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Новый номер посвящен теме трансформации в условиях 
изменений. Спросили у представителей бизнеса, какие 
стратегии им помогли справляться с вызовами в 2025 году 
и какие практики они планируют продолжить применять 
в 2026 году. Также узнали у экспертов, как грядущие 
налоговые изменения скажутся на работе МСП, как 
компаниям и ИП подготовиться к уплате НДС, и собрали 
советы по выбору системы налогообложения.

ОКСАНА СТРЕЛКОВА, 
главный редактор издания «Деловая газета.Юг»

Непрерывный цикл гибкости
Подходящий к концу 2025 год показал предпринимателям, что бизнес растет не всегда и порой 
приходится работать в условиях сдерживания и планирования лишь на один день. Выдержать вызовы 
предпринимателям помогли опыт прошлых лет, взаимная поддержка вместо конкуренции и честность 
с аудиторией, а также цифровизация, которую по сей день внедряют с осторожностью, чтобы не потерять 
«человечность» дела. Представители бизнеса Юга рассказали, под каким слоганом прошел 2025 год, без каких 
практик бизнес не сможет существовать дальше и чего предпринимателям ожидать от следующего года.
ЭФФЕКТИВНО 
СЖИМАТЬСЯ
2025 год стал для биз-
неса проверкой на гиб-
кость и приверженность 
смыслам, поделились в 
пресс-службе ростовского 
бренда DNK Russia.

«Мы перестали смотреть 
на бизнес только как на 
систему процессов — это 
стало живым организ-
мом, который дышит вме-
сте со временем. Глав-
ное — не бояться ме-
няться, но сохранять свое 
“ДНК”: характер, честность 
и культурные коды, че-
рез которые мы говорим 
с людьми»,— сообщили 
представители бренда.

Текущий год показал биз-
несу, что долгосрочные 
стратегии перестали быть 
неизменными и что они 
требуют существенных 
корректировок, поэтому 
роль оперативного управ-
ления возросла, отметил 
операционный директор 
многопрофильного хол-
динга AVA Group Виталий 
Ушнов.
«Безусловно, долгосроч-
ная стратегия развития 
по-прежнему необходима, 
однако в условиях неожи-
данных или трудно про-
гнозируемых событий, ко-
торые влекут существен-
ные и зачастую крайне 
негативные последствия 
для всей экономики, нуж-

но уметь быстро адапти-
роваться и перестраивать 
процессы внутри компа-
нии»,— сказал Виталий 
Ушнов.
Гендиректор краснодар-
ской компании «Пищтех» 
Евгений Чистяков доба-
вил, что, помимо быстрой 
перестройки процессов, 

2025 год научил бизнес 
внимательнее относить-
ся к своим расходам и об-
ращать внимание на неэ-
ффективные практики, а 
также работать в новых 
условиях. 

«Главный вывод 2025 го-
да для нас — это что не 

всегда получается расти. 
За 15 лет работы в про-
мышленности это пер-
вый случай, когда объе-
мы производства и про-
даж снизятся относи-
тельно прошлого года, хо-
тя плановое снижение на 
5–7% на фоне других от-
раслей и даже предпри-

ятий нашей отрасли вы-
глядит терпимо. Страте-
гия роста сейчас не рабо-
тает, потому что умение 
эффективно сжиматься — 
это отдельная задача, ко-
торую поставил текущий 
год. 2025 год стал уроком 
того, как нужно правиль-
но оптимизировать затра-
ты, сокращать неэффек-
тивные расходы и рабо-
тать с продажами в новых 
условиях»,— пояснил он.

Гендиректор ростовского 
ООО «Адамант Логистика» 
Светлана Плехова отмети-
ла, что не все компании 
в текущем году смогли 
справиться с изменения-
ми и возможности стро-
ить долгосрочные планы 
и стратегические марш-
руты на месяцы вперед 
не было — все отрасли, 
включая логистику, рабо-
тали одним днем.

«2025 год был непростым 
для логистики из-за сдви-
гов спроса на товары и, 
как следствие, на пере-
возки. В апреле многие 
транспортные компании 
обанкротились, не выдер-
жав лизинговых ставок, 
другие пошли на слия-
ния или кооперации. Мой 
бизнес в сфере грузопере-
возок в этом году был по-
добен кактусу: нам при-
шлось собраться и на-
прячь все силы, чтобы 
устоять против этой мощ-

ной волны вызовов. Осо-
бенно тяжело пришлось 
весной, в апреле–мае. По-
скольку мы находимся на 
Юге, ситуацию спасла ак-
тивная работа с фермера-
ми и вывоз сельхозпро-
дукции с полей»,— сказа-
ла Светлана Плехова.

УДЕРЖИВАТЬ 
РАВНОВЕСИЕ
Сейчас ключом к сохра-
нению рентабельности 
и устойчивости являет-
ся тщательный расчет, 
уверен гендиректор ком-
пании «Пищтех» Евге-
ний Чистяков. По его сло-
вам, главное — правиль-
но структурировать рас-
ходы и доходы, а затем их 
сопоставить.

«Особенно важен точный 
учет типов затрат: посто-
янных, переменных, а са-
мое сложное — услов-
но постоянных и услов-
но переменных. От того, 
насколько щепетильно 
мы их классифицируем, 
напрямую зависит ме-
тод расчета себестоимо-
сти. А это, в свою очередь, 
определяет нашу цено-
вую политику: насколь-
ко мы можем снижать це-
ну в конкретном контрак-
те или на рынке. В итоге 
кто эффективнее органи-
зует производство и, что 
не менее важно, правиль-
нее все просчитает с точ-
ки зрения рентабельности 
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2026 год будет динамичным 
и потребует большой 
выносливости. Преуспеют 
те, кто каждый день смотрит 
на изменения новыми 
глазами, не опускает руки, 
не жалуется, а продолжает 
работать. Этот год станет 
испытанием на прочность, 
силу и выдержку.

Сейчас задача не в том, 
чтобы много заработать, 
а в том, чтобы оказаться 
среди последних, у кого 
хватит прочности. 
То, что раньше считали 
раз в год, теперь считают 
раз в квартал; то, что 
было квартальным, 
стало ежемесячным; 
а ежемесячные 
показатели теперь 
пересматриваются 
еженедельно. Так мы 
держим руку на пульсе.

ной волны вызовов. Осо-
бенно тяжело пришлось 
весной, в апреле–мае. По-
скольку мы находимся на 
Юге, ситуацию спасла ак-
тивная работа с фермера-
ми и вывоз сельхозпро-
дукции с полей»,— сказа-
ла Светлана Плехова.

УДЕРЖИВАТЬ 
РАВНОВЕСИЕ
Сейчас ключом к сохра-
нению рентабельности 
и устойчивости являет-
ся тщательный расчет, 
уверен гендиректор ком-
пании «Пищтех» Евге-
ний Чистяков. По его сло-
вам, главное — правиль-
но структурировать рас-
ходы и доходы, а затем их 
сопоставить.

«Особенно важен точный 
учет типов затрат: посто-
янных, переменных, а са-
мое сложное — услов-
но постоянных и услов-
но переменных. От того, 
насколько щепетильно 
мы их классифицируем, 
напрямую зависит ме-
тод расчета себестоимо-
сти. А это, в свою очередь, 
определяет нашу цено-
вую политику: насколь-
ко мы можем снижать це-
ну в конкретном контрак-
те или на рынке. В итоге 
кто эффективнее органи-
зует производство и, что 
не менее важно, правиль-
нее все просчитает с точ-
ки зрения рентабельности 

и калькуляции, тот и вы-
ставит более точную цену. 
Это даст ему выигрыш-
ную позицию и позволит 
дольше продержаться на 
рынке»,— сказал он. 

В целом, по словам Ев-
гения Чистякова, сейчас 
предприятия в промыш-
ленной сфере сокращают 
рентабельность и жерт-
вуют ею, поскольку рынок 
сжимается, в связи с этим 
значительно возросла ча-
стота расчетов себестои-
мости и рентабельности. 

«Сейчас задача не в том, 
чтобы много заработать, 
а в том, чтобы оказаться 
среди тех, у кого хватит 
прочности. То, что раньше 
считали раз в год, теперь 
считают раз в квартал; 
то, что было кварталь-
ным, стало ежемесячным; 
а ежемесячные показа-
тели теперь пересматри-
ваются еженедельно. Так 
мы держим руку на пуль-
се»,— отметил гендирек-
тор компании «Пищтех».

По словам Светланы Пле-
ховой, сохранить устой-
чивость сейчас позволит 
опыт прошлых лет и го-
товность продолжать свое 
дело, а также единение с 
коллективом.

«Чтобы пережить время 
перемен, нужно, во-пер-
вых, не опускать руки. 
Во-вторых, следует опи-
раться на опыт прошлых 
лет — просто идти и рабо-
тать, отбросив иллюзии. 
Нужны силы, желание, 
амбиции и готовность 
не сдаваться. Важно са-
мому включаться в рабо-
чие процессы и быть вме-
сте с коллективом, рабо-
тать с ними наравне. Этот 
год был не для того, что-
бы сидеть в кресле руко-
водителя, а для совмест-
ной работы в “поле”. Глав-
ное сейчас — быть при-
мером для сотрудников и 
не терять ту сноровку и 
хватку, что были сформи-
рованы за годы практи-
ки»,— сказала гендирек-
тор ООО «Адамант Логи-
стика».

Главной силой в эпоху пе-
ремен, по мнению пред-
ставителей бренда DNK 
Russia, является объеди-
нение. В пресс-службе от-
метили, что сейчас рабо-
чая стратегия для бизне-
са — не конкурировать, 
а создавать вместе.

Помимо этого, как от-
метили представители 
бренда, сейчас выигрыва-
ет бизнес, который уме-
ет быть честным с собой 
и аудиторией, а также со-
храняет работу со смыс-
лами.

ПЕРЕСТРАИВАТЬ 
РАБОТУ С КАДРАМИ
Помимо подсчета расхо-
дов и опоры на опыт, биз-
нес видит сотрудников 
главным ключом к сохра-

нению позиций на рын-
ке. По словам операцион-
ного директора многопро-
фильного холдинга AVA 
Group, сейчас кадровый 
вопрос стоит очень остро, 
особенно в строительной 
отрасли, из-за чего одной 
из наиболее важных и эф-
фективных практик с точ-
ки зрения сохранения ста-
бильности является при-
влечение и удержание 
профессионалов.

«Мы делаем акцент на 
формирование особой 
корпоративной культу-
ры, транслируя основ-
ные принципы работы и 
миссии компании. Очень 
важно, чтобы каждый ра-
ботник понимал, в каком 
направлении она дви-
жется, что является клю-
чевым и как должно осу-
ществляться внутрен-
нее взаимодействие. Для 
новых сотрудников про-
водятся тренинги и се-
минары, в том числе по 
управлению командой, 
позволяющие улучшить 
навыки общения и повы-
сить эффективность кол-
лектива»,— сказал Вита-
лий Ушнов.

Он отметил, что для со-
трудников также развива-
ют корпоративный цифро-
вой университет, прово-
дят социальные активно-
сти и акции. «Все эти ме-
роприятия сплачивают 
коллектив и повышают 
их мотивацию вместе ра-
ботать, добиваясь резуль-
татов»,— подчеркнул ди-
ректор многопрофильно-
го холдинга AVA Group.

Евгений Чистяков придер-
живается аналогичного 
мнения. Как отметил ген-
директор компании «Пищ-
тех», двумя факторами, ко-
торыми нельзя жертво-
вать, поскольку потом их 
тяжело восстановить, яв-
ляются доля на рынке и 
костяк коллектива. 

«Долей на рынке мож-
но немного поступить-
ся только в тех сегментах, 
которые для вас не самые 

эффективные. Но ключе-
вые, “кормящие” направ-
ления, где ваша позиция 
сильна, нужно удержи-
вать даже ценой рента-
бельности. То же самое с 
людьми: расставания воз-
можны, но только осо-
знанно и как управляе-
мый процесс»,— подчер-
кнул он.

По словам гендиректора 
компании «Пищтех», сей-
час на производстве дей-
ствует сдельная система 
оплаты, где значительная 
часть зарплаты зависит 
от выполненной работы, 
и при уменьшении обще-
го объема работы могут 
начать уходить ключевые 
сотрудники. Из-за этого 
бизнесу необходимо пере-
страивать подход к работе 
с кадрами.

«Первыми начнут искать 
другую работу самые эф-
фективные и востребо-
ванные сотрудники, кото-
рых мы хотим удержать. 
Поэтому процесс должен 
быть управляемым. Клю-
чевой практикой для нас 
стало внутреннее переоб-
учение и перестановка со-
трудников. Это главный 
способ решения кадрово-
го вопроса. Если бездей-
ствовать, мы потеряем 
лучшие кадры, и восста-
навливать позиции будет 
крайне тяжело»,— поде-
лился опытом гендирек-
тор компании «Пищтех».

ВСТАТЬ НА ЦИФРО-
ВЫЕ РЕЛЬСЫ
Изменения касаются не 
только внешних факторов, 

но и внутренних процес-
сов бизнеса. Так, сейчас во 
всех отраслях предприни-
мательской деятельности 
заметен тренд на цифро-
визацию внутренних про-
цессов, отмечает генди-
ректор компании «Пищ-
тех» Евгений Чистяков. 
По его словам, эта тенден-
ция продолжится, несмо-
тря на сложности текуще-
го года, и, если не успеть 
за этим трендом, в даль-
нейшем развиваться бу-
дет тяжелее.

«В нашей отрасли, поми-
мо цифровизации, очеви-
ден тренд на роботизацию 
и автоматизацию. Циф-
ровизация применима ко 
всем сферам, но особенно 
проявится в услугах и IT. 
Однако в промышленно-
сти одной цифровизации 
недостаточно — в цифро-
вом виде нельзя собрать 
печь или станок, здесь фи-
зически необходима робо-
тизация»,— сказал он.

По мнению Евгения Чи-
стякова, роботизация — 
перспективное направле-
ние для любого матери-
ального производства, и 
бизнесу следует не про-
сто размышлять, а дей-
ствовать в данном на-
правлении. Он отметил, 
что у бизнеса стоит госу-
дарственная задача по ро-
ботизации, и лучше уча-
ствовать в ее реализации, 
нежели оставаться наблю-

дателем.

«Технологии становятся 
доступнее. Как лазерный 
раскрой металла 20 лет 
назад казался фантасти-
кой, а теперь стал обыч-
ным методом обработки 
металла, пластика и де-
рева, так и 3D-печать 10–
15 лет назад восприни-
малась как дорогая но-
винка, а сейчас стала ча-
стью рабочего процесса. 
Например, мы использу-
ем ее для мелкосерийно-
го производства деталей, 
где она идеально себя по-
казывает. Этот тренд бу-
дет только нарастать: ро-
ботизация и автомати-
зация станут внедряться 
все шире и дешеветь»,— 
уверен гендиректор ком-
пании «Пищтех».

Операционный директор 
многопрофильного хол-
динга AVA Group Виталий 
Ушнов также считает, что 
внедрение цифровых си-
стем является важным 
условием для развития и 
устойчивости бизнеса.

«Цифровые технологии 
сегодня совершенству-
ют рынок недвижимо-
сти. К примеру, меняют-
ся подходы к оценке — те-
перь она осуществляется 
на основе автоматизиро-
ванных алгоритмов, кото-
рые быстро и точно опре-
деляют рыночную сто-
имость жилья. Активно 
внедряется машинное об-
учение, а также “интер-
нет вещей” (IoT). Безуслов-
но, мы тесно связываем 
свое будущее с использо-
ванием цифровых продук-
тов, вкладывая ресурсы в 
создание и развитие но-
вых решений, направлен-
ных на повышение эф-
фективности бизнес-про-
цессов»,— сказал Виталий 
Ушанов.
Он отметил, что среди 
девелоперов сейчас так-
же востребованы плат-

формы для агентов, по-
зволяющие застройщику 
оперативно подключать 
к продажам риелторов и 
управлять этим каналом. 
Идет активное внедрение 
решений с технология-
ми виртуальных показов 
и 3D-визуализации для 
ускорения цикла сделки.

В пресс-службе DNK 
Russia уверены, что дид-
житал и ИИ позволяют 
быть бизнесу точнее, бы-
стрее и гибче, но в осно-
ве все равно должна оста-
ваться идея.

«Мы не разделяем твор-
чество и технологии. Мо-
да без смысла — просто 
ткань. Характер, историю 
и эмоции нельзя автома-
тизировать»,— отметили 
в пресс-службе бренда.

При этом Светлана Пле-
хова отметила, что циф-
ровизация и ИИ примени-
мы не ко всем отраслям 
бизнеса. Так, по ее словам, 
в логистике многое за-
висит от человеческого и 
внешних факторов, в этом 
случае полагаться толь-
ко на ИИ и технологии не-
уместно.

ПЕРЕНЕСТИ 
ОПЫТ В БУДУЩЕЕ
Гендиректор ООО «Ада-
мант Логистика» отмети-
ла, что в 2026 году компа-
ниям, которые хотят про-
должать работать, нужно 
полностью отказаться от 
любых незаконных схем, 
собрать сильную коман-
ду специалистов, а так-
же пробовать совместные 
проекты и коллаборации с 
коллегами по бизнесу. По-
мимо этого, уверена Свет-
лана Плехова, предприни-
мателям предстоит много 
и упорно работать.

«Я считаю, что 2026 год 
будет динамичным и по-
требует большой вынос-
ливости. Преуспеют те, 
кто каждый день смо-
трит на изменения новы-
ми глазами, не опускает 
руки, не жалуется, а про-
должает работать. Этот 
год станет испытанием 
на прочность, силу и вы-
держку»,— сказала Свет-
лана Плехова.

Она добавила, что гло-
бальные изменения в биз-
несе сейчас планировать 
сложно, однако год обеща-
ет быть динамичным.

В пресс-службе DNK 
Russia отметили, что 2026 
год будет годом синергии 
и смыслов и успешным 
будет бизнес, который 
объединяет людей, инду-
стрии и поколения. 

