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лизинг автомобилей — удобный и выгодный способ по-
полнить корпоративный автопарк или приобрести машину 
для индивидуального пользования без крупных единовремен-
ных затрат.

лизинг как способ приобретения автотранспорта пользу-
ется большой популярностью в настоящее время, так как он 
наиболее полно учитывает интересы всех сторон сделки: ли-
зингополучателей, лизингодателей и поставщиков транспорта.

рассмотрим факторы, влияющие на выбор использования 
услуги лизинга для лизингополучателей. организациям ли-
зинг интересен, прежде всего, как возможность приобретения 
транспортных средств с распределением оплаты по времени. 
важным стимулирующим фактором становится также возни-
кающая при лизинге экономия на налоге на прибыль и налоге 
на имущество. кроме того, не требуется дополнительного за-
лога и обеспечения. в отличие от банка, лизинговая компания 
также более лояльно подходит и к финансовым показателям 

деятельности заемщика. Таким образом, лизинг автотранс-
порта для корпоративных клиентов чаще всего оказывается 
более привлекателен, чем кредит на приобретение автомоби-
лей. в результате, в настоящее время компании, работающие 
на российском рынке, все больше приобретают автотранспорт 
в лизинг. Это также обусловлено большим количеством ус-
луг, предлагаемых лизингодателями своим клиентам, помимо 
основной — передачи автомобиля в лизинг. лизинговые ком-
пании, помимо финансирования, предоставляют и сопутству-
ющие услуги, например, связанные с выкупом автомобиля в 
конце срока лизинга, прохождением техосмотра и замены ре-
зины, ведением учета по приобретаемым транспортным средс-
твам, избавляя предприятие-лизингополучателя от лишней го-
ловной боли. 

А вот для поставщиков и производителей автотранспорта 
лизинг является важным каналом сбыта. С помощью лизинга 
поставщик может ощутимо расширить свою клиентскую базу 
за счет предприятий, которые не имеют возможности отвлекать 
значительные финансовые ресурсы на покупку автотранспорта. 
лизингодатели стараются установить партнерские отношения с 
крупнейшими производителями автомобильной техники. Так, на-
пример, Государственная транспортная лизинговая компания осу-
ществляет партнерские программы совместно с Министерством 
транспорта рФ, Федеральным дорожным агентством, отечест-
венными и иностранными производителями транспорта, техники 
и оборудования. У ГТлк налажены тесные партнерские взаимо-
отношения с ведущими российскими и зарубежными производи-
телями техники, такими как «вольво восток» (Volvo), «Бецема», 
«коминвест-АкМТ», «Торговый Дом АМо зил», «ЭкСМАШ», 
«УралавтоприцепкАМАз, группа компаний ГАз и другими. 

в случае лизинга сами поставщики обычно заинтересо-
ваны в долгосрочном плодотворном сотрудничестве с лизин-

говыми компаниями, поэтому часто предоставляют скидку 
лизинговым компаниям в размере 10—15% при приобретении 
автомобилей. 

Это также является фактором снижения стоимости сдел-
ки для конечного лизингополучателя. в настоящее время 
существует достаточно большое количество возможностей 
для партнерства лизингодателя и поставщика оборудования 
и техники. 

лизинговой компанией может производиться обучение со-
трудников поставщика, могут предоставляться необходимые 
рекламные материалы, организовываться совместные реклам-
но-маркетинговые мероприятия. например, сейчас на рынке 
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от дилеров и лизинговых компаний, заключивших соглашение: 
1. выгодные условия лизингового финансирования (мини-

мальное удорожание, аванс или ежемесячный платеж).
2. возможность для клиента получать сервисное обслужи-

вание, техническую помощь на дороге, эвакуацию при неис-
правности в течение всего срока лизинга. Поставщик при этом 
имеет дополнительный доход за счет сервиса автотранспорта 
или техники.

3. обмен автомобилей на условиях «trade-in».
4. обратный выкуп («buy-back»), позволяющий клиенту со-

кратить ежемесячные платежи по договору лизинга и дающий 
возможность регулярно обновлять автомобиль. 

ВыСОКАя КОнКуРенцИя СРеДИ ЛИзИнгОВых 
КОМпАнИЙ АВтОтРАнСпОРтА
высокая конкуренция в сегменте автолизинга приводит 

к тому, что уровень ставок по финансированию, предлагае-
мому лизинговыми компаниями, находится практически на 
одинаковом уровне. конкурентная борьба смещается в дру-
гие сферы. 

Прежде всего, компании конкурируют по скорости рас-
смотрения заявок. Большинство лизингополучателей в сег-
менте автолизинга — это средние и малые предприятия. 
обычно они работают с довольно высокой рентабельностью, 
и даже неделя простоя может иметь для них принципиальное 
значение. 

Для ускорения процедуры рассмотрения заявок и заклю-
чения сделок лизинговые компании, работающие с розницей, 
внедряют комплексные автоматизированные системы управ-
ления, системы скоринга для оценки потенциальных лизин-
гополучателей на основании статистики предыдущих сделок. 
Сейчас некоторые лизинговые компании заявляют, что гото-
вы дать ответ по заявке в течение нескольких часов. Поэтому 
важно сравнивать размеры предоставляемых скидок постав-
щиками, уровень аванса и срок лизинга.

