванским. Он представляет собой 
20-этажное здание со встроенно-
пристроенными помещениями об
щественного назначения и подземной 
автостоянкой на 96 машино-мест.

Дом рассчитан на 121 квартиру 
общей площадью 12,4 тыс. кв. м. 
Согласно проектной декларации, в 
нем предусмотрены 2 встроенных 
офисных помещения на первом эта-
же, их площадь составляет 271,5 и 
282,5 кв. м.

Как сообщили корреспонденту N, 
они продаются по цене 100 тыс. руб. 

По итогам восьми месяцев 2015 года 
российский авторынок сократился 
на 33,5%, до 1051851 автомобиля 
(включая легкие коммерческие). Та-
кие данные приводит Ассоциация 
европейского бизнеса (АЕБ).

В августе продажи легковых ав-
томобилей и легкого коммерческого 
транспорта в России снизились на 
19,4% и составили 138670 шт.

Три группы производителей, каж-
дая из которых занимает более 10% 
рынка, распределились таким об-
разом. Лидер — группа AVTOVAZ 
— Renault — Nissan: доля рынка 
составила 33,1%. На втором месте 
— Hyundai — KIA: 19,8%. На тре-
тьем — группа Volkswagen с долей 
10,1%.

Почти все группы автопроизво-
дителей, вошедшие по итогам янва-
ря — августа 2015 года в топ-10, 
показали падение (см. таблицу). 
Исключение составил UAZ, завер-
шивший восемь месяцев с положи-

тельной динамикой. Самое большое 
падение — у GM Group, минималь-
ное — у Mercedes-Benz.

Среди моделей топ-20 по итогам 
первых восьми месяцев 2015 года 
лидером стала LADA Granta (81,7 
тыс. шт., –14,1% по сравнению с 
аналогичным периодом прошлого 
года). На втором месте — Hyundai 
Solaris (74,5 тыс. шт., +0,1%), на 
третьем — KIA New Rio (60,8 тыс. 
шт., +1,3%).

Наибольший рост продаж за во-
семь месяцев среди топ-20 моделей 
— у Skoda Rapid (+68,9%), наи-
большее падение — у кроссовера 
Renault Duster (–47,5%). Большин-
ство моделей, вошедших в топ-20, 
показали падение. Положительная 
динамика, кроме Skoda Rapid, у KIA 
Rio (+1,3%), LADA 4×4 (+1,2%), 
Hyundai Solaris (+0,1%).

Как правило, данные по Ростов-
ской области коррелируют с обще-
российскими.	 Ивона Родович

Топ-10 производителей легковых автомобилей по итогам продаж в январе – августе 
2015 года на российском рынке

Место Название группы компаний Продажи, шт. Изменение, %

1 Avtovaz – Renault – Nissan 348491 –27,3

2 Hyundai – Kia 2017921 –13,5

3 Vw Group 105775 –39,1

4 Toyota Group 79231 –30,8

5 Gm Group 49759 –60,3

6 Ford 21718 –45,3

7 Gaz* 32051 –24,5

8 Uaz 28373 7,3

9 Mercedes-Benz 33869 –8,2

10 Mitsubishi 25089 –45,6

*Включая коммерческие автомобили. 
Источник: AEB.

хроника строек автомобили

Жилой дом в Кировском районе Ростова
Начало строительства — II кв. 2014 г.
Окончание строительства — IV кв. 2016 г.
Застройщик и подрядчик — ГК «Жилстрой».

за кв. м. в состоянии стройвариан-
та.

Эксперт по коммерческой недви-
жимости КУН «Титул» Владимир 
Литвинов говорит, что в месте, где 
строится здание, неплохой пешеход-
ный трафик для магазина, хотя сам 
район можно назвать окраиной цен-
тра.

— Сейчас в центре города есть 
достаточное количество готовых тор-
говых помещений с хорошим ремон-
том и с арендаторами, которые мож-
но приобрести по цене 100 тыс. руб. 
за кв. м, — говорит он. — Покупатель 
сможет сдать помещения, купленные 
в этом ЖК, в аренду по цене 800 руб. 

за кв. м в мес. Соответственно, срок 
окупаемости инвестиций составит 
более 10 лет. Помимо этого инвесто-
ру придется подождать год, пока 
закончится строительство. Кроме 
того, ремонт и оснащение всем не-
обходимым таких больших помеще-
ний обойдется в 4–5 млн руб.

По его словам, на рынке наметил-
ся парадокс: случается, что коммер-
ческие помещения продаются по 
более низкой цене, чем квартиры.

— Недавно один наш клиент, вла-
деющий квартирой и коммерческим 
помещением, расположенным на 
первом этаже, в одном доме, первую 
продал по цене 65 тыс. руб. за кв. м, 
а второе — по цене 50 тыс. руб. за 
кв. м, — говорит Владимир Литви-
нов. — С учетом того, что квартиры 
в ЖК «СМАРТ ХАУС» продаются 
по цене 85 тыс. за кв. м, думаю, что 
и коммерческие помещения должны 
стоить примерно столько же.

Директор АН «Парус» Максим 
Хмель считает, что цена предложения 
рыночная.

— Хороших предложений на ма-
гистралях в новостройках в центре 
города особо не наблюдается, — 
говорит он. — Поэтому думаю, что 
эти помещения найдут своего поку-
пателя. Спрос на рынке присутству-
ет, сказать, что инвесторы совсем 
ушли с рынка, нельзя.

Максим Хмель считает, что мак-
симально возможная ставка аренды 
этих помещений могла бы составить 
1,1 тыс. руб. за кв. м в мес. При 
такой ставке срок окупаемости дей-
ствующего магазина составит 7,5 
года. По его словам, на сегодняшний 
день чаще всего подобными поме-
щениями интересуются ретейлеры, 
общепит.	 Юлия Полякова

Фото Михаила Мальцева.

Рынок легковых авто сократился 
на треть