«Люди все чаще выбирают 
бренды, которые говорят 
с ними на одном языке — 
языке уважения, честности 
и культуры»,— отметили 
представители бренда.

Дарья Коробская
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Думаю, что количество 
плательщиков, которых 
затронет нововведение, 
превысит 20% от общего 
числа зарегистрированных 
плательщиков УСН. Сейчас 
их всего около 3–4 млн, 
соответственно, около 500 тыс. 
компаний будут платить НДС. 

Владимир Саськов: 
Переход на НДС уравняет налоговые условия 
и повысит конкурентоспособность малого бизнеса 
В 2026 году в Налоговом 
кодексе ожидается ряд из­
менений, которые затра­
гивают работу малого и 
среднего бизнеса. Изме­
нения коснутся уплаты и 
размера НДС, тарифов по 
страховым взносам и др. 
Директор Ассоциации на­
логовых консультантов, 
эксперт Института нало­
гового менеджмента и 
экономики недвижимости 
НИУ ВШЭ Владимир Сась­
ков рассказал, какое из но­
вовведений отразится на 
бизнесе сильнее всего, как 
поправки могут повлиять 
на рынок труда и инфля­
цию, а также какие пози­
тивные изменения они 
могут принести.

— Согласно поправкам 
в Налоговый кодекс, 
планируется постепен-
ное снижение поро-
га дохода для приме-
нения НДС: в 2026 го-
ду — с 60 до 20 млн 
рублей, в 2027 году — 
с 20 до 15 млн рублей, 
в 2028 году — с 15 до 
10 млн рублей. Какой 
процент бизнеса затро-
нет данное нововведе-
ние? По вашим про-
гнозам, бизнес в каких 
сферах будет испыты-
вать наибольший дис-
комфорт от данного но-
вовведения?
— По оценкам Минфи­
на, порог в 10 млн ру­
блей, к которому плани­
руют прийти, затронет 
около 15% плательщиков 
на УСН, но здесь кроет­
ся загвоздка. Для расче­
тов брали данные преды­
дущих периодов, не учи­
тывая фактор инфляции. 
Условно говоря, я продал 
около 1 тыс. телефонов на 
10 млн рублей в прошлом 
году, но в этом году их 
стоимость уже значитель­
но выше за счет инфля­
ционных процессов. По­
этому я думаю, что коли­
чество плательщиков, ко­
торых затронет нововве­
дение, превысит 20% от 
общего числа зарегистри­
рованных плательщиков 
УСН. Сейчас их всего око­
ло 3–4 млн, соответствен­
но, около 500 тыс. компа­
ний будут платить НДС. 

И в контексте влияния 
данной поправки стоит 
рассматривать не столько 
сферу, сколько региональ­
ную специфику. У пла­
тельщиков УСН нет осо­
бых ограничений по на­
правлениям деятельно­
сти, за исключением про­
изводства подакцизной 
продукции, поэтому здесь 
трудно выделить конкрет­

Но это разная история 
в целом по стране. Я ду­
маю, что в любом слу­
чае будет рост цен. Он бу­
дет не таким ощутимым 
и значительным, что 
мы все ахнем в январе, 
но прирост НДС просто 
скроется в общем инфля­
ционном процессе.

НДС стабилен последние 
два года, но инфляция 
растет. Сейчас повыше­
ние НДС лишь незначи­
тельно повлияет на об­
щий уровень инфляции. 
Нет оснований утвер­
ждать, что оно повле­
чет значительный рост 
цен или серьезные нега­
тивные последствия для 
бизнеса.

— Одно из нововведе-
ний — отмена пони-
женных тарифов для 
МСП, введенных во 
время пандемии. Со-
бираются установить 
единые тарифы стра-
ховых взносов: 30% 
до предельной ба-
зы и 15% свыше для 
сфер торговли, строи-
тельства, добычи по-
лезных ископаемых 
и других. Понижен-
ный тариф сохранит-
ся только для приори-
тетных отраслей МСП 
(обработка, производ-
ство, транспорт, элек-
троника и др.). За по-
следние несколько 
лет бизнес часто гово-
рил о кадровом дефи-
ците, однако, по дан-
ным hh.ru и SuperJob, 
число вакансий с на-
чала 2025 года снизи-
лось на 11−15%, а чис-
ло резюме, напро-
тив, выросло. Учиты-
вая такую тенденцию 
и планируемые ново-
введения, можно ли 
ожидать, что МСП за-
ймут сберегательную 
кадровую позицию, 
боясь не справиться с 
налоговой нагрузкой? 
Или, возможно, биз-
нес не только прекра-
тит найм, но и начнет 
сокращать работников 

ную сферу, но вот что ка­
сается регионов — нуж­
но учесть. Одно дело — 
магазинчик в Москве, у 
которого оборот может 
быть больше 10 млн ру­
блей за счет потока по­
купателей, и совершенно 
другое дело — магазин­
чик в небольшом насе­
ленном пункте, где мало 
покупателей. Для такого 
бизнеса 10 млн рублей — 
это запредельная выруч­
ка. Поэтому здесь, поми­
мо отраслевой принад­
лежности, будет играть 
роль фактор локации.

— По вашей оцен-
ке, какие позитив-
ные и негативные по-
следствия будет иметь 
снижение порога по 
доходу для бизнеса на 
УСН? Можно ли ожи-
дать закрытия ком-
паний, которым при-
дется перейти на ОСН, 
или учащения случаев 
дробления?
— Позитивный эффект бу­
дет отражен в социаль­
но­экономическом плане. 
Проблема дробления биз­
неса на самом деле очень 
масштабная, на нее обра­

щал внимание даже пре­
зидент. И как раз формат 
вывода всех в НДС в опре­
деленной степени решает 
проблему дробления, по­
скольку бизнес начина­
ет существовать в одина­
ковых условиях. Дробить­
ся при пороге в 10 млн 
рублей неудобно и эко­
номически невыгодно. 
Представьте: сейчас по­
рог 60 млн рублей, бу­
дет 10 млн рублей. Для 
того чтобы остаться без 
НДС, нужно создать уже 
5−6 компаний и нести рас­
ходы на отчетность. По­

этому такой подход урав­
няет налоговые условия. 

А выравнивание нало­
говых условий фактиче­
ски повышает конкурен­
тоспособность. Это соз­
дает дополнительные 
преимущества при рабо­
те с крупными предпри­
ятиями, уплачивающи­
ми НДС, так как малые 
предприятия становятся 
привлекательными пар­
тнерами для компаний, 
стремящихся оптимизи­
ровать налоговый вычет. 
Что касается негативной 
стороны, то здесь надо 
рассматривать два фак­
тора. Первый — админи­
стрирование НДС. Это не 
просто прибавить 5% или 
7% к доходу и заплатить 
в бюджет, это отдель­
ный механизм, отдель­
ный институт взаимо­
действия с налоговыми 
органами. Это повышен­
ное наблюдение, это осо­
бый контроль качества 
формирования докумен­
тооборота, усиленная ра­
бота с контрагентом. Со­
ответственно, это допол­
нительные издержки на 
бухгалтерию, потому что 
бухгалтер, который ведет 
обычный бизнес на УСН, 

и бухгалтер, который ве­
дет компанию с НДС,— 
это две разные единицы. 
Бухгалтер с НДС просит 
большую оплату, пото­
му что, во­первых, у не­
го компетенции выше, 
во­вторых, его трудовые 
издержки больше.

Второй фактор — дефи­
цит в России хороших 
бухгалтеров, знающих 
НДС. И здесь нужна по­
этапность, которую и 
планируют ввести, что­
бы бизнес и бухгалтерия 
смогли адаптироваться. 
Нужно научиться взаи­
модействовать с налого­
вым органом в системе 
НДС. 

Также очевидный факт — 
бизнесу нужно будет пе­
рестраивать саму финан­
совую модель и повы­
шать в некоторых случа­
ях цены за счет НДС.

Но в целом радикально­
го влияния на бизнес я 
здесь не вижу. Как пока­
зывает практика, когда в 
2025 году ввели НДС для 
плательщиков УСН с по­
рогом 60 млн рублей, 
не было массовых ликви­
даций и банкротств. Сей­
час бизнес также адапти­
руется.

— Помимо измене-
ния порога по УСН, 
Минфин РФ предла-
гает поднять НДС на 
2 п.п., до 22%. Как 
данное изменение от-
разится на стоимости 
товаров для конечно-
го потребителя? Как 
бизнес, по вашим про-
гнозам, будет старать-
ся нивелировать влия-
ние НДС на конечную 
стоимость продукции, 
чтобы сохранить ло-
яльность потребите-
лей?
— Однозначно будет по­
вышение цен. Поэтому 
здесь в любом случае из­
менения повлияют на 
конечного потребителя. 
Но в рыночной экономи­
ке, естественно, бизнес 
будет стремиться макси­
мально сохранить сво­
их покупателей. Если он 
сможет найти вариант не 
изменять конечную цену 
за счет управления свои­
ми издержками, то, ско­
рее всего, цены могут и 
не измениться, потому 
что тогда у бизнеса повы­
шается конкурентоспо­
собность по сравнению 
с тем, кто не смог най­
ти аналогичный выход и 
вынужден просто доба­
вить НДС к ценам. 
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Как показывает 
практика, когда 
в 2025 году 
ввели НДС для 
плательщиков 
УСН с порогом 
60 млн рублей, 
не было массовых 
ликвидаций 
и банкротств. 
Сейчас 
бизнес также 
адаптируется.

Выравнивание налоговых 
условий фактически повышает 
конкурентоспособность. Это 
создает дополнительные 
преимущества при работе с 
крупными предприятиями, 
уплачивающими НДС, так как 
малые предприятия становятся 
привлекательными партнерами 
для компаний, стремящихся 
оптимизировать налоговый вычет. 

Но это разная история 
в целом по стране. Я ду-
маю, что в любом слу-
чае будет рост цен. Он бу-
дет не таким ощутимым 
и значительным, что 
мы все ахнем в январе, 
но прирост НДС просто 
скроется в общем инфля-
ционном процессе.

НДС стабилен последние 
два года, но инфляция 
растет. Сейчас повыше-
ние НДС лишь незначи-
тельно повлияет на об-
щий уровень инфляции. 
Нет оснований утвер-
ждать, что оно повле-
чет значительный рост 
цен или серьезные нега-
тивные последствия для 
бизнеса.

— Одно из нововведе-
ний — отмена пони-
женных тарифов для 
МСП, введенных во 
время пандемии. Со-
бираются установить 
единые тарифы стра-
ховых взносов: 30% 
до предельной ба-
зы и 15% свыше для 
сфер торговли, строи-
тельства, добычи по-
лезных ископаемых 
и других. Понижен-
ный тариф сохранит-
ся только для приори-
тетных отраслей МСП 
(обработка, производ-
ство, транспорт, элек-
троника и др.). За по-
следние несколько 
лет бизнес часто гово-
рил о кадровом дефи-
ците, однако, по дан-
ным hh.ru и SuperJob, 
число вакансий с на-
чала 2025 года снизи-
лось на 11−15%, а чис-
ло резюме, напро-
тив, выросло. Учиты-
вая такую тенденцию 
и планируемые ново-
введения, можно ли 
ожидать, что МСП за-
ймут сберегательную 
кадровую позицию, 
боясь не справиться с 
налоговой нагрузкой? 
Или, возможно, биз-
нес не только прекра-
тит найм, но и начнет 
сокращать работников 

и бухгалтер, который ве-
дет компанию с НДС,— 
это две разные единицы. 
Бухгалтер с НДС просит 
большую оплату, пото-
му что, во-первых, у не-
го компетенции выше, 
во-вторых, его трудовые 
издержки больше.

Второй фактор — дефи-
цит в России хороших 
бухгалтеров, знающих 
НДС. И здесь нужна по-
этапность, которую и 
планируют ввести, что-
бы бизнес и бухгалтерия 
смогли адаптироваться. 
Нужно научиться взаи-
модействовать с налого-
вым органом в системе 
НДС. 

Также очевидный факт — 
бизнесу нужно будет пе-
рестраивать саму финан-
совую модель и повы-
шать в некоторых случа-
ях цены за счет НДС.

Но в целом радикально-
го влияния на бизнес я 
здесь не вижу. Как пока-
зывает практика, когда в 
2025 году ввели НДС для 
плательщиков УСН с по-
рогом 60 млн рублей, 
не было массовых ликви-
даций и банкротств. Сей-
час бизнес также адапти-
руется.

— Помимо измене-
ния порога по УСН, 
Минфин РФ предла-
гает поднять НДС на 
2 п.п., до 22%. Как 
данное изменение от-
разится на стоимости 
товаров для конечно-
го потребителя? Как 
бизнес, по вашим про-
гнозам, будет старать-
ся нивелировать влия-
ние НДС на конечную 
стоимость продукции, 
чтобы сохранить ло-
яльность потребите-
лей?
— Однозначно будет по-
вышение цен. Поэтому 
здесь в любом случае из-
менения повлияют на 
конечного потребителя. 
Но в рыночной экономи-
ке, естественно, бизнес 
будет стремиться макси-
мально сохранить сво-
их покупателей. Если он 
сможет найти вариант не 
изменять конечную цену 
за счет управления свои-
ми издержками, то, ско-
рее всего, цены могут и 
не измениться, потому 
что тогда у бизнеса повы-
шается конкурентоспо-
собность по сравнению 
с тем, кто не смог най-
ти аналогичный выход и 
вынужден просто доба-
вить НДС к ценам. 

или уходить в «серые» 
схемы?
— Здесь нужно учесть, 
что для ряда отраслей 
останется преференция, 
и здесь огромное значе-
ние имеет формат биз-
неса, поскольку упла-
та страховых взносов и 
УСН взаимосвязаны. Ког-
да я плачу в течение года 
страховые взносы за сво-
их работников и потом 
оплачиваю УСН по ито-
гам налогового перио-
да, я сумму начисленно-
го УСН уменьшаю на тот 
размер страховых взно-
сов, который выплатил 
за своих работников. При 
определенных ограниче-
ниях, конечно, и тем не 
менее. Соответственно, 
у большого количества 
бизнеса суммарная на-
логовая нагрузка может 
остаться в тех же преде-
лах, в которых она есть 
сейчас, за счет этого ню-
анса расчетов.

Но для многих, конеч-
но, все равно вырастут 
издержки по расчетам, 
и это то изменение, ко-
торое больше всего мо-
жет повлиять на бизнес. 
Многие уже сейчас ду-
мают, как быть с зарпла-
тами, потому что люди 
просят повышения, ведь 
есть инфляция, и индек-
сация необходима. Од-
новременно с этим ре-
сурсы для возможности 
роста зарплат немно-
го сокращаются. Здесь 
каждым бизнесменом 
будет приниматься са-
мостоятельное решение, 
которое будет зависеть 
от масштаба и направ-
ления бизнеса, от коли-
чества наемных работ-
ников, от фонда оплаты 
труда. Эта мера, с моей 
точки зрения, неодно-
значная, но и ее нель-
зя назвать катастрофи-
ческой. Тем не менее эн-
тузиазма она тоже не 
внушает. Но при этом, 
по моему мнению, мас-
штабного ее влияния на 
рынок труда ожидать не 
приходится. 

— Целесообразно ли 
компаниям, которые 
сейчас работают на 
УСН, в связи с измене-
ниями переходить на 
обычную ставку НДС 
вместо пониженной, 
чтобы сохранить ста-
бильность? Ведь по-
рой для сделок В2В 
компании ищут по-
ставщиков, которые 
платят полную став-
ку НДС, что позволяет 
потом учесть это в на-
логовом вычете, т. е. 
плательщики полной 
ставки НДС становят-
ся более выгодными 
партнерами.
— В отдельном случае 
да. Дело в том, что рас-
четы, которые мы дела-
ли еще в прошлом году о 
применении ставки 20%, 
или 5%, или 7%, показы-
вали наличие потенци-
альной выгоды для биз-
неса. Тут зависит от то-
го, какая доля вычетов 
будет у компании. На-
пример, если это опто-
вая торговля, он будет 
огромен и целесообраз-
нее будет перейти на ба-
зовую ставку. На ОСН 
при этом переходить не 
обязательно. 

— В начале октября 
Совет Федерации ре-
комендовал прави-
тельству РФ проана-
лизировать результа-
ты действия специаль-
ного налогового режи-
ма для самозанятых 
и проработать вопрос 
о его досрочной от-
мене. По вашей оцен-
ке, как досрочное пре-
кращение эксперимен-
та по самозанятым от-

разится на этой кате-
гории бизнеса? Станет 
ли больше ИП в связи 
с этим, или самозаня-
тые вновь будут стре-
миться уйти в тень?
— Правительство одно-
значно и четко сказало, 
что эксперимент сохра-
нится. В Совете федера-
ции это пообсуждали, 
но правительство сказа-
ло, что этот вопрос на се-
годня неактуален и дан-
ный режим сохранят. 
По крайней мере до кон-
ца эксперимента, то есть 
до 2028 года. 

Поэтому сейчас обсуж-
дать это преж девре-
менно. В данном слу-
чае стоит апеллировать 
позицией правитель-
ства. Вполне возможно, 
что этот режим может 
и дальше сохраниться и 
стать самостоятельным 
налоговым режимом и 
войдет в Налоговый ко-
декс . На наблюдения 
есть еще 2 года.

— Успел ли бизнес 
адаптироваться к по-
правкам в НК РФ, 
которые вводили в 
2025 году? По вашим 
оценкам, сколько вре-
мени потребуется на 
адаптацию бизнеса 
к новым условиям в 
2026 году? Как бизне-
су подготовиться к но-
вовведениям?
— Адаптация до сих пор 
идет. Плавно и постепен-
но. Естественно, львиная 
доля бизнеса уже пере-
строилась и вполне себе 
безболезненно взаимо-
действует с государством 
и контрагентами в систе-
ме уплаты НДС. Напом-
ню, весной был введен 
специальный мораторий 
на налоговые санкции 
для новой категории пла-
тельщиков, которые до-
пускают ошибки при рас-
чете по НДС, потому что 
это непростой вопрос. 
И вот по итогам перво-
го полугодия, по данным 
налоговых органов, было 

предоставлено порядка 
180 тыс. расчетов по НДС, 
из них ошибок было чуть 
менее 2%. 

Это говорит о том, что 
бизнес в целом смог 
адаптироваться за пол-
года. Поэтому я думаю, 
что для адаптации к но-
вовведениям в 2026 году 
потребуется примерно 
полгода. Процесс адапта-
ции к обновленным на-
логовым условиям будет 
постепенным и мягким.

Важно отметить, что 
правительство наме-
рено ввести времен-
ный запрет на примене-
ние штрафов для новых 
участников сферы НДС. 
Это позволит бизнесу 
плавно приспособиться 
к изменениям, избежать 
рисков санкций и успеш-
но интегрироваться в но-
вые условия налогообло-
жения.

Беседовала 
Дарья Коробская
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Маркетплейсы 
могут занять до 
5–7% доли продаж 
новостроек в течение 
2–3 лет при условии 
грамотной реализации 
собственного 
ипотечного банкинга 
и партнерства с 
застройщиками.

КУПИТЬ КВАРТИРУ 
ОНЛАЙН Как развивается продажа 

недвижимости через маркетплейсы
Представители девелоперов 
рассказали «Деловой газете.
Юг», какие нюансы есть при 
покупке квартир через он-
лайн-площадки и какие пер-
спективы есть у данного на-
правления.

БОЛЬШЕ 
МАРКЕТИНГОВЫЙ ХОД
Сейчас застройщики только 
начинают тестировать прода-
жи квартир на маркетплей-
сах, поэтому пока прежде-
временно оценивать эффек-
тивность такого формата, го-
ворит вице-президент по 
продажам корпорации «Деве-
лопмент-Юг» Светлана Воево-
дина. 
«Более эффективно продвиже-
ние на классифайдах — Циан, 
Авито, Яндекс.Недвижимость, 
где в большем объеме присут-
ствует целевой трафик, но это 
уже не совсем онлайн-прода-
жа, это витрина для предло-
жений»,— отметила Светлана 
Воеводина. 
Директор департамента рекла-
мы девелопера AVA Денис Ме-
режников считает, что в бли-
жайшее время маркетплейсы 
вряд ли станут прямым кон-
курентом классифайдам. 
«У данных площадок разная 
аудитория и фокус: Циан, Ави-
то, Яндекс.Недвижимость — 
платформы, сфокусирован-
ные на продаже недвижимо-
сти со всей необходимой ана-
литикой, фильтрами, картами, 
ипотечными калькулятора-
ми и экспертной поддержкой. 
Wildberries на сегодняшний 
день является платформой 
импульсной и быстрой покуп-
ки»,— поделился мнением Де-
нис Мережников.

По мнению директора депар-
тамента продаж ГК DOGMA 
Александра Тернющенко, про-
дажа квартир на маркетплей-
сах пока больше маркетинго-
вый ход, чем реальный ин-
струмент.
«Учитывая, что такой продукт, 
как квартира, достаточно ин-
дивидуален для каждого по-
купателя и его потребностей, 
можно спрогнозировать, что 
покупка на маркетплейсах в 
ближайшее время вряд ли ста-
нет частой историей»,— сказал 
Александр Тернющенко.

По словам вице-президента по 
продажам корпорации «Деве-
лопмент-Юг» Светланы Воево-
диной, пока в целом доля дис-
танционных сделок с недви-
жимостью не превышает 15% 
от общего объема. 
«Большинство клиентов пред-
почитают лично побывать в 
своей будущей квартире, лока-
ции, жилом проекте, что игра-
ет важную роль при принятии 
решения. При этом рост дове-
рия покупателей к цифровым 
платформам растет, развива-
ются дополнительные серви-
сы поддержки сделок»,— ска-

зала вице-президент по про-
дажам корпорации «Девелоп-
мент-Юг».

ВОПРОС 
БЕЗОПАСНОСТИ СДЕЛКИ
Как отметил директор депар-
тамента рекламы девелопера 
AVA Денис Мережников, глав-
ные риски покупки жилья 
на онлайн-платформах сей-
час связаны с оформлением и 
юридической чистотой сдел-
ки, когда покупатель может 
столкнуться с обременениями 
объекта, например, правами 
третьих лиц или неузаконен-
ной перепланировкой.

«Кроме того, есть риск столк-
нуться с недобросовестными 
продавцами и, как следствие, 
с проблемой подлинности до-
кументов или сокрытием су-
щественных недостатков объ-
екта»,— считает Денис Мереж-
ников.
Он добавил, что сейчас мар-
кетплейсы еще не могут обе-
спечить такую же глубину 
проверки и персонализацию, 
как традиционная модель 
продаж. В связи с этим сделки 
через маркетплейсы должны 
особо тщательно контролиро-
ваться надзорными органа-
ми во избежание распростра-
нения новых мошеннических 
схем, подчеркнул эксперт.

Директор ООО «Ореховая ро-
ща» Алексей Анисимов до-
бавил, что на маркетплейсах 
есть проблема в технике рас-
четов, поскольку не все банки 
предоставляют возможность 
заключения сделки с исполь-
зованием безотзывного аккре-
дитива в качестве платежного 
инструмента после регистра-
ции сделки. 
«Сейчас плательщиком явля-
ется покупатель, а он просто 
может не дойти до банка по-
сле регистрации сделки, при 
этом право на объект будет 
уже у него»,— пояснил он.
По мнению Александра Тер-
нющенко, недостатком также 
является отсутствие фактиче-
ского знакомства с объектом 
недвижимости и его характе-
ристиками — расположением, 
видом, качеством и др.

«Организовать проверку не-
обходимых документов при 
этом технически возможно, 
но, конечно, это сложнее, чем 
при оффлайн-покупке»,— ска-
зал директор департамента 
продаж ГК DOGMA.

СМОТРЕТЬ 
НА ПЕРСПЕКТИВУ
Несмотря на нюансы, как от-
метил директор департамен-
та рекламы девелопера AVA 
Денис Мережников, среди за-
стройщиков есть готовность к 
онлайн-продажам, особенно у 
крупных игроков с уже разви-
той инфраструктурой цифро-
вых отделов продаж. 
«Однако частные собственни-
ки и “мелкие” продавцы, ско-
рее всего, будут насторожены, 
так как модель Wildberries ори-
ентирована больше на товары 
массового спроса, нежели на 
крупные разовые покупки»,— 
сказал он.

Однако, по его словам, при 
р а з ви т и и со б с т в е н ног о 
ипотечного банкинга и инте-
грации с крупными застрой-
щиками маркетплейсы могут 
занять нишу в продажах пер-
вичной недвижимости, осо-
бенно в проектах эконом- и 
комфорт-класса. Также, как от-
метил Денис Мережников, на 
развитие направления может 
положительно повлиять сни-
жение ключевой ставки, что 
повлечет снижение процент-
ных ставок по ипотеке.
«Учитывая, что доля он-
лайн-продаж новостроек в 
данных сегментах уже превы-
сила 20% в Москве и Санкт-Пе-
тербурге, этот сегмент для WB 
вполне реалистичен. Мар-
кетплейсы могут занять до 
5–7% доли продаж новостроек 
в течение 2–3 лет при условии 
грамотной реализации соб-
ственного ипотечного банкин-
га и партнерства с застройщи-
ками»,— подчеркнул директор 
департамента рекламы деве-
лопера AVA.

В то же время, по его мнению, 
для вторичного рынка и пре-
миум-сегмента модель продаж 
через маркетплейсы сейчас вы-
глядит неперспективной. 

В целом на текущий момент 
готовность аудитории к по-
купке квартир на маркетплей-
сах достаточно низкая, но с 
потенциалом роста, отметил 
Денис Мережников. 

Он отметил, что пока на рын-
ке недвижимости преобла-
дает традиционная модель 
коммуникации в рамках ра-
боты агентств, специалистов 
по недвижимости и банков-
ских структур. При этом около  
15–20% покупателей готовы 
рассматривать онлайн-покуп-
ку недвижимости, если будут 
обеспечены юридические га-
рантии, подчеркнул эксперт.

«Наиболее перспективная ау-
дитория — молодые покупате-
ли до 35 лет, уже привыкшие 
к покупкам онлайн. Им важ-
на простота и прозрачность. 
По результатам опросов, более 
50% миллениалов готовы рас-
смотреть покупку жилья он-
лайн как “возможную” при до-
верии к площадке. Категориче-
ски против будут покупатели 
старшего возраста и вторич-
ный рынок, где процесс тре-
бует сложной оценки и гибко-
сти условий»,— сказал дирек-
тор департамента рекламы де-
велопера AVA.

Директор департамента про-
даж ГК DOGMA Александр 
Тернющенко отметил, что оп-
тимальной стратегией для 
девелоперов будет комбини-
ровать развитие и собствен-
ного сайта, и продаж на мар-
кетплейсах: собственные ка-
налы продаж позволят луч-
ше контролировать бренд, со-
бирать данные о клиентах и 
тестировать новые продукты, 
а сторонние онлайн-площад-
ки — увеличивать охваты. 
Он добавил, что маркетплей-
сы могут быть эффективны 
в случае покупки квартиры 
за собственные средства, тог-
да как различные льготные 
ипотечные программы накла-
дывают ряд ограничений.

Директор ООО «Ореховая ро-
ща» Алексей Анисимов отме-
тил, что сейчас маркетплей-
сы не выступают гарантами 
сделки и не страхуют ее. Это 
может оттолкнуть потенци-
альных покупателей.

«Безусловно, потребность в 
электронной торговле не-
движимостью есть. Но мар-
кетплейс — рыночное место 
и просто доска объявлений, 
агрегатор. Нужны гарантии 
для покупателя и продавца. 
Конечно, мы только в начале 
пути. Я думаю, что в перспек-
тиве все объекты недвижимо-
сти станут биржевым товаром 
и будут торговаться через тор-
говые площадки или биржи, 
а риелтор станет брокером»,— 
заключил он.

Дарья Коробская

Госдума до конца 2025 года может утвердить закон о введении дифференцированной процентной 
ставки по программе «Семейная ипотека» в зависимости от количества детей, также с 1 февраля 
2026 года вводятся ограничения на оформление более одного льготного кредита на семью.
«Деловая газета.Юг» узна-
ла у представителей бан-
ковской сферы и застрой-
щиков, насколько востре-
бована «Семейная ипо-
тека» среди жителей 
Краснодарского края и Ро-
стовской области и сто-
ит ли тем, кто планирует 
покупку квартиры в рам-
ках льготной программы, 
успеть это сделать до кон-
ца года.

ВЫСОКИЙ СПРОС
По данным аналитиче-
ского центра Дом.рф, в це-
лом по России по «Семей-
ной ипотеке» выдаются 
9 из 10 кредитов с господ-
держкой.
В Краснодарском крае в 
январе–октябре 2025 года 
в рамках программы вы-
дали 27 тыс. кредитов на 
145 млрд рублей, рост от-
носительно аналогично-
го периода 2024 года со-
ставил 4 и 5% соответ-
ственно. В то же время в 
Ростовской области чис-
ло выданных семейных 
ипотек выросло на 28%, 
до 13 тыс. единиц, а общая 
сумма займов — на 37%, 
до 65 млрд рублей.

В целом по России по «Се-
мейной ипотеке» за ян-
варь–октябрь 2025 года 
выдали 380 тыс. кредитов, 
что на 19% больше, чем го-
дом ранее. Общая сумма 
займов выросла на 22% и 
достигла 2,2 трлн рублей.
По словам руководителя 
«Абсолют Банка» в Росто-
ве-на-Дону Елены Водя-
ницкой, во второй поло-
вине 2025 года «Семейная 
ипотека» остается драйве-
ром ипотечного рынка в 
Ростовской области. 
«В нашем регионе на “Се-
мейную ипотеку” прихо-
дится около 90% заявок. 
Это объяснимо, посколь-
ку по “Семейной ипотеке” 
можно оформить кредит 
со ставкой до 6% годовых, 
а ставки по программам 
без госсубсидирования в 
целом по рынку примерно 
в три с лишним раза вы-
ше. Соответственно, и фи-
нансовая нагрузка в виде 
ежемесячных платежей 
при той же сумме займа 
по программам без суб-
сидирования гораздо вы-
ше»,— рассказала Елена 
Водяницкая.

Она добавила, что спрос 
на «Семейную ипотеку» по 
сравнению с прошлым го-
дом вырос, в 2024 году до-
ля заявок на эту програм-
му составляла 75%.
Рост спроса на «Семей-
ную ипотеку» наблюда-
ют и в банке «Центр-ин-
вест». Согласно аналити-
ке организации, в Ростов-
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При рассмотрении заявки 
оценивают в первую очередь 
платежную дисциплину 
потенциального заемщика 
и уровень его 
закредитованности. 
Размер дохода играет 
не первостепенную роль. 

ЕЛЕНА ВОДЯНИЦКАЯ

Квартира по семейной ипотеке
Госдума до конца 2025 года может утвердить закон о введении дифференцированной процентной 
ставки по программе «Семейная ипотека» в зависимости от количества детей, также с 1 февраля 
2026 года вводятся ограничения на оформление более одного льготного кредита на семью.
«Деловая газета.Юг» узна­
ла у представителей бан­
ковской сферы и застрой­
щиков, насколько востре­
бована «Семейная ипо­
тека» среди жителей 
Краснодарского края и Ро­
стовской области и сто­
ит ли тем, кто планирует 
покупку квартиры в рам­
ках льготной программы, 
успеть это сделать до кон­
ца года.

ВЫСОКИЙ СПРОС
По данным аналитиче­
ского центра Дом.рф, в це­
лом по России по «Семей­
ной ипотеке» выдаются 
9 из 10 кредитов с господ­
держкой.
В Краснодарском крае в 
январе–октябре 2025 года 
в рамках программы вы­
дали 27 тыс. кредитов на 
145 млрд рублей, рост от­
носительно аналогично­
го периода 2024 года со­
ставил 4 и 5% соответ­
ственно. В то же время в 
Ростовской области чис­
ло выданных семейных 
ипотек выросло на 28%, 
до 13 тыс. единиц, а общая 
сумма займов — на 37%, 
до 65 млрд рублей.

В целом по России по «Се­
мейной ипотеке» за ян­
варь–октябрь 2025 года 
выдали 380 тыс. кредитов, 
что на 19% больше, чем го­
дом ранее. Общая сумма 
займов выросла на 22% и 
достигла 2,2 трлн рублей.
По словам руководителя 
«Абсолют Банка» в Росто­
ве­на­Дону Елены Водя­
ницкой, во второй поло­
вине 2025 года «Семейная 
ипотека» остается драйве­
ром ипотечного рынка в 
Ростовской области. 
«В нашем регионе на “Се­
мейную ипотеку” прихо­
дится около 90% заявок. 
Это объяснимо, посколь­
ку по “Семейной ипотеке” 
можно оформить кредит 
со ставкой до 6% годовых, 
а ставки по программам 
без госсубсидирования в 
целом по рынку примерно 
в три с лишним раза вы­
ше. Соответственно, и фи­
нансовая нагрузка в виде 
ежемесячных платежей 
при той же сумме займа 
по программам без суб­
сидирования гораздо вы­
ше»,— рассказала Елена 
Водяницкая.

Она добавила, что спрос 
на «Семейную ипотеку» по 
сравнению с прошлым го­
дом вырос, в 2024 году до­
ля заявок на эту програм­
му составляла 75%.
Рост спроса на «Семей­
ную ипотеку» наблюда­
ют и в банке «Центр­ин­
вест». Согласно аналити­
ке организации, в Ростов­

ской области за десять 
месяцев 2025 года выда­
ли на 20% больше займов, 
а в Краснодарском крае — 
в 2,6 раза. 
«Увеличение количества 
выдач по “Семейной ипо­
теке” связываем с высо­
кими ставками по ры­
ночным ипотекам, а так­
же с отменой с 1 июля 
2024 года льготной ипоте­
ки, которая была доступ­
на всем категориям граж­
дан»,— пояснил началь­
ник управления рознич­
ного кредитования банка 
«Центр­инвест» Николай 
Парамонов.

ВАЖЕН 
НЕ СТОЛЬКО ДОХОД
По данным руководителя 
«Абсолют Банка» в Росто­
ве­на­Дону Елены Водя­
ницкой, в Ростове­на­Дону 
среди заемщиков по «Се­
мейной ипотеке» преоб­
ладают семьи с одним ре­
бенком — их около 60%. 
«Более того, часто на ипо­
теку поступает запрос, по­
ка будущая мама еще бе­
ременна — жилье начина­
ют подыскивать заранее. 
Примерно 35–38% — се­
мьи с двумя детьми. Се­
мей с тремя детьми и бо­
лее незначительное коли­
чество»,— привела стати­
стику Елена Водяницкая.

Она добавила , что в 
2025 году подавляющее 
большинство ростовских 
заемщиков берет ипоте­
ку на максимально воз­
можную сумму — поряд­
ка 6 млн рублей. 
«При этом мы видим, что 
есть запрос на большие 
суммы, потому что цены 
на недвижимость в ре­
гионе значительно вы­
росли даже за последние 
пару лет. Сегодня сред­
ний ценник на те объек­

ты, которые интересны 
потенциальным заемщи­
кам по льготной програм­
ме,— 9–10 млн рублей. На­
ши цены вплотную при­
ближаются к московским. 
В лимит 6 млн с перво­
начальным взносом 20% 
от стоимости кварти­
ры укладывается только 
каждый второй заемщик. 
Остальным для покуп­
ки оптимального вариан­
та жилья требуется более 
крупный первоначаль­
ный взнос»,— поделилась 
Елена Водяницкая.

Согласно аналитике Дом.
рф, средний размер кре­
дита по «Семейной ипоте­
ке» в октябре 2025 года на 
Кубани составил 5,4 млн 
рублей, что соответствует 
октябрю 2024 года. В Ро­
стовской области показа­
тель вырос на 7% и достиг 
4,9 млн рублей. 
Как отметил начальник 
управления розничного 
кредитования «Центр­ин­
вест» Николай Парамонов, 
согласно аналитике бан­
ка, средняя сумма креди­

та по «Семейной ипоте­
ке» в 2025 году составила 
4,5 млн рублей. При этом 
средняя стоимость при­
обретаемых квартир — 
8,4 млн рублей.
Как отметила руководи­
тель «Абсолют Банка» в 
Ростове­на­Дону Елена 
Водяницкая, при рассмо­
трении заявки оценива­
ют в первую очередь пла­
тежную дисциплину по­
тенциального заемщика 
и уровень его закредито­
ванности. Размер дохода, 
говорит представитель 
банка, играет не первосте­
пенную роль. Так, в Росто­
ве­на­Дону минимальный 
ежемесячный доход заем­
щиков составляет от 50–
60 тыс. рублей на челове­
ка, а на семью из двух ра­
ботающих взрослых — 
от 100 тыс. рублей. 
«Возможно привлечение 
до 4 созаемщиков. Их до­
ходы тоже учитывают­
ся, что повышает шансы 
на одобрение на размер 
максимальной доступной 
суммы кредита»,— пояс­
нила Елена Водяницкая.

ЧТО ПОКУПАЮТ ПО 
СЕМЕЙНОЙ ИПОТЕКЕ?
Как рассказал коммерче­
ский директор ЖК Green 
Apple (ГК «БЭЛ Девело­
пмент») Игорь Казанцев, 
в Краснодаре покупатели 
в рамках «Семейной ипо­
теки» чаще всего ищут 
двухкомнатные квартиры 
со средней ценой 7,5 млн 
рублей. 

«На побережье это в ос­
новном сделки по покуп­
ке студий и 1­комнатных, 
учитывая стоимость ло­
тов. И опять же стоимость 
лота на побережье в за­
висимости от локации и 
класса проекта может зна­
чительно отличаться»,— 
отметил Игорь Казанцев.
По словам начальни­
ка управления рознично­
го кредитования банка 
«Центр­инвест» Николая 
Парамонова, 49% заемщи­
ков по программе «Семей­
ная ипотека» приобрета­
ют квартиры от застрой­
щика в рамках договора 
долевого участия в стро­
ительстве. Еще 45% при­
ходится на сделки по до­
говорам купли­продажи 
дома или квартиры от за­
стройщика, оставшиеся 
4% — это займы на строи­
тельство жилья.

ПОКУПАТЬ 
ИЛИ ЖДАТЬ?
По мнению экспертов, кор­
ректировки программы, 
планируемые в 2026 году, 
могут отра зиться на выда­
че ипотеки в России. Уже с 
1 февраля 2026 года Мин­
фин вводит правило «одна 
льготная ипотека на одну 
семью» вместо «одна ипо­
тека в одни руки». Также 
есть предложения диф­
ференцировать величину 
ставки по семейной ипо­
теке в зависимости от ре­
гиона или количества де­
тей. Так, для семей, где ро­
дились двое детей, размер 
ставки предлагают оста­

вить на уровне 6%, а для 
родителей одного ребенка 
увеличить до 10% или 12%.
Согласно прогнозу анали­
тиков «Абсолют Банка», 
в целом по рынку после 
вступления в силу диф­
ференцированных ставок 
количество сделок может 
сократиться на четверть.
«Особенно с учетом того, 
что сейчас большинство 
заемщиков по “Семейной 
ипотеке” — это как раз се­
мьи с одним ребенком. 
Чем выше ставка, тем за­
кономерно меньше коли­
чество заемщиков, кото­
рые способны справиться 
с финансовой нагрузкой в 
виде ежемесячных плате­
жей. Наш опыт прошлых 
лет по стандартным про­
граммам тем не менее по­
казывает, что каждый до­
бавленный пункт про­
центной ставки — это ми­
нус 5–7% клиентской базы 
среди заемщиков»,— ска­
зала Елена Водяницкая.

По ее мнению, семьям, 
которые планируют при­
обретение жилья, не сто­
ит тянуть с реализацией 
планов, поскольку перед 
изменением условий по 
программе на рынке пер­
вичного жилья возможен 
ажиотаж. 

«Кроме того, цены на не­
движимость не стоят на 
месте, квадратные метры 
дорожают. Поэтому я бы 
советовала всем — как се­
мьям с тремя детьми, так 
и остальным — оформ­
лять льготную ипотеку 
в ближайшее время, ког­
да есть острая необходи­
мость. Если в дальней­
шем ставки для много­
детных семей будет сни­
жены, то можно будет 
рефинансировать кре­
дит»,— отметила предста­
витель банка.
Аналогичного мнения 
придерживается ком­
мерческий директор ЖК 
Green Apple (ГК «БЭЛ Де­
велопмент») Игорь Ка­
занцев.

«Если в планах у семьи 
есть покупка квартиры, то 
лучше это сделать до кон­
ца года в рамках тех акци­
онных новогодних пред­
ложений, которые предла­
гают застройщики. В це­
лом за 2025 год цены на 
новостройки уже дости­
гали своего минимально­
го значения, а с 4­го квар­
тала в отдельных проек­
тах цены даже немного 
подросли за счет оживле­
ния спроса. По всей ви­
димости, данная тенден­
ция продолжится и в на­
чале 2026 года»,— заклю­
чил Игорь Казанцев.

Руководитель «Абсолют Банка» в Ростове-на-Дону
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Автомобили с меньшей 
мощностью (до 160 л. с.) 
или модели местного 
производства могут 
иметь шанс остаться 
за пределами зоны 
резкого повышения 
цен. Это потенциально 
может повлиять на 
потребительский спрос, 
поскольку покупатели 
могут перейти на более 
доступные или менее 
мощные модели, чтобы 
избежать высоких 
затрат, связанных с 
новым методом расчета 
утилизационного сбора.

Сбор завел мотор
В России с 1 декабря 2025 года должны вступить в силу новые правила расчета 
утилизационного сбора для легковых автомобилей. Согласно обновленной 
методике, размер утильсбора будет также зависеть от характеристик двигателя.

Как отмечали ранее в 
Минпромторге, за счет 
мер господдержки отрас-
ли нововведения не ока-
жут значительного влия-
ния на стоимость отече-
ственных автомобилей, 
а также не приведут к су-
щественным изменениям 
для официального импор-
та со стороны юридиче-
ских лиц.
Автодилеры, в свою оче-
редь, считают, что ново-
введения могут вызвать 
рост розничных цен на 
автомобили премиум-сег-
мента и значительно 
уменьшить число люксо-
вых моделей, поставляе-
мых на российский рынок 
через механизмы парал-
лельного импорта.

НОВЫЙ ПОРЯДОК 
РАСЧЕТА УТИЛЬСБОРА
Утилизационный сбор — 
специальный платеж, ко-
торый требуется внести 
при производстве авто-
мобиля в России или его 
ввозе в страну. Средства 
предназначены для по-
крытия расходов на буду-
щую переработку транс-
портного средства после 
окончания срока служ-
бы. Сегодня оплата это-
го сбора обязательна для 
всех видов транспортных 
средств: легковых и грузо-
вых автомобилей, автобу-
сов, прицепов, специаль-
ной техники и прочих ка-
тегорий транспорта.
Размер утилизационно-
го сбора на каждый вид 
техники определяется пу-
тем умножения базовой 

ставки на соответствую-
щий коэффициент. По но-
вой схеме расчета размер 
сбора будет зависеть от 
характеристик двигателя 
автомобиля. Базовая став-
ка определяется типом и 
объемом двигателя, а до-
полнительный коэффи-
циент рассчитывается ис-
ходя из уровня мощности 
по прогрессивной шкале. 
В Минпромторге увере-
ны, что такой подход по-
зволит сделать систему 
более гибкой и экономи-
чески обоснованной.

После вступления изме-
нений в силу сохранит-
ся льготный коэффициент 
для автомобилей мощно-
стью двигателя до 160 л. с., 
которые ввозят граждане 
для личного пользования. 
По данным Минпромтор-
га, это более 80% всего рос-
сийского автопарка на те-
кущий момент.

ФИЗЛИЦА НЕ ПЛАТИ-
ЛИ УТИЛЬСБОР — ДИ-
ЛЕРЫ ЗАКРЫВАЛИСЬ
Изменение методики рас-
чета утилизационно-
го сбора — это давно на-
зревшая мера, считает 
руководитель компании 
«Атлас»Виктор Домрачев. 
Он отметил, что ранее до 
72% автомобилей ввози-
лись для «личного поль-
зования» физическими 
лицами, которые не пла-
тили утильсбор и нало-
ги. Таможенные пошлины 
они зачастую оплачивали 
по «оптимизированной» 
схеме, используя лазейки 

в таможенном законода-
тельстве ЕАЭС. 
«Ситуация, при которой 
более 70% автомобилей 
ввозится в страну физи-
ческими лицами, явля-
ется совершенно непри-
емлемой. Безусловно, ди-
лерская сеть, которая 
официально поставля-
ет автомобили в страну 
с уплатой налогов, тамо-
женных платежей и ути-
лизационных сборов, ни-
как не может конкуриро-
вать с физическими ли-
цами, которые ничего 
этого не платят. При этом 
значительная часть ав-

томобилей проходит та-
моженное оформление 
в странах ЕАЭС с “опти-
мизацией” таможенной 
стои мости»,— подчер-
кнул Виктор Домрачев.
По его словам, в такой си-
туации многие дилер-
ские сети вынуждены бы-
ли скорректировать фор-
мат своей работы в сто-
рону схемы маркетплейса 
для физлиц, а некоторые 
из них и вовсе закры-
лись. Как результат, кли-
енты лишились сервисно-
го и гарантийного обслу-
живания. Развитие про-
изводства внутри страны, 

по мнению эксперта, в та-
кой ситуации также лиша-
ется стимулов. Заплани-
рованные изменения как 
раз призваны исправить 
сложившийся перекос, го-
ворит Виктор Домрачев.

БОЛЬШЕ ВСЕГО 
ПОДОРОЖАЕТ 
ПРЕМИУМ-КЛАСС
Изменение методики рас-
чета утилизационного 
сбора с 1 декабря 2025 го-
да Михаил Коваль назы-
вает новым вызовом для 
автовладельцев, который 
неизбежно отразится на 
ценах, особенно в преми-
ум-классе. 
«Мы уже видим, как ры-
нок реагирует на эти из-
менения: покупатели 
стремятся успеть приоб-
рести желаемые модели 
по текущим ценам. Пре-
миальный сегмент также 
претерпевает трансформа-
ции. Наряду с традицион-
ными лидерами — BMW, 
Mercedes-Benz, Lexus — ак-
тивно развиваются китай-
ские премиальные брен-
ды: Zeekr, Voyah, Hongqi. 
Они предлагают конку-
рентоспособные цены и 
современные технологии, 
что делает их привлека-
тельными для взыска-
тельных покупателей»,— 
говорит Михаил Коваль.
При этом, по его мнению, 
автомобильный рынок 
Юга сегодня демонстри-
рует устойчивость и спо-
собность адаптироваться 
к изменениям. 

Коммерческий директор 
дилера «Рольф» Вячес-
лав Щербина считает, что 
стои мость автомобилей 
премиум-класса может 
вырасти до 40% в зависи-
мости от характеристик 
машины. Это может ока-
зать существенное вли-
яние на темпы продаж в 
указанном сегменте.
«Автомобили с меньшей 
мощностью (до 160 л. с.) 
или модели местного про-
изводства могут иметь 
шанс остаться за преде-
лами зоны резкого по-
вышения цен. Это потен-
циально может повли-
ять на потребительский 
спрос, поскольку покупа-
тели могут перейти на бо-
лее доступные или менее 
мощные модели, чтобы 
избежать высоких затрат, 
связанных с новым мето-
дом расчета утилизацион-
ного сбора»,— пояснил Вя-
чеслав Щербина.
Виктор Домрачев, в свою 
очередь, считает, что по-
ка преждевременно гово-

рить о резком росте цен 
на популярные модели 
премиум-класса. По его 
словам, физические лица 
всегда формируют стои-
мость перепродажи с уче-
том действующих на рын-
ке цен, которые устанав-
ливают дилеры. Но сегод-
ня значительная часть 
премиальных автомоби-
лей продается дилерами 
по модели маркетплейса, 
что предполагает доход-
ность и физического лица, 
ввозившего автомобиль, 
и агентское вознагражде-
ние дилера. 
«Таким образом, гряду-
щие изменения — это в 
большей степени вопрос 
уровня заработка физиче-
ских лиц и восстановле-
ния нормальной работы 
дилерских центров, тогда 
как цена на наиболее по-
пулярные модели с объ-
емом двигателя от 2 до 
3 литров вырастет лишь 
умеренно — в пределах 
5–10%»,— прогнозирует 
эксперт.

ЛОКАЛИЗОВАННЫЕ 
АВТО НОВЫЙ 
ПОРЯДОК ЗАТРОНЕТ 
МЕНЬШЕ 
Гораздо более сдержан-
ный рост цен в премиаль-
ном сегменте прогнозиру-
ется на марки, производи-
тели которых организуют 
сборочное производство 
в России, говорит руково-
дитель компании «Атлас» 
Виктор Домрачев. 
Речь идет прежде всего 
об электромобилях Voyah, 
производство которых на-
лажено в Липецке. Экс-
перт отмечает, что после 
всплеска интереса в про-
шлые годы к электриче-
ским машинам с расши-
ренным запасом хода этот 
сегмент продолжает уве-
ренно расти.
Менеджер по маркетингу 
«РН-Авто» Диана Ворукова 
называет российскую ло-
кализацию производства 
автомобилей выигрыш-
ным критерием для упла-
ты утильсбора.

«Бренд Voyah за счет ло-
кализации в России по-
терпит минимальные из-
менения, в отличие от 
остальных брендов. Вне-
дрение новой методики 
потребует от производи-
телей и дилеров гибкости, 
чтобы сохранить конку-
рентоспособность и удов-
летворить ожидания и 
потребности клиентов»,— 
заключила представитель 
компании.

Анастасия Талызина
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Дать земле отдохнуть на парах
Фермер в Ростовской области возделывает землю, используя пары
Сергей Бровков, осно-
ватель компании ООО 
«БСП-АГРО» из Марты-
новского района, выращи-
вает пшеницу по паровым 
технологиям с 2011 года. 
В 2025 году он смог по-
лучить результат по зер-
новой культуре 54,5 ц/га, 
тогда как средняя по ре-
гиону урожайность зер-
новых не превысила и 
30 ц/га. Такого результата, 
по словам фермера, уда-
лось достигнуть благо-
даря паровой технологии 
возделывания земель. 
Всего в собственности у 
агрария 2840 га земли, 
из них засеяно пшеницей 
1840 га, остальные — па-
ры. Сегодня урожай мар-
тыновского предприятия 
закупают компании «Аю-
тинский хлеб» и «Грейн-
сервис». Пшеницу Сергей 
поставляет прямиком на 
мельницу, где получают 
муку, из которой делают 
хлеб для всей Ростовской 
области.

НЕМЦЫ ПРОДАЛИ 
БИЗНЕС ДОНЧАНИНУ
«Мой путь в сельское хо-
зяйство начался в 2011 го-
ду, когда мы с собствен-
ником крупной немецкой 
компании Amazonen-Werke 
образовали предприятие, 
которое занялось адап-
тацией немецкой техни-
ки к российским реалиям. 
Так появилась своего ро-
да испытательная маши-
ностанция, которая просу-
ществовала до 2013»,— рас-
сказывает фермер.

Когда сыновья владель-
ца компа нии уви де-
ли, что новое предпри-
ятие успешное, они вы-
купили весь бизнес. Но в 
2014–2015 гг., после вве-
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Единственный вариант был держать пары, 
накапливать влагу и получать стабильный, 
большой, хороший, качественный урожай. 
Так я перешел на технологию «пшеница — пар» 
и дальше смотрел на поле — как оно себя ведет. 
Если биология поля работала хорошо, то по пять 
лет подряд высевали пшеницу.

Сбор завел мотор
рить о резком росте цен 
на популярные модели 
премиум-класса. По его 
словам, физические лица 
всегда формируют стои-
мость перепродажи с уче-
том действующих на рын-
ке цен, которые устанав-
ливают дилеры. Но сегод-
ня значительная часть 
премиальных автомоби-
лей продается дилерами 
по модели маркетплейса, 
что предполагает доход-
ность и физического лица, 
ввозившего автомобиль, 
и агентское вознагражде-
ние дилера. 
«Таким образом, гряду-
щие изменения — это в 
большей степени вопрос 
уровня заработка физиче-
ских лиц и восстановле-
ния нормальной работы 
дилерских центров, тогда 
как цена на наиболее по-
пулярные модели с объ-
емом двигателя от 2 до 
3 литров вырастет лишь 
умеренно — в пределах 
5–10%»,— прогнозирует 
эксперт.

ЛОКАЛИЗОВАННЫЕ 
АВТО НОВЫЙ 
ПОРЯДОК ЗАТРОНЕТ 
МЕНЬШЕ 
Гораздо более сдержан-
ный рост цен в премиаль-
ном сегменте прогнозиру-
ется на марки, производи-
тели которых организуют 
сборочное производство 
в России, говорит руково-
дитель компании «Атлас» 
Виктор Домрачев. 
Речь идет прежде всего 
об электромобилях Voyah, 
производство которых на-
лажено в Липецке. Экс-
перт отмечает, что после 
всплеска интереса в про-
шлые годы к электриче-
ским машинам с расши-
ренным запасом хода этот 
сегмент продолжает уве-
ренно расти.
Менеджер по маркетингу 
«РН-Авто» Диана Ворукова 
называет российскую ло-
кализацию производства 
автомобилей выигрыш-
ным критерием для упла-
ты утильсбора.

«Бренд Voyah за счет ло-
кализации в России по-
терпит минимальные из-
менения, в отличие от 
остальных брендов. Вне-
дрение новой методики 
потребует от производи-
телей и дилеров гибкости, 
чтобы сохранить конку-
рентоспособность и удов-
летворить ожидания и 
потребности клиентов»,— 
заключила представитель 
компании.

Анастасия Талызина

Дать земле отдохнуть на парах
Фермер в Ростовской области возделывает землю, используя пары
Сергей Бровков, осно-
ватель компании ООО 
«БСП-АГРО» из Марты-
новского района, выращи-
вает пшеницу по паровым 
технологиям с 2011 года. 
В 2025 году он смог по-
лучить результат по зер-
новой культуре 54,5 ц/га, 
тогда как средняя по ре-
гиону урожайность зер-
новых не превысила и 
30 ц/га. Такого результата, 
по словам фермера, уда-
лось достигнуть благо-
даря паровой технологии 
возделывания земель. 
Всего в собственности у 
агрария 2840 га земли, 
из них засеяно пшеницей 
1840 га, остальные — па-
ры. Сегодня урожай мар-
тыновского предприятия 
закупают компании «Аю-
тинский хлеб» и «Грейн-
сервис». Пшеницу Сергей 
поставляет прямиком на 
мельницу, где получают 
муку, из которой делают 
хлеб для всей Ростовской 
области.

НЕМЦЫ ПРОДАЛИ 
БИЗНЕС ДОНЧАНИНУ
«Мой путь в сельское хо-
зяйство начался в 2011 го-
ду, когда мы с собствен-
ником крупной немецкой 
компании Amazonen-Werke 
образовали предприятие, 
которое занялось адап-
тацией немецкой техни-
ки к российским реалиям. 
Так появилась своего ро-
да испытательная маши-
ностанция, которая просу-
ществовала до 2013»,— рас-
сказывает фермер.

Когда сыновья владель-
ца компа нии уви де-
ли, что новое предпри-
ятие успешное, они вы-
купили весь бизнес. Но в 
2014–2015 гг., после вве-

дения первых западных 
санкций, новоиспеченные 
владельцы предприятия 
предложили выкупить 
его обратно. 
Так Сергей Боровков и 
стал в 2015 году един-
ственным собственником 
бизнеса. Он занялся выра-
щиванием подсолнечни-
ка, ячменя, горчицы, льна 
и рапса. 

«ПАРЫ» КАК ВЫХОД
С каждым годом погод-
ные условия в Ростовской 
области ухудшались, и с 
этим приходилось счи-
таться. Цены на нишевые 
культуры стали падать, 
в том числе и из-за напора 
санкций. Решением в этой 
ситуации стали пары — 
это система, при которой 
поле севооборота свобод-
но от возделывания сель-

скохозяйственных куль-
тур в течение определен-
ного периода. Цель — на-
копление в почве влаги 
и питательных веществ, 
борьба с сорняками, вре-
дителями и болезнями, 
что способствует увеличе-
нию урожайности.
«Единственный вариант 
был держать пары, накап-
ливать влагу и получать 
стабильный, большой, 
хороший, качественный 

урожай. Так я перешел на 
технологию “пшеница — 
пар” и дальше смотрел на 
поле — как оно себя ве-
дет. Если биология по-
ля работала хорошо, то по 
пять лет подряд высева-
ли пшеницу»,— поделил-
ся фермер.

Помогали в ведении хо-
зяйства и бывшие коллеги 
из Германии, которые до 
2022 года делились свои-

ми знаниями и техноло-
гиями. Сегодня фермер 
выращивает только пше-
ницу и иногда ячмень, ес-
ли нужно побороть злако-
вый сорняк.
«Технология паров подра-
зумевает два способа воз-
делывания. Первый — 
это когда ты обрабатыва-
ешь землю и, как только 
взошли сорняки, ты про-
водишь культивацию, де-
лаешь боронование. Вто-
рой вид работ — это хи-
мическая обработка па-
ров, когда ты работаешь 
химией по взошедшим на 
парах сорнякам»,— рас-
сказывает Бровков.

Потихоньку предприятие 
выросло с 1400 га почти 
до 3700 га. Урожайность 
ежегодно колеблется от 52 
до 68–70 центнеров с гек-
тара. Расширять свои на-
делы Сергей пока не пла-
нирует, выбирая такти-
ку «посмотреть, что будет 
дальше». 

САНКЦИИ УДАРИЛИ 
ПО ТЕХНИКЕ
Для своего производства 
фермер задействует за-
рубежную сельскохозяй-
ственную технику, локали-
зованную в России. Тяговые 
тракторы — «Ростсельмаш» 
и New Holland, комбайны 
«Ростcельмаш», прицепная 
техника — Amazonen-Werke. 

Для перевоза зерна исполь-
зуются КАМАЗы.
«Санкции очень сильно 
ударили по сельскому хо-
зяйству. Кто говорит, что 
сельское хозяйство не по-
страдало и выдержало, 
очень сильно ошибаются. 
Первое: фрахт вырос в ра-
зы, кораблей стало меньше. 
У нас хотят покупать зерно 
те, у кого, к сожалению, нет 
денег. Все остальные пыта-
ются перейти и заместить 
наш объем на других рын-
ках, потому что там легче 
банковские переводы»,— 
отмечает фермер.
Вторым важным минусом 
санкций, по мнению Сер-
гея, стало то обстоятель-
ство, что вместе с иностран-
ными производителями 
сельхозтехники ушли ино-
странные стандарты: когда 
запчасти на комбайн, трак-
тор или прицепную техни-
ку доставлялись за 24 ча-
са. Когда имелись склады 
запчастей, можно было не 
волноваться, что какой-то 
не будет в наличии. Сейчас 
сложно достать нужные 
запчасти для иностранной 
техники. Также из-за отсут-
ствия конкуренции игро-
ки рынка снизили качество 
техники.

В такой непростой ситуа-
ции банк «Центр-инвест» 
пришел донскому пред-
приятию на помощь, пере-
кредитовав его, когда пре-
дыдущий банк счел под-
держку сельского хозяй-
ства невыгодной. ПАО 
КБ «Центр-инвест» же вы-
дал субсидированный кре-
дит на оборотные средства 
под льготную ставку. Бла-
годаря этому предприя тие 
получило возможность 
продолжить работу.

Реклама
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Благодаря 
последовательной 
работе, направленной на 
обновление сортового 
разнообразия и 
повышение качества 
технического задания по 
озеленению, пальмы и 
прочие субтропические 
растения перестали быть 
диковинкой в Сочи.

Зеленый капитал Сочи
Сочи ежегодно привлекает миллионы туристов своей уникальной атмосферой 
приморского субтропического города, поэтому власти курорта активно работают 
над сохранением живописного зеленого ландшафта.

В 2025 году на компенса-
ционное озеленение на-
правили около 400 млн 
рублей, финансирование 
программы, по сравнению 
с 2024 годом, увеличили 
более чем в 1,5 раза.  
Для повышения привлека-
тельности городской сре-
ды власти сделали став-
ку на высадку субтропиче-
ских растений, особое вни-
мание уделяется посадке 
пальм.

ПРИОРИТЕТ — 
ПАЛЬМАМ
Пальмы — визитная кар-
точка Сочи, эти деревья 
олицетворяют собой юж-
ный колорит курорта и яв-
ляются одним из наибо-
лее узнаваемых элемен-
тов городского ландшафта.

За последние два года 
в Сочи высадили более 
800 пальм: 498 в 2024 го-
ду и 316 в 2025 году. Ули-
цы украшают разнообраз-
ные виды пальм: гра-
циозная бутия головча-
тая, величественный фи-
ник канарский, стройные 
вашингтонии робуста и 
нитеносная. Предпочте-
ние отдается вашингто-
нии, поскольку ее устой-
чивость к вредоносным 
насекомым обеспечива-
ет долговечность и эсте-
тику городских пейзажей. 
Каждая пальма перед вы-
садкой проходит тщатель-
ную проверку и обработ-
ку, гарантирующую от-
сутствие заболеваний и 
паразитов. Поставляе-
мый посадочный матери-

ал соответствует высоким 
стандартам качества и со-
провождается всеми необ-
ходимыми сертификата-
ми и документацией.
Как отмечают власти ку-
рорта, благодаря после-
довательной работе, на-
правленной на обновле-
ние сор тового разнообра-
зия и повышение качества 
технического задания по 
озеленению, пальмы и 
прочие субтропические 
растения перестали быть 
диковинкой в Сочи. Они 

соседствуют с привычны-
ми декоративными рас-
тениями, радуя горожан 
и гостей сочной зеленью. 
Их присутствие становит-
ся естественной частью 
городской среды, прида-
вая особый шарм каждо-
му уголку курорта.
«Вопрос сохранения и 
приумножения зелено-
го богатства Сочи являет-
ся для нас ключевым. Как 
уникальный всероссий-
ский курорт, наш город 
обязан сохранять свой не-

повторимый облик и ком-
фортную экологическую 
среду. Именно по этому 
тема компенсационных 
высадок растений в рам-
ках благоустройства и 
строительства находится 
на нашем особом контро-
ле. Благодаря планомер-
ной работе и качественно-
му изменению породного 
состава пальмы и другие 
субтропические растения 
в городе-курорте стано-
вятся не экзотикой, а пол-
ноценной составляющей 

различных ландшафтных 
объектов, не уступая в ко-
личественном отношении 
другим группам декора-
тивных растений. Основ-
ной объем компенсацион-
ных высадок направляет-
ся в места, доступные для 
всех горожан и гостей го-
рода: парки, скверы, буль-
вары, рекреационные зо-
ны. Таким образом, мы не 
только компенсируем по-
тери, но и качественно 
улучшаем среду в шаго-
вой доступности»,— от-
мечал глава Сочи Андрей 
Прошунин.

При выборе сортов де-
ревьев и кустарников для 
высаживания в рамках 
компенсационных меро-
приятий внимание уде-
ляют особенностям мест-
ного климата и географии 
района. В частности, в ку-
рортном городе наряду 
с традиционными паль-
мами активно использу-
ются хвойные породы ев-
ропейского происхожде-
ния, которые отличаются 
повышенной устойчиво-
стью к неблагоприятным 
условиям окружающей 
среды. Это сосны раз-
ных видов, кипарисы, ке-
дры и секвойи. Для благо-
устройства территории 
рядом с береговой линией 
моря предпочтение отда-
ется магнолиям и липам.
В целом, помимо пальм, 
в Сочи в 2025 году выса-
дили 1,3 тыс. деревьев — 
в 1,5 раза больше, чем го-
дом ранее. 
В ходе озеленительных 
мероприятий в 2025 году 
ставку сделали на посад-
ку кустарников. По срав-
нению с 2024 годом их 
высадку увеличили в де-
сять раз — с 3,2 тыс. до 
33 тысяч. Кустарники, как 
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Фото предоставлено пресс-службой администрации Сочи

Вопрос сохранения и 
приумножения зеленого 
богатства Сочи является 
для нас ключевым. Как 
уникальный всероссийский 
курорт, наш город 
обязан сохранять свой 
неповторимый облик и 
комфортную экологическую 
среду. Именно поэтому 
тема компенсационных 
высадок растений в 
рамках благоустройства и 
строительства находится на 
нашем особом контроле.

различных ландшафтных 
объектов, не уступая в ко­
личественном отношении 
другим группам декора­
тивных растений. Основ­
ной объем компенсацион­
ных высадок направляет­
ся в места, доступные для 
всех горожан и гостей го­
рода: парки, скверы, буль­
вары, рекреационные зо­
ны. Таким образом, мы не 
только компенсируем по­
тери, но и качественно 
улучшаем среду в шаго­
вой доступности»,— от­
мечал глава Сочи Андрей 
Прошунин.

При выборе сортов де­
ревьев и кустарников для 
высаживания в рамках 
компенсационных меро­
приятий внимание уде­
ляют особенностям мест­
ного климата и географии 
района. В частности, в ку­
рортном городе наряду 
с традиционными паль­
мами активно использу­
ются хвойные породы ев­
ропейского происхожде­
ния, которые отличаются 
повышенной устойчиво­
стью к неблагоприятным 
условиям окружающей 
среды. Это сосны раз­
ных видов, кипарисы, ке­
дры и секвойи. Для благо­
устройства территории 
рядом с береговой линией 
моря предпочтение отда­
ется магнолиям и липам.
В целом, помимо пальм, 
в Сочи в 2025 году выса­
дили 1,3 тыс. деревьев — 
в 1,5 раза больше, чем го­
дом ранее. 
В ходе озеленительных 
мероприятий в 2025 году 
ставку сделали на посад­
ку кустарников. По срав­
нению с 2024 годом их 
высадку увеличили в де­
сять раз — с 3,2 тыс. до 
33 тысяч. Кустарники, как 

уточнили в администра­
ции, необходимы для за­
мены утраченных деревь­
ев и формирования деко­
ративных живых изгоро­
дей. Муниципалитет за­
ключил необходимые 
договоры на полную реа­
лизацию программы вос­
становительного озелене­
ния, ее исполнение кон­
тролируется ответствен­
ными структурами ад­
министрации каждого 
района Сочи.

ЗАЩИТА ОТ МОРОЗОВ 
И ВРЕДИТЕЛЕЙ
Основная часть экзотиче­
ских растений в Сочи яв­
ляются теплолюбивыми, 
поэтому на зимний пе­
риод их укрывают. Всего 
в 2025 году к зиме на ку­
рорте необходимо подго­
товить свыше 2,6 тыс. суб­
тропических растений. 
Для утепления точки ро­
ста и предупреждения за­
лома от налипающего сне­
га у пальм высотой более 
1,5 метра в преддверии хо­
лодов связывают листья. 
Хрупкие кустарники типа 
олеандра, фейхоа, новозе­
ландского льна, драцены, 
мирта и вереска обвязы­
вают для сохранения от 
налипания мокрого снега
Агавы, саговники, корди­
лины, цитрусовые и мо­
лодые пальмы с высотой 
ствола до полутора ме­
тров укрывают с помо­
щью каркасов, заверну­
тых мешковиной или не­
тканым материалом. Это 
позволяет защитить дере­
вья от неблагоприятных 
погодных явлений — до­
ждя, снега и ветра — и со­
хранить воздушную про­
слойку, которая поможет 
уберечь зеленые насажде­
ния от повреждения при 
снижении температуры 
ниже нуля.

Кроме того, муниципаль­
ной программой «Охра­
на окружающей среды» 
предусмотрена защита зе­
леных насаждений от вре­
доносных насекомых и за­
болеваний. В 2025 году на 
соответствующие меро­
приятия город выделил 
20 млн рублей. Комплекс 
мероприятий по защите 
растений сформировали, 
основываясь на рекомен­
дациях ученых.

БОЛЬШЕ ЗЕЛЕНЫХ 
ТЕРРИТОРИЙ
Помимо работ по компен­
сационному озеленению, 
в Сочи поэтапно ведут 
комплексное обновление 
ландшафтных достопри­
мечательностей. До кон­
ца 2025 года собираются 
завершить благоустрой­
ство Сада российско­япон­
ской дружбы, на проведе­
ние работ из региональ­
ного бюджета направили 
15 млн рублей.
Масштабные работы по 
озеленению ведут на пло­
щади 1,2 тыс. кв. метров. 
На этой территории под­
рядчики высадят деревья, 
330 кустарников, 630 мно­

голетних цветов и свыше 
2,5 тыс. почвопокровных 
растений. Коллекцию рас­
тений Сада российско­я­
понской дружбы пополнят 
сосны, тис ягодный, хоста, 
щитовник, ячмень грива­
стый и другие культуры. 
«Этот живописный уго­
лок был создан в 1980­х 
годах известным сочин­
ским ландшафтным архи­
тектором Сергеем Венча­
говым и является ярким 
примером авторского со­
чинского стиля озелене­
ния, для которого харак­
терно гармоничное соче­
тание инертных матери­
алов, многолетних расте­
ний и сезонных цветов. 
Здесь обновим инфра­
структуру и добавим три 
тысячи зеленых насажде­
ний. При этом обязатель­
но сохраним авторский 
замысел и колорит исто­
рического сквера»,— отме­
чал ранее глава Сочи Ан­
дрей Прошунин.

В Центральном районе Со­
чи также благоустроили 
декоративный уголок «Ка­
лендарь» на улице Вой­
кова. Власти рассчитыва­
ют, что арт­объект станет 
точкой притяжения тури­
стов. В рамках муници­
пального контракта под­
рядчики отремонтирова­
ли клумбовые часы, вы­
садили более 100 кустар­
ников, постелили порядка 
430 кв. м рулонного газо­
на. Общая стоимость вы­
полненных работ состави­
ла 15 млн рублей.
«Декоративный уголок 
“Календарь” — это без 
преувеличения одна из 
визитных карточек на­
шего города. Объект са­
дово­паркового искусства 
известен и сочинцам, и 
гостям курорта как яркая 
и узнаваемая фотозона,— 
подчеркивал мэр Сочи.— 
Такие точечные, но значи­
мые работы — часть мас­
штабной программы по 

озеленению и поддержа­
нию зеленого каркаса го­
рода. Мы продолжим соз­
давать и благоустраи­
вать такие островки кра­
соты и уюта, делая город­
скую среду комфортнее и 
привлекательнее. Это от­
личный пример того, как 
можно сохранять истори­
ческие арт­объекты, на­
полнять их новыми кра­
сками и развивать тури­
стический потенциал на­
ших районов».

Также власти Сочи под­
держивают общественные 
проекты, которые направ­
лены на высадку допол­
нительных аллей, цветни­
ков. Так, в августе 2025 го­

да в Сочи рядом с концерт­
ным залом «Фестиваль­
ный» заложили аллею 
олив. Это начало проекта 
«Семейное родовое дере­
во», который реализуется 
при поддержке админи­
страции Сочи и депутатов 
Городского Собрания.
Олива, хоть и вечнозеле­
ное субтропическое дере­
во, но в Сочи встречает­
ся нечасто. Издавна оно 
символизирует согласие и 
процветание. На курорте 
эти деревья стали еще и 
символом преемственно­
сти поколений. Первые са­
женцы высадили восемь 
сочинских семей. Каждо­
му саженцу уже более пя­
ти лет, растения адапти­

рованы для сочинского 
климата. Всего планиру­
ется высадить на аллее 
15 оливковых деревьев. 

Ведется на курорте и ра­
бота по формированию 
особо охраняемых при­
р од н ы х т ерри т ори й . 
Их число рассчитывают 
увеличить с девяти до 
тринадцати, а их общую 
площадь — почти на 50%. 
Земельные участки сфор­
мированы, сейчас идет 
этап экологического об­
следования четырех зеле­
ных зон на Мамайке, в Че­
митоквадже и по всей На­
вагинской, которые возь­
мут под особую законода­
тельную защиту. 
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Раньше люди искали 
возможность просто 
«полежать на массаже» 
после корпоратива. Сегодня 
запрос стал комплексным и 
осознанным: «Хочу провести 
время с пользой для тела 
и ума, инвестировать в 
свое здоровье и начать 
год с чистого листа». 
Люди планируют свои 
оздоровительные программы 
заранее, как планируют 
новогоднее меню.

Больше эмоций, 
меньше сувениров

Время заботы о себе
Корпоративные новогодние подарки для бизнеса — возможность укрепить взаимоотношения 
с сотрудниками, клиентами и партнерами. Чтобы подарок был не просто формальностью, 
а искренним знаком внимания, важно учитывать современные тренды и практический опыт. 
«Деловая газета.Юг» собрала мнения заказчиков и производителей корпоративных подарков, чтобы 
выяснить, что будет актуально в этом сезоне.
ОЩУЩЕНИЕ ЗАБОТЫ 
И ВНИМАНИЯ
Треть российских компа-
ний увеличила бюджет 
на корпоративные подар-
ки к предстоящему Ново-
му году, а 53% сохрани-
ли финансирование этой 
статьи расходов на уровне 
прошлого года. Такие дан-
ные исследования сервиса 
онлайн-опросов Anketolog 
приводит ТАСС.
Согласно опросу, большая 
часть компаний — 34% — 
занимается подготовкой 
подарков в ноябре, 20% на-
чинают эту работу в октя-
бре, еще 25% готовят по-
дарки в декабре. Полови-
на компаний идеи для по-
дарков разрабатывает со-
вместно с командой, 42% 
ищут их на маркетплей-
сах, а 27% — в социаль-
ных сетях. 18% опрошен-
ных перенимают лучшие 
практики у креативных 
агентств, 14% — у других 
брендов. 
Для 42% респондентов 
главное в корпоративном 
подарке — польза и прак-
тичность, для 35% важны 
яркие эмоции, для 10% — 
индивидуальный под-
ход. Эффект от презентов, 
по данным аналитиков, 
в компаниях оценивают 
по обратной связи (47%), 
повторным обращениям 
(25%) и виральности в со-
цсетях (7%).

Эксперты единодушны 
во мнении, что корпора-
тивные подарки являют-
ся стратегическим ин-
струментом бизнес-ком-
муникации. Как отмечает 
коммерческий директор 
ГК «Метрикс Development» 
Юлия Сидорова, корпора-
тивные подарки представ-
ляют собой целую «вселен-
ную маркетинга», позво-
ляя компаниям трансли-
ровать свои ценности че-
рез демонстрацию заботы. 

Новогодние праздники, которые в 
2026 году продлятся 12 дней, часто 
воспринимают как время для 
спокойного домашнего отдыха перед 
новым рабочим годом, однако за 
почти две недели можно также успеть 
восстановить здоровье и уделить 
внимание заботе о себе. Представители 
клиник и санаториев Юга рассказали, 
какие программы оздоровления можно 
пройти за 10 дней и почему зимой 
важно поддерживать иммунитет.

ПОЛЕЗНЫЕ КАНИКУЛЫ
Новогодние выходные — 
возможность провести «ре-
старт» организма без от-
рыва от работы, сообщил 
глава группы медицин-
ских компаний CL Феликс 
Гамзаев.

«Традиционно в эти люби-
мые россиянами новогод-
ние праздники медицин-
ские клиники работают с 
комфортным графиком и 
в штатном режиме. Поэто-
му многие пациенты ис-
пользуют эти каникулы 
максимально эффектив-
но, чтобы сбалансировать 
работу организма, физи-
ческое и ментальное здо-
ровье»,— сказал он.

Для того чтобы пройти 
комплекс процедур по укре-
плению здоровья, новогод-
них каникул более чем до-
статочно, считает управля-
ющая сетью клиник совре-
менной хирургии «Здрава» 
Мария Мостовая.

По ее словам, это время 
можно посвятить себе и на-
чать год качественно с уча-
стием всей семьи. 
Как отмечает Мария Мо-
стовая, среди мужчин, ко-
торые работают в офисе за 
компьютером, испытыва-
ют много стресса и боли в 
спине из-за остеохондроза, 
растет спрос на курс мас-
сажей спины и занятия с 
инструктором по лечебной 
физкультуре. Это позволяет 
восстановить подвижность 
и облегчить боль. Также по 
рекомендации врача чело-
век может пройти курс ка-
пельниц с ноотропами.

«Если брать женщин, в част-
ности мам, то перед Новым 
годом у них много беготни 
и подготовки. Приходится 
так много успевать, что но-
ги к вечеру болят. За ново-
годние праздники они мо-
гут пройти курс лимфодре-
нажного массажа, а в кон-
це по рекомендации врача 
провести лазерную коагу-
ляцию вен нижних конеч-
ностей»,— сказала управля-
ющая сетью клиник совре-
менной хирургии «Здрава».

Женщины и мужчины в 
пожилом возрасте, у кото-
рых есть артроз, по словам 
Марии Мостовой, могут 

пройти процедуры фонофо-
реза в сочетании с магни-
тотерапией по рекоменда-
ции врача. Также для нала-
живания сна, как отметила 
управляющая сетью кли-
ник современной хирургии 
«Здрава», существуют про-
цедуры ксенонотерапии, 
а для улучшения памяти — 
капельницы с витаминами 
и ноотропами.

«Если говорить о школь-
никах, которые проводят 
над книжками многие ча-
сы подряд, а оставшееся в 
сутках время — в телефоне, 
то они зачастую нуждаются 
в общем часовом массаже. 
Помимо этого, от акне им 
может подойти лазеротера-
пия после консультации с 
лечащим врачом»,— сказа-
ла Мария Мостовая. 

Руководитель отдела мар-
кетинга сети глазных 
клиник «Ирис» доктора 
О. Б. Кочмала Ирина Воро-
нова отметила, что в ново-
годние праздники также 
можно уделить время здо-
ровью глаз. 
«В последние годы мы ви-
дим устойчивую тенден-
цию: все больше людей пла-
нируют обследования и 
операции именно на дли-
тельные январские выход-
ные. Причина проста: у па-
циентов появляется вре-
мя, которого так не хватает 
в течение года. Можно без 
спешки пройти диагности-
ку, обсудить варианты ле-
чения и спокойно восстано-
виться. Многие заранее за-
писываются на хирургиче-
ские вмешательства — на-
пример, при катаракте или 
при выраженных возраст-
ных изменениях зрения»,— 
сказала она.

Ирина Воронова отмети-
ла, что новогодние канику-
лы дают возможность пере-
ключиться с рабочих задач 
на заботу о себе, и то, что 
люди выбирают это время 
для решения вопросов здо-
ровья, говорит о более осо-
знанном отношении.

«Для тех, кто не планирует 
операцию, длинные празд-
ники подходят и для ком-
плексной диагностики зре-
ния. Это первый шаг к то-
му, чтобы точно понимать 
состояние здоровья своих 
глаз»,— отметила руководи-
тель отдела маркетинга се-
ти глазных клиник «Ирис» 
доктора О. Б. Кочмала.
Как отметила заместитель 
главного врача по меди-
цинской части АО «ДиЛУЧ» 
Екатерина Белус, санато-
рии предоставляют про-
граммы лечения от 7 дней, 
по этому новогодних празд-
ников хватит для их про-
хождения. Помимо этого, 
отдыхающие могут пройти 
чекапы, которые помогут 
отследить состояние здо-
ровья.
«Если человек во время но-
вогодних праздников ре-
шит проходить лечение, 
а таких людей с осознан-
ным подходом к своему 
здоровью становится с каж-

дым годом все больше, это 
только приветствуется, и, 
естественно, вместо прове-
дения времени за вечерни-
ми перееданиями, получив 
комплексное умное оздо-
ровление, каждый сможет 
улучшить самочувствие»,— 
сказала Екатерина Белус.

Она добавила, что после 
новогодних корпорати-
вов обычно популярны ка-
пельницы для выведения 
токсинов, снижения веса и 
поддержания иммунитета.

ЗИМА БЛИЗКО
Зима в Краснодаре, при 
всей ее мягкости, это пе-
риод сниженной инсоля-
ции, всплеска вирусных 
заболеваний и гиподи-
намии, отметил Феликс 
Гамзаев. Так, по его сло-
вам, клиники фокусиру-
ются на предложениях по 
проведению комплексных 
обследований (чекапов), 
борьбе с сезонной хан-
дрой и апатией, а также 
по поддержке опорно-дви-
гательного аппарата. 

«В холодное время люди 
меньше двигаются, обо-
стряются старые травмы. 
Помимо массажа, по ре-
комендации врача можно 
пройти кинезиотейпирова-
ние для снятия нагрузки 
с суставов и ударно-волно-
вую терапию (УВТ) для бы-
строго купирования болей 
в спине и суставах»,— ска-
зал глава группы медицин-
ских компаний CL.
Зима также является пери-
одом традиционно высоко-
го уровня заболеваемости 
ОРВИ, отметила управля-
ющая сетью клиник совре-
менной хирургии «Здрава» 
Мария Мостовая, в связи с 
чем для поддержания им-
мунитета врач может на-
значить курс AV-терапии 
(капельницы). 

«Уже после 5–7 процедур 
достигается стойкий лечеб-
ный эффект»,— сказала Ма-
рия Мостовая.
В целом, как отметила ру-
ководитель отдела мар-
кетинга сети глазных 
клиник «Ирис» доктора 
О. Б. Кочмала, зимой ме-
няется образ жизни и лю-
ди больше времени прово-
дят в помещениях, дольше 
работают за компьютером, 
а воздух становится суше 
из-за отопления. 

«Все это может усиливать 
зрительную усталость, ощу-
щение “песка”, сухости глаз 
и снижать комфорт при ра-
боте вблизи. Поэтому в хо-
лодное время года особенно 
полезны контроль у влаж-
нения глаз — использова-
ние увлажнителей воздуха, 
перерывы в работе за экра-
ном, забота о зрительном 
комфорте из-за короткого 
светового дня, а также пла-
новая диагностика»,— отме-
тила Ирина Воронова.

ИДУТ ЗА ЗДОРОВЬЕМ
В последние годы клини-
ки наблюдают устойчивую 
тенденцию того, что лю-
ди стали гораздо бережнее 
относиться к своему здоро-
вью и использовать длин-
ные выходные для плано-
вых обследований, отмети-
ла Ирина Воронова.

«Если раньше первая рабо-
чая неделя января прохо-
дила относительно спокой-
но, то теперь пациенты ак-
тивно записываются уже 
с 4 января, в том числе на 
операции. Соответствен-
но, график работы клини-
ки мы, видя этот тренд, 
адаптировали. Мы связыва-
ем это с общим изменени-
ем отношения к медицине: 
у людей появилось понима-
ние, что здоровье — не то, 
что можно откладывать. 

Новогодние праздники ста-
ли удобным временем, что-
бы без спешки заняться со-
бой и начать год с решения 
давно накопившихся вопро-
сов»,— сказала руководи-
тель отдела маркетинга се-
ти глазных клиник «Ирис» 
доктора О. Б. Кочмала.
Как сообщил глава группы 
медицинских компаний CL, 
в течение последних 2–3 лет 
клиники наблюдают рост 
спроса на услуги в новогод-
ние праздники до 40–50% по 
сравнению со стандартны-
ми декабрьскими и январ-
скими неделями. 
«Раньше люди искали воз-
можность просто “поле-
жать на массаже” после 
корпоратива. Сегодня за-
прос стал комплексным и 
осознанным: “Хочу прове-
сти время с пользой для те-
ла и ума, инвестировать в 
свое здоровье и начать год 
с чистого листа”. Люди пла-
нируют свои оздоровитель-
ные программы заранее, 
как планируют новогоднее 
меню. Это говорит о росте 
культуры здоровья в обще-
стве, чему мы как предста-
вители медицинского со-
общества не можем не ра-
доваться»,— сказал Феликс 
Гамзаев.

Как отметила замести-
тель главного врача по ме-
дицинской части АО «Ди-
ЛУЧ», в санатории в ново-
годние праздники чаще 
всего приезжают на отдых, 
а не на лечение, однако 
спрос на процедуры все 
равно растет.
«В преддверии большо-
го количества выходных в 
этом году появился спрос 
на лечебные программы. 
Также гости, которые при-
езжают без лечения, уви-
дев возможности комплек-
са, отдельно включают в 
расписание массаж, крио-
сауну, грязелечение и фи-
зиолечение. Очень вос-
требованы косметические 
процедуры в спа- салоне. 
Новогодние праздники, я 
считаю, надо провести с 
пользой, и если жители 
региона и страны приедут 
в санаторий, то явно прод-
лят себе здоровье и обе-
спечат долголетие»,— под-
черкнула Екатерина Белус.
Управляющая сетью кли-
ник современной хирургии 
«Здрава» отметила, что те, 
кто не желает выезжать за 
город, в новогодние празд-
ники выбирают комплекс-
ное укрепление здоровья в 
клиниках.

«Иногда люди решают, что 
нет смысла ехать в сана-
торий за город: погода все 
равно такая, что особенно 
не погулять, а вот получить 
полный комплекс процедур 
можно и в городе»,— заклю-
чила Мария Мостовая.

Александра ПустельгА
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Прослеживая тенденцию за последние 
четыре года, можно отметить, что 
гастрономические подарочные наборы, 
продуктовые корзины или составные 
презенты продолжают пользоваться 
популярностью. Еще в трендах оказались 
билеты на мероприятия или концерты.

42%
уверены, что главное 

в корпоративном 
подарке — польза и практичность

Больше эмоций, 
меньше сувениров
Корпоративные новогодние подарки для бизнеса — возможность укрепить взаимоотношения 
с сотрудниками, клиентами и партнерами. Чтобы подарок был не просто формальностью, 
а искренним знаком внимания, важно учитывать современные тренды и практический опыт. 
«Деловая газета.Юг» собрала мнения заказчиков и производителей корпоративных подарков, чтобы 
выяснить, что будет актуально в этом сезоне.
ОЩУЩЕНИЕ ЗАБОТЫ 
И ВНИМАНИЯ
Треть российских компа-
ний увеличила бюджет 
на корпоративные подар-
ки к предстоящему Ново-
му году, а 53% сохрани-
ли финансирование этой 
статьи расходов на уровне 
прошлого года. Такие дан-
ные исследования сервиса 
онлайн-опросов Anketolog 
приводит ТАСС.
Согласно опросу, большая 
часть компаний — 34% — 
занимается подготовкой 
подарков в ноябре, 20% на-
чинают эту работу в октя-
бре, еще 25% готовят по-
дарки в декабре. Полови-
на компаний идеи для по-
дарков разрабатывает со-
вместно с командой, 42% 
ищут их на маркетплей-
сах, а 27% — в социаль-
ных сетях. 18% опрошен-
ных перенимают лучшие 
практики у креативных 
агентств, 14% — у других 
брендов. 
Для 42% респондентов 
главное в корпоративном 
подарке — польза и прак-
тичность, для 35% важны 
яркие эмоции, для 10% — 
индивидуальный под-
ход. Эффект от презентов, 
по данным аналитиков, 
в компаниях оценивают 
по обратной связи (47%), 
повторным обращениям 
(25%) и виральности в со-
цсетях (7%).

Эксперты единодушны 
во мнении, что корпора-
тивные подарки являют-
ся стратегическим ин-
струментом бизнес-ком-
муникации. Как отмечает 
коммерческий директор 
ГК «Метрикс Development» 
Юлия Сидорова, корпора-
тивные подарки представ-
ляют собой целую «вселен-
ную маркетинга», позво-
ляя компаниям трансли-
ровать свои ценности че-
рез демонстрацию заботы. 

Руководитель компании 
по производству шокола-
да Choco Corp Максим Ко-
стюков выделяет несколь-
ко функций, присущих та-
ким подаркам. «Особую 
роль занимают бренди-
рованные вещи, которые 
помогают создавать ощу-
щение заботы и внима-
ния, усиливают запоми-
наемость бренда и эмоци-
ональный контакт»,— рас-
сказал Максим Костюков.
Качественные корпора-
тивные подарки представ-
ляют особую ценность 
для внутреннего пиара, 
поделилась наблюдения-
ми из своего профессио-
нального опыта Екатери-
на Толоконникова из «Пе-
чатной лавки».

По ее словам, вещь с ло-
готипом, которую чело-
век постоянно использует, 
работает на укрепление 
отношений значитель-
но эффективнее, чем лю-
бые другие маркетинго-
вые коммуникации. При 
этом главная ценность за-
ключается в количестве и 
продолжительности кон-
тактов с брендом. Некото-
рые сувениры способны 
десятилетиями поддер-
живать положительный 
имидж компании.
Роль мерча в продвиже-
нии бренда и повышении 
лояльности партнеров и 
клиентов отмечает и ви-
це-президент по марке-
тингу строительно-инве-
стиционной корпорации 
«Девелопмент-Юг» Влади-
мир Кравченко.
«В качестве подарков для на-
ших клиентов и партнеров 
мы используем мерч: суве-
нирную и фирменную про-
дукцию. Для нас это точка 
контакта с потребителем, 
через которую повышает-
ся узнаваемость компании 
и лояльность»,— рассказал 
Владимир Кравченко.

ПОПУЛЯРНЫЕ 
ПОДАРКИ
Как отмечают эксперты, 
в сфере деловых подарков 
продолжают доминиро-
вать классические предме-
ты корпоративного мерча. 
При этом самыми востре-
бованными остаются прак-
тичные и универсальные 

предметы.
Согласно результатам 
опроса сервиса Anketolog, 
наиболее желанными по-
дарками 45% респонден-
тов называют сертифика-
ты, 28% — продукты пи-
тания, 26% — подарочные 
корзины, по 23% — элек-
тронику и офисные при-
надлежности. При этом 
отторжение вызывают 
бесполезные сувениры, 
алкоголь и перебрендиро-
ванные подарки.
«Самый востребованный 
сувенир — пластиковые 
или металлические руч-
ки, на втором месте, ду-
маю, блокноты, ежеднев-
ники, квартальные кален-
дари. Есть масса их вари-
антов в разных ценовых 
категориях. На третьем — 

кружки, а для подарков — 
это еще термокружки, тер-
мостаканы»,— говорит 
Екатерина Толоконникова.
В премиальном сегмен-
те, как отмечают экспер-
ты, сохраняют популяр-
ность гастрономические 
подарки.
«Прослеживая тенденцию 
за последние четыре года, 
можно отметить, что га-
строномические подароч-
ные наборы, продуктовые 
корзины или составные 
презенты продолжают 
пользоваться популярно-
стью. Еще в трендах ока-
зались билеты на меро-
приятия или концерты»,— 
отмечают в пресс-службе 
ГК DOGMA.

По словам коммерческо-
го директор ГК «Метрикс 
Development» Юлии Си-
доровой, сегодня для со-
трудников и партне-
ров в основном стилизу-
ют трендовый мерч: ху-
ди, свитшоты, шопперы 
и термокружки. В каче-
стве премиальных подар-
ков выбирают качествен-
ные предметы для дома: 
брендированные пледы, 
диффузоры, стильную по-
суду и аксессуары для те-
лефонов.

ДОЗИРОВАННОЕ БРЕН-
ДИРОВАНИЕ
При подготовке подарков 
эксперты единогласно со-
ветуют избегать навязчи-
вого брендирования. 
«Не обязательно наносить 
брендирование на само 
изделие. Достаточно рас-
положить его на упаков-
ке: пакете, коробке или 
ленте»,— рекомендуют в 
пресс-службе DOGMA.

Екатерина Толоконникова 
обратила внимание, что 
корпоративная символи-

ка не должна нарушать 
эстетическое восприятие 
и практическую ценность 
подарка.
Стоимость подарков зави-
сит от масштаба компании 
и аудитории. Как отмеча-
ет Юлия Сидорова, в ком-
форт-классе сувенирный 
набор может варьировать-
ся от 1 до 3 тыс. рублей 
за штуку, VIP-набор — 
от 10 тыс. рублей и выше. 
Как подчеркивают экспер-
ты, главная цель — по-
пасть в сердце аудитории 
и подарить не только при-
ятный, но и полезный по-
дарок, который будет дол-
гое время формировать 
позитивные ассоциации с 
компанией.

ТРЕНД 
К ПЕРСОНАЛИЗАЦИИ 
И ПРАКТИЧНОСТИ
Современный подход к 
корпоративным подар-
кам кардинально меня-
ется, констатирует Екате-
рина Толоконникова. Она 
наблюдает, что компании 
стали больше задумы-
ваться, кому и зачем они 
что-то дарят. 

По словам руководите-
ля компании по произ-
водству бизнес-шоколада 
Choco Corp Максима Ко-
стюкова, тренд на осознан-
ность подтверждается ра-
стущим спросом на персо-
нализированные решения.
«Растет персонализация — 
компании заказывают по-
дарки с дизайном под се-
бя и под получателя. Появ-
ляется формат “игровых” 
подарков: адвент-календа-
ри, задания, промокоды, 
QR-квесты. Замечен инте-
рес к экологичности и ми-
нимализму»,— заключил 
Максим Костюков.

София Купченко, 
Анастасия Талызина

Новогодние праздники ста-
ли удобным временем, что-
бы без спешки заняться со-
бой и начать год с решения 
давно накопившихся вопро-
сов»,— сказала руководи-
тель отдела маркетинга се-
ти глазных клиник «Ирис» 
доктора О. Б. Кочмала.
Как сообщил глава группы 
медицинских компаний CL, 
в течение последних 2–3 лет 
клиники наблюдают рост 
спроса на услуги в новогод-
ние праздники до 40–50% по 
сравнению со стандартны-
ми декабрьскими и январ-
скими неделями. 
«Раньше люди искали воз-
можность просто “поле-
жать на массаже” после 
корпоратива. Сегодня за-
прос стал комплексным и 
осознанным: “Хочу прове-
сти время с пользой для те-
ла и ума, инвестировать в 
свое здоровье и начать год 
с чистого листа”. Люди пла-
нируют свои оздоровитель-
ные программы заранее, 
как планируют новогоднее 
меню. Это говорит о росте 
культуры здоровья в обще-
стве, чему мы как предста-
вители медицинского со-
общества не можем не ра-
доваться»,— сказал Феликс 
Гамзаев.

Как отметила замести-
тель главного врача по ме-
дицинской части АО «Ди-
ЛУЧ», в санатории в ново-
годние праздники чаще 
всего приезжают на отдых, 
а не на лечение, однако 
спрос на процедуры все 
равно растет.
«В преддверии большо-
го количества выходных в 
этом году появился спрос 
на лечебные программы. 
Также гости, которые при-
езжают без лечения, уви-
дев возможности комплек-
са, отдельно включают в 
расписание массаж, крио-
сауну, грязелечение и фи-
зиолечение. Очень вос-
требованы косметические 
процедуры в спа- салоне. 
Новогодние праздники, я 
считаю, надо провести с 
пользой, и если жители 
региона и страны приедут 
в санаторий, то явно прод-
лят себе здоровье и обе-
спечат долголетие»,— под-
черкнула Екатерина Белус.
Управляющая сетью кли-
ник современной хирургии 
«Здрава» отметила, что те, 
кто не желает выезжать за 
город, в новогодние празд-
ники выбирают комплекс-
ное укрепление здоровья в 
клиниках.

«Иногда люди решают, что 
нет смысла ехать в сана-
торий за город: погода все 
равно такая, что особенно 
не погулять, а вот получить 
полный комплекс процедур 
можно и в городе»,— заклю-
чила Мария Мостовая.

Александра ПустельгА
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ВЕРА СИРЕНКО, 
руководитель бухгалтерской 

фирмы «Кубань Партнер» 

Выстроить систему
Предновогодний период — оптимальное время для пересмотра системы 
налогообложения бизнеса. Предприниматели могут изучить структуру 
своих доходов и расходов, провести ревизию взаимоотношений с 
поставщиками и клиентами. Это поможет выбрать ту систему, которая будет 
максимально выгодна с учетом налоговых нововведений.

Член общественного со-
вета при управлении 
ФНС России по Красно-
дарскому краю, руководи-
тель бухгалтерской фир-
мы «Кубань Партнер» Ве-
ра Сиренко рассказала 
«Деловой газете.Юг», ка-
кие факторы стоит учесть 
бизнесу при выборе систе-
ме налогообложения, по-
чему высокая ставка НДС 
порой выгоднее понижен-
ной и как извлечь выгоду 
из налоговых изменений.

Он отметила, что сейчас 
бизнес может пересмо-
треть свою систему на-
логообложения с учетом 
изменений в НК РФ, ко-
торые предусмотрены на 
2026 год. Подготовиться 
к ним нужно уже сейчас, 
так как изменение систе-
мы налогообложения воз-
можно только 1 раз в год, 
а именно с 1 января.

ПЕРЕСМОТРЕТЬ 
И ПРИУМНОЖИТЬ
Как отметила Вера Си-
ренко, часто при откры-
тии бизнес выбирает са-
мую простую форму веде-
ния через самозанятость 
или ИП. Во втором слу-
чае предприниматели ча-
ще всего выбирают самую 
простую систему налого-
обложения — УСН «Дохо-
ды» со ставкой 6%. 
«Однако при дальнейшем 
развитии бизнеса стоит 
проанализировать свои 
показатели доходов и рас-
ходов, поставщиков и, воз-
можно, перейти на дру-
гую систему налогообло-
жения»,— сказала руко-
водитель бухгалтерской 
фирмы «Кубань Партнер».

Она рекомендовала про-
водить предварительный 
анализ каждый год по 
итогам работы за девять 
месяцев. Если в бизне-
се произошли изменения, 
стоит рассмотреть вари-
анты перехода на другую 
систему налогообложе-
ния, и успеть это сделать 
нужно до наступления 
нового года. 

В целом, по словам Веры 
Сиренко, существует ряд 
причин для смены си-

стемы налогообложения. 
Во-первых, это обязатель-
ный переход из-за изме-
нения законодательства 
или при несоответствии 
критериям действующей 
системы налогообложе-
ния. Например, из-за из-
менения лимитов по до-
ходам, численности со-
трудников или роста биз-
неса. При таком перехо-
де, по словам эксперта, 
бизнес всегда будет пла-
тить больше налогов, од-
нако любые нововведения 
вполне можно внедрять 
постепенно и мягко. 
«Для этого надо проана-
лизировать учет до пе-
рехода на другую систе-
му налогообложения и 
применить статьи НК РФ, 
описывающие переход-
ные положения. Напри-
мер, при переходе с УСН 
на ОСН иногда есть воз-
можность принять к вы-
чету НДС по непродан-
ным товарным остаткам, 
но для этого, конечно же, 
должен быть правильный 
учет и документы. Также 
необходимо верно отра-
зить это в отчетах»,— ска-
зала Вера Сиренко.

Во-вторых, как отмети-
ла эксперт, бизнес может 
добровольно перейти на 
другую систему налого-
обложения. Основными 
причинами для такого пе-
рехода являются измене-
ния масштаба бизнеса (его 
расширение или сокраще-
ние) или структуры расхо-
дов, а также ошибка при 
изначальном выборе си-
стемы налогообложения.

«Здесь стоит ориентиро-
ваться на то, какая до-
ля расходов у вас в биз-
несе, из чего они состо-
ят. Например, если расхо-
ды составляют более 65%, 
то стоит рассмотреть пе-
реход на УСН со ставкой 
15% с “Доходы минус рас-
ходы”. Или, наоборот, при 
большой наценке будет 
выгоднее применять УСН 
6% с “Доходов”»,— посо-
ветовала руководитель 
бухгалтерской фирмы  
«Кубань Партнер». 

Бывает и так, что на ПСН 
доходы падают, а стои-
мость патента высокая, 
отмечает Вера Сиренко. 
Тогда бизнесу стоит пе-
рейти на УСН «Доходы» 
и платить налог с факти-
чески полученных денег. 
Помимо этого, иногда биз-
нес неверно выбирает си-
стему налогообложения 
и в итоге почти всю при-
быль отдает на налоги. 

Такая ситуация, подчерк-
нула эксперт, будет не 
только тормозить бизнес, 
но и ставить под сомне-
ние его дальнейшее суще-
ствование.

«В таких случаях одно-
значно нужно менять си-
стему налогообложения. 
Только делать это нужно 
правильно, чтобы не по-
лучить еще большие до-
начислений. Например, 
при переходе с ОСН на 
УСН необходимо восста-
новить НДС по товарным 
остаткам, правильно про-
извести расчеты с контр-
агентами перед началом 
нового года, чтобы не по-
лучилось двойного нало-
гообложения»,— подчерк-
нула Вера Сиренко.

ПРОАНАЛИЗИРОВАТЬ 
АСПЕКТЫ
Первое, на что нужно ори-
ентироваться при расче-
тах для выбора системы 
налогообложения,— виды 
деятельности, размер вы-
ручки, количество работ-
ников и кто является кли-
ентом, отметила эксперт. 
Для начала бизнесу сто-
ит оценить, есть ли воз-
можность применения па-
тентной системы налого-
обложения или АвтоУСН 
(АУСН). Для этого нужно 
соблюдать определенные 
критерии по видам дея-
тельности, численности 
работников и размеру до-
хода. В случае, если бизне-
су не подходят данные си-
стемы, следует проанали-

зировать расходную часть.
«Если у бизнеса высокие 
расходы, то стоит прове-
рить, названы ли они в 
статье по УСН “Доходы 
минус расходы” в НК РФ. 
Если УСН “Доходы ми-
нус расходы” не подходит, 
или ваши клиенты рабо-
тают только с НДС-ника-
ми, оцениваем постав-
щиков — работают ли 
они с НДС или нет. Если 
нет, то налог будет очень 
большим. Необходимо это 
учесть и, возможно не вы-
бирать работать с ОСН 
или поменять поставщи-
ков»,— сказала Вера Си-
ренко.

При этом руководитель 
бухгалтерской фирмы 
«Кубань Партнер» отме-
тила, что универсально-
го решения, подходяще-
го всем, не существует, по-
скольку каждый бизнес 
уникален.

Она привела в качестве 
примера историю с веде-
нием бухгалтерии субпод-
рядчика-монтажника, ко-
торый 12 лет назад рабо-
тал на системе УСН «До-
ходы» с налоговой став-
кой 6%, поскольку не 
хотел заниматься сбором 
документов на расходы. 
По словам Веры Сирен-
ко, бизнес рос, но пред-
приниматель был убеж-
ден в том, что ни УСН «До-
ходы минус расходы», ни 
ОСН не нужны. Также он 
не уплачивал авансовые 
платежи по УСН, но опла-

чивал пени, потому что 
считал, что так выгод-
нее, поскольку деньги под 
низкий процент остава-
лись в бизнесе. 

«При этом сумма платежа 
по УСН была сопоставима 
со стоимостью одноком-
натной квартиры на тот 
момент — 2,4 млн рублей. 
И пени почти 160 тыс. ру-
блей. Тогда стало понят-
но, что ему срочно нуж-
но переходить на другую 
систему налогообложе-
ния, иначе в какой-то мо-
мент он не сможет потя-
нуть такую нагрузку и за-
кроется. Тогда мы нача-
ли проводить в учете его 
расходы, и решили перей-
ти на УСН “Доходы минус 
расходы”. После этого биз-
нес вырос в 2 раза, а нало-
говая нагрузка снизилась. 
Также стали выплачивать 
вовремя авансовые плате-
жи, за счет чего была эко-
номия по пени»,— поде-
лила Вера Сиренко.

После этого, по словам ру-
ководителя бухгалтерской 
фирмы «Кубань Парт нер», 
бизнес перевели на ОСН, 
после чего заказчики ста-
ли более крупными, по-
скольку искали подряд-
чиков только на анало-
гичной системе налого-
обложения. 

«Бизнес уже был готов 
к этому, поэтому пере-
ход оказался более плав-
ным. Итог: бизнес вырос 
в 15 раз, продолжает рабо-
тать и, конечно, платить 
налоги»,— отметила она.

УЧЕСТЬ РЕАЛЬНОСТЬ
Одним из главных изме-
нений для МСП с 2026 го-
да становится уплата НДС 
некоторыми предприяти-
ями на УСН, отмечает Ве-
ра Сиренко. Таким ком-
паниям стоит проанали-
зировать, кто является 
их поставщиками, чтобы 

определить, какую ставку 
НДС выгоднее платить.
«Если доля ваших расхо-
дов высока и все постав-
щики платят НДС 22%, 
вы можете выбрать став-
ку НДС 22% с правом на 
вычет входящего НДС. 
Если вы работаете в сфе-
ре услуг или доля расче-
тов с поставщиками не-
высока, то выгоднее вы-
брать ставку НДС 5% со 
всех продаж без права на 
вычет»,— подчеркнула ру-
ководитель бухгалтерской 
фирмы «Кубань Партнер».

При выборе ставки НДС 
важно учитывать количе-
ство совершаемых сделок 
и предпочтения контр-
агентов. Дело в том, что 
многие заказчики и поку-
патели, применяющие об-
щий режим налогообло-
жения, предпочитают со-
трудничать исключитель-
но с теми организация-
ми, которые также платят 
НДС, поскольку это непо-
средственно отражает-
ся на их налоговых обяза-
тельствах, отмечает Вера 
Сиренко. 

«Они допускают неболь-
шой процент поставщи-
ков на УСН, но в основном 
это связано с уникаль-
ностью товара или услу-
ги, поскольку его невоз-
можно заменить другим. 
Знаю, что многим “упро-
щенцам” отказывают в за-
ключении договора круп-
ные компании, даже если 
они предлагают им зна-
чительную скидку»,— по-
делилась руководитель 
бухгалтерской фирмы 
«Кубань Партнер».

При этом, по ее словам, 
в связи с нововведения-
ми постепенно стирают-
ся границы между УСН и 
ОСН. Например, ООО, при-
меняя УСН «Доходы ми-
нус расходы», фактиче-
ски будет платить 15% с 
прибыли, а не 25% налога 
на прибыль на ОСН. В то 
же время ИП на ОСН бу-
дут платить 13% с прибы-
ли, на УСН «Доходы минус 
расходы» — 15%. При этом 
все эти компании мо-
гут применять НДС 22% 
с правом на вычет и рабо-
тать с клиентами на ОСН.

В целом, как отметила Ве-
ра Сиренко, изменение 
налоговой нагрузки на-
прямую отразится на це-
нах, однако предприни-
матели могут извлечь из 
этого преимущество.

«Есть те, кто планируют 
использовать это в каче-
стве конкурентного пре-
имущества и активнее при-
влекать клиентов с НДС, 
предоставляя им доку-
менты по своим товарам, 
услу гам или работам уже 
с НДС. Те же, кому повез-
ло и они не будут платить 
НДС, получат ценовую кон-
курентную позицию»,— за-
ключила эксперт.

Дарья Коробская

Новые обязанности МСП на УСН: 
все об уплате НДС с 2026 года
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ПОРЯДОК ДЕЙСТВИЙ ДЛЯ МСП НА УСН, 
ВЫБРАВШИХ ОБЩИЕ СТАВКИ НДС:

определить, какую ставку 
НДС выгоднее платить.
«Если доля ваших расхо­
дов высока и все постав­
щики платят НДС 22%, 
вы можете выбрать став­
ку НДС 22% с правом на 
вычет входящего НДС. 
Если вы работаете в сфе­
ре услуг или доля расче­
тов с поставщиками не­
высока, то выгоднее вы­
брать ставку НДС 5% со 
всех продаж без права на 
вычет»,— подчеркнула ру­
ководитель бухгалтерской 
фирмы «Кубань Партнер».

При выборе ставки НДС 
важно учитывать количе­
ство совершаемых сделок 
и предпочтения контр­
агентов. Дело в том, что 
многие заказчики и поку­
патели, применяющие об­
щий режим налогообло­
жения, предпочитают со­
трудничать исключитель­
но с теми организация­
ми, которые также платят 
НДС, поскольку это непо­
средственно отражает­
ся на их налоговых обяза­
тельствах, отмечает Вера 
Сиренко. 

«Они допускают неболь­
шой процент поставщи­
ков на УСН, но в основном 
это связано с уникаль­
ностью товара или услу­
ги, поскольку его невоз­
можно заменить другим. 
Знаю, что многим “упро­
щенцам” отказывают в за­
ключении договора круп­
ные компании, даже если 
они предлагают им зна­
чительную скидку»,— по­
делилась руководитель 
бухгалтерской фирмы 
«Кубань Партнер».

При этом, по ее словам, 
в связи с нововведения­
ми постепенно стирают­
ся границы между УСН и 
ОСН. Например, ООО, при­
меняя УСН «Доходы ми­
нус расходы», фактиче­
ски будет платить 15% с 
прибыли, а не 25% налога 
на прибыль на ОСН. В то 
же время ИП на ОСН бу­
дут платить 13% с прибы­
ли, на УСН «Доходы минус 
расходы» — 15%. При этом 
все эти компании мо­
гут применять НДС 22% 
с правом на вычет и рабо­
тать с клиентами на ОСН.

В целом, как отметила Ве­
ра Сиренко, изменение 
налоговой нагрузки на­
прямую отразится на це­
нах, однако предприни­
матели могут извлечь из 
этого преимущество.

«Есть те, кто планируют 
использовать это в каче­
стве конкурентного пре­
имущества и активнее при­
влекать клиентов с НДС, 
предоставляя им доку­
менты по своим товарам, 
услу гам или работам уже 
с НДС. Те же, кому повез­
ло и они не будут платить 
НДС, получат ценовую кон­
курентную позицию»,— за­
ключила эксперт.

Дарья Коробская

Новые обязанности МСП на УСН: 
все об уплате НДС с 2026 года
В РФ с 1 января 2026 года компании и ИП, которые работают по упрощенной системе 
налогообложения (УСН) и доход которых уже в 2025 году превысит 20 млн рублей, 
будут обязаны уплачивать налог на добавленную стоимость (НДС).
Рассказываем, как компа­
ниям подобрать выгод­
ную ставку НДС и когда 
необходимо уплачивать 
налог.

ПЛАТИТЬ ИЛИ НЕ 
ПЛАТИТЬ?
Если ранее от уплаты 
НДС освобождались ком­
пании и ИП на УСН, до­
ход которых за 2024 год 
не превысил 60 млн ру­
блей, то с 2026 года, со­
гласно проекту поправок 
в НК РФ, от уплаты данно­
го налога будут освобож­
дены компании, чей до­
ход в 2025 году не превы­
сил 20 млн рублей. Осво­
бождение будет действо­
вать автоматически, как 
и освобождение от пода­
чи декларации по НДС и 
ведения книги покупок и 
продаж. Никаких заявле­
ний подавать в налоговую 
не нужно будет. Если ком­
пании в 2025 году приме­
няли одновременно не­
сколько режимов налого­
обложения, то сумму до­
ходов будут учитывать по 
всем.

Однако если бизнес в 
один из месяцев 2026 го­
да превысит порог дохо­
да в 20 млн рублей, то с 
этого момента у него воз­
никнет обязанность упла­
чивать НДС. Аналогичное 
правило будет действо­
вать для новых компа­
ний: в случае, если бизнес 
создадут (или вновь соз­
дадут) в августе, а в сен­
тябре доход уже превы­
сит 20 млн рублей, с 1­го 
числа следующего месяца 
возникнет обязанность по 
уплате НДС.
Стоит обратить внима­
ние, что, согласно законо­
проекту, с 2027 года ли­
мит дохода снизится до 
15 млн рублей, с 2028 го­
да — до 10 млн рублей.

При этом от уплаты НДС 
будут освобождены ком­
пании и ИП, которые не 
облагаются данным на­
логом согласно ст. 149 НК 
РФ, но им нужно будет по­
давать соответствующую 
декларацию в налоговую. 
В частности, это компа­
нии в сфере продажи ме­
дицинских изделий, арен­
ды недвижимости и др. 
В целом, как рассказа­
ла основатель и руково­
дитель центра бухгал­
терского обслуживания 
«Учет­Сервис» Ирина За­
десенец, всех, кто освобо­
жден от НДС, можно раз­

делить на три группы. 
Первая — те, кто приме­
няет специальные нало­
говые режимы — УСН, 
ЕСХН, ПСН и АУСН — и не 
превышает порог дохода в 
20 млн рублей.

«Важный нюанс: эти на­
логоплательщики осво­
бождены от уплаты НДС, 
но если они, например, 
выставляют счет­факту­
ру с выделенным НДС, 
то обязаны уплатить этот 
налог в бюджет»,— отме­
тила она. 
Вторая группа — те, кто 
работает на основной си­
стеме налогообложения 
(ОСНО), но получает не­
большую выручку. Так, 
по словам руководите­
ля центра бухгалтерского 
обслуживания «Учет­Сер­
вис», если за 3 предыду­
щих месяца выручка ком­
пании не превысила в 
сумме 2 млн рублей без 
учета НДС, то она получа­
ет освобождение от упла­
ты данного налога. Третья 
группа — те, кто работает 
на ОСНО и ведет деятель­
ность в сфере медици­
ны, образования, детских 
кружках и т. д. Полный пе­
речень таких видов дея­
тельности поименован в 
статье 149 НК РФ. 

«Чтобы воспользовать­
ся большинством осво­
бождений, нужно со­
блюдать условия и ве­
сти раздельный учет, ес­
ли предприниматель од­
новременно ведет как 
облагаемую, так и не об­
лагаемую НДС деятель­
ность»,— сказала Ирина 
Задесенец.

СТАВКИ НДС
С у че том п ла ни руе­
мых нововведений став­
ки НДС при УСН колеб­
лются от 0 до 22%: обще­
установленные ставки —  
0, 10, 22%, специальные — 
5 и 7%. Первые ставки мо­
гут применять предпри­
ниматели, которые пла­
нируют получить налого­
вый вычет, специальные 
ставки же исключают та­
кую возможность.

Как рассказала основа­
тель и руководитель цен­
тра бухгалтерского об­
служивания «Учет­Сер­
вис», если ставки 5% и 7% 
зависят от дохода, общие 
22% или 10% — от видов 
товаров. 

«Чтобы решить, что вы­
годнее, предпринимате­
лю следует оценить “вхо­
дящий” НДС. Если про­
цент затрат с НДС состав­
ляет 72% и более, то мож­
но рассматривать для 
себя общие ставки. Кроме 
того, анализ контраген­
тов также поможет спро­
гнозировать ставку. Если 
ваши покупатели приме­
няют общие ставки НДС, 
они смогут принять ваш 
“входной” НДС к выче­
ту и для них стоимость 
ваших работ и у слуг бу­
дет фактически дешев­
ле. Если же ваши клиен­
ты — конечные потреби­
тели или компании на 
УСН с НДС по специаль­
ной ставке, для них НДС 
в цене будет просто уве­
личением стоимости, что 
может сделать вас менее 
конкурентным на рын­
ке»,— сказала она.

РАСЧЕТНЫЕ СТАВКИ
Расчетные ставки исполь­
зуются в том случае, когда 
сумму налога нужно вы­
делить из уже имеющейся 
в наличии суммы, напри­
мер, из полученного аван­
са, отметила Ирина За­
десенец. Например, если 
компания получила аванс 
120 тыс. рублей за то­
вар, облагаемый по став­
ке 22%, то НДС с аванса со­
ставит 120 000 × 22/122 = 
21 639 рублей.
«На 2026 год кардиналь­
ных изменений в систе­
ме расчетных ставок не 
планируется. Они оста­
нутся производными от 
основных ставок — 22% 
и 10%, 5% и 7%»,— сказа­
ла основатель и руково­
дитель центра бухгал­
терского обслуживания 
«Учет­Сервис».

КАК 
ИСЧИСЛЯТЬ НДС?
Налоговая база для исчис­
ления НДС — это стои­
мость реализованных то­
варов, работ и услуг. Сам 
налог исчисляется путем 
умножения цены реали­
зации на ставку НДС. По­
мимо этого, предприни­
мателям важно предъяв­
лять покупателю к оплате 
исчисленный НДС в сче­
тах­фактурах, первичных 
и расчетных документах 
отдельной строкой.
Счет­фактура — документ 
для учета НДС, который 
выставляют в течение пя­
ти календарных дней со 
дня отгрузки или при по­
лучении аванса в счет 

отгрузки в двух экзем­
плярах: для покупателя и 
для продавца. Счета­фак­
туры необходимо фикси­
ровать в книге продаж.

Книга продаж — доку­
мент, в котором необхо­
димо отражать все сче­
та­фактуры за квартал, по­
сле чего информацию из 
него следует переносить в 
декларацию по НДС.
Также компании, которые 
будут уплачивать НДС, 
должны будут вести кни­
гу покупок или реестр 
счетов­фактур, с помощью 
которых можно умень­
шить сумму НДС. 

По словам Ирины Задесе­
нец, книга покупок — это 
регистр, в котором фик­
сируются все счета­фак­
туры от поставщиков, да­
ющие право на налого­
вый вычет, т. е. на умень­
шение суммы НДС к упла­
те в бюджет. Этот регистр 
должны будут вести пред­
приниматели на УСН, при­
меняющие общие ставки, 
подчеркнула эксперт.

КОГДА ИСЧИСЛЯТЬ И 
УПЛАЧИВАТЬ НДС?
Как рассказала Ирина За­
десенец, налоговая база 
определяется на самую 
раннюю из двух дат: ли­
бо в день отгрузки това­
ров, работ, услуг или иму­
щественных прав, либо в 
день оплаты (получения 
аванса) или частичной 
оплаты в счет предстоя­
щих поставок. Сам НДС 
исчисляется в тот мо­

мент, когда определяется 
налоговая база, а налого­
вым периодом является 
квартал, отмечает эксперт. 
Весь НДС, исчисленный 
за квартал, суммируется 
и указывается в налого­
вой декларации, которую 
нужно сдать до 25­го чис­
ла месяца, следующего за 
истекшим кварталом.
НДС с аванса, по словам 
эксперта, исчисляется в 
два этапа. Первый — при 
получении аванса.
«Вы исчисляете НДС с по­
лученной суммы, при­
меняя расчетную став­
ку (22/122 или 10/110, 5/105 
или 7/107). Этот налог вы 
платите в бюджет по ито­
гам квартала, в котором 
получили аванс. Одновре­
менно вы регистрируете 
выставленный счет­фак­
туру на аванс в книге про­
даж»,— сказала основа­
тель и руководитель цен­
тра бухгалтерского обслу­
живания «Учет­Сервис».

Второй этап — исчислить 
НДС при отгрузке товара, 
после получения аванса.
«В момент отгрузки вы 
снова исчисляете НДС со 
всей стоимости отгружен­
ного товара. Но теперь вы 
можете принять к выче­
ту тот НДС, который ра­
нее уплатили с аванса. 
Для этого вы регистриру­
ете полученный от себя 
же счет­фактуру на аванс 
в книге покупок. Это пре­
дотвращает двойное нало­
гообложение одной и той 
же операции»,— заключи­
ла Ирина Задесенец.

1. Получить от поставщика корректный счет-фактуру. Это 
главный документ для вычета. В нем должны быть пра-

вильно указаны ваши реквизиты, реквизиты поставщика, 
сумма, ставка и сумма НДС. 

2. Зарегистрировать этот счет-фактуру в книге покупок. 
С 2022 года почти все плательщики НДС обязаны вести 

книгу покупок и книгу продаж в электронном виде через 
оператора ЭДО. Это же правило будет распространяться и 

на новых плательщиков с УСН. 

3. Принять НДС к вычету. Вычет производится в том налого-
вом периоде (квартале), в котором выполнены три условия:

— получен счет-фактура,
— приобретенные товары (работы, услуги) приняты к учету,

— имеется намерение использовать  
их в облагаемых НДС операциях.

Формула для расчета НДС к уплате:
НДС к уплате = НДС с ваших продаж (из Книги продаж) – 

НДС с ваших покупок (из Книги покупок)



В ПОМОЩЬ БИЗНЕСУ
Календарь  

предпринимателя  
на декабрь-2025
Напоминаем, какую отчетность 

необходимо сдать 
до конца декабря

• Налоговые агенты по налогу на 
доходы физлиц должны предо-
ставить уведомление об исчис-
ленном налоге за период с 23 но-
ября по 30 ноября 2025 года.

• Налоговые агенты, которые 
проводят операции с ценными 
бумагами и операции с финан-
совыми инструментами сроч-
ных сделок, должны предоста-
вить уведомление об исчислен-
ном НДФЛ за период с 23 ноября 
по 30 ноября 2025 года.

• Компании, осуществляющие использова-
ние лесов, должны предоставить отчет об 
использовании лесов за ноябрь 2025 года.

• Медицинские организации при 
наличии сотрудников, имеющих 
право на получение специальной 
соцвыплаты, должны предоста-
вить реестр работников, имеющих 
право на специальные социаль-
ные выплаты за ноябрь 2025 года.

• Компании и ИП, у которых есть 
работники, должны уплатить 
страховые взносы на травматизм 
за ноябрь 2025 года.

• Импортеры товаров из стран  
ЕАЭС должны сдать декларацию 
и уплатить косвенные налоги за 
ноябрь 2025 года.

• Компании и ИП, у которых есть работни-
ки, должны предоставить уведомление об 
исчисленном налоге за период с 23 дека-
бря по 31 декабря 2025 года.

• Налоговые агенты, которые проводят 
операции с ценными бумагами и опера-
ции с финансовыми инструментами сроч-
ных сделок, должны предоставить уве-
домление об исчисленном НДФЛ за пери-
од с 23 декабря по 31 декабря 2025 года.

• Организации, осуществляющие ведение 
воинского учета, должны предоставить 
сведения об обеспеченности трудовыми ре-
сурсами на 31 декабря 2025 года, карточки 
учета организации (форма №18) за 2025 год, 
согласование плана работы по ведению во-
инского учета и бронированию граждан, 
пребывающих в запасе на 2026 год, согла-
сование приказа об организации воинско-
го учета граждан, в том числе бронирова-
ния граждан, пребывающих в запасе на 
2026 год, а также отчет о численности рабо-
тающих и забронированных граждан (фор-
ма №6) на 31 декабря 2025 года.

• Компании и ИП, исчисляющие аванс по фактически полученной прибыли, должны уплатить соответ-
ствующий аванс за ноябрь 2025 года.

• Компании и ИП, для которых отчетным периодом является первый квартал, полугодие и девять меся-
цев, должны уплатить третий ежемесячный авансовый платеж по налогу на прибыль в четвертом квар-
тале 2025 года.

• Плательщики НДС должны уплатить 1/3 от суммы НДС за третий квартал 2025 года.

• Компании и ИП, у которых есть работники, должны уплатить страховые взносы за ноябрь 2025 года.

• Компании и ИП, которые пользуются недрами, обязаны уплатить налог на добычу полезных ископае-
мых за ноябрь 2025 года.

• Налогоплательщики акциза должны уплатить акциз за сентябрь или ноябрь 2025 года в зависимости 
от вида акциза.

• Компании и ИП, производящие алкоголь, должны уплатить аванс по акцизу за декабрь 2025 года.

• Компании и ИП, которые внесли авансовый платеж акциза, должны предоставить соответствующее 
подтверждение за декабрь 2025 года.

• Организации, осуществляющие деятельность в сфере игорного бизнеса, должны уплатить соответству-
ющий налог за ноябрь 2025 года.

• Компании и ИП, у которых есть работники, должны предоставить уведомление об исчисленном на-
логе и об исчисленных взносах за период с 1 декабря по 22 декабря 2025 года.

• Налоговые агенты, которые проводят операции с ценными бумагами и операции с финансовыми ин-
струментами срочных сделок, должны предоставить уведомление об исчисленном НДФЛ за период с 
1 декабря по 22 декабря 2025 года.

• Компании и ИП, исчисляющие аванс по фактически полученной прибыли, должны предоставить де-
кларацию по соответствующему налогу за ноябрь 2025 года.

• Управляющий инвесттовариществом, ответственный за ведение налогового учета, должен предоста-
вить расчет финансового результата такого товарищества за ноябрь 2025 года.

• Компании и ИП, уплачивающие страховые взносы, обязаны предоставить отчет по подразделу 1.1 
формы № ЕФС-1 за ноябрь 2025 года.

• Организации и ИП должны предоставить персонифицированные сведения о физлицах за ноябрь 
2025 года.

• Компании и ИП, которые пользуются недрами, обязаны предоставить декларацию по налогу на до-
бычу полезных ископаемых за ноябрь 2025 года.

• Налогоплательщики акциза должны предоставить декларацию за сентябрь или ноябрь 2025 года в 
зависимости от вида свидетельств.

• Организации, осуществляющие деятельность в сфере игорного бизнеса, должны предоставить декла-
рацию за ноябрь 2025 года.

До 3 декабря

До 5 декабря

До 12 декабря

До 15 декабря

До 22 декабря

До 30 декабря 

До 29 декабря

До 25 декабря