в настоящее время лизинговым компаниям не всегда 
удается получить скидку на конкретный автомобиль. в ходе 
исследования, проведенного компанией «новые Маркетин-
говые решения», выяснилось, что большинство лизинговых 
компаний (18 из 30) не могут предложить скидки. Еще 4 ли-
зинговые компании были готовы предложить скидки, но на 
автомобили других производителей (не на ту марку, которую 
запрашивает изначально лизингополучатель). Шесть лизин-
говых компаний предварительно готовы предоставить скид-
ку. реально же скидки на автомобиль предложили лишь две 
компании. 

Таким образом, 60% опрошенных лизинговых компаний не 
предлагают скидки, и всего лишь 6,67% отпрошенных реально 
смогли пойти на ценовую уступку «тайному клиенту». Графи-
ческий анализ представлен на рисунке 1.

рисунок 1
 Автолизинг. Возможность получить скидку от поставщика

Источник: исследование компании «Новые Маркетинговые Решения»

РАзВИтИе ЛИзИнгОВых пРОДуКтОВ: 
ОпеРАтИВныЙ ЛИзИнг
Сущность оперативного лизинга состоит в том, что обо-

рудование или транспорт передается лизингополучателю на 
срок, существенно меньший срока амортизации оборудова-
ния. в нашей стране оперативный лизинг приравнен к обыч-
ной аренде. Поэтому на практике в россии сделки операцион-
ного лизинга в настоящее время осуществляются по следую-
щей схеме. Предмет лизинга передается лизингополучателю 
(обычно на срок более 6 месяцев) по договору финансовой 
аренды (с использованием налоговых льгот). После возвра-
та предмета лизингодателю, он передается другому лизин-
гополучателю, но уже на условиях обычной аренды. Есть 
специализированные компании, которые занимаются только 
оперативным лизингом и передают автотранспорт сразу на 
условиях аренды. 

По мнению лизингодателей, наиболее привлекательным 
для клиентов в оперативном лизинге является возможность 
регулярно обновлять фонды, не заботясь о продаже устарев-
шего транспорта на вторичном рынке. в перспективе важное 
преимущество операционного лизинга состоит в том, что он 
способствует формированию обширного и ликвидного вто-
ричного рынка оборудования и транспорта. Это повышает 
эффективность финансового лизинга, поскольку, в случае 
изъятия техники у неплатежеспособного лизингополучателя, 
лизингодателю легче продать эту технику на вторичном рынке 
или передать в операционный лизинг и таким образом покрыть 
убытки. 

ЛИзИнг ДЛя ИнДИВИДуАЛЬных 
пРеДпРИнИМАтеЛеЙ
По данным исследования компании «новые Маркетин-

говые решения», ситуация в области автолизинга довольно 
благоприятна для индивидуальных предпринимателей (ри-
сунок 2). однако лизинговые брокеры отмечают, что в не-
которых компаниях формально рассматривают обращения 
индивидуальных предпринимателей, но почти никогда не фи-
нансируют, требуя дополнительные поручительства от более 
крупных компаний. 

 

рисунок 2 
Готовность ЛК финансировать 

автолизинг 
индивидуальных 

предпринимателей
Источник: исследование компании 

«Новые Маркетинговые Решения»
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винтересно, что обычно не все лизинговые компании го-

товы финансировать индивидуальных предпринимателей на 
предмет приобретения оборудования, но у индивидуального 
предпринимателя все равно остается вероятность получить 
в этой лизинговой компании автомобиль. однако 7 компаний 
из числа опрошенных в принципе не рассматривают иП как 
клиентов. особо отметим высокую долю малого и среднего 
бизнеса (МСБ), включая индивидуальных предпринимателей, 
среди лизингополучателей ГТлк: около 80% дорожных и ком-
мунальных предприятий, клиентов компании по специальным 
программам лизинга, относятся к сфере малого бизнеса. Для 
МСБ лизинг считается практически безальтернативным спосо-
бом привлечения финансирования. низкая стоимость лизин-
говых программ ГТлк и специализация компании позволяют 
МСБ эффективно участвовать в обновлении собственного тех-
нического парка.

ЭКСпРеСС-ЛИзИнг
в контексте автолизинга отдельный интерес представляют 

экспресс–продукты или экспресс-лизинг. иными словами, воз-
можность взять автомобиль в лизинг по ускоренным срокам с 
минимальным набором документов. исследование, проведен-
ное компанией «новые Маркетинговые решения», показало, что 
однозначно отметают вероятность экспресс-лизинга для новых 
клиентов 12 лк из 30 (рисунок 3). в таких компаниях подчеркива-
ют, что все новые клиенты проходят стандартную процедуру рас-
смотрения, и максимум, что может сделать лк — это озвучить 
предварительное решение после просмотра отчетности.

в целом, анализируя программы экспресс–лизинга раз-
личных лк, можно выделить следующие общие черты: 

• срок рассмотрения — 3—4 дня;
• минимальный пакет документов, которые не требует но-

тариального заверения; 
• упрощенный финансовый анализ клиента.

рисунок 3
Автолизинг. Возможность экспресс-лизинга

Источник: исследование компании «Новые Маркетинговые Решения»

АВтОЛИзИнг В пеРВОМ пОЛугОДИИ 2011 гОДА
рынок лизинга россии продолжает расти: сумма новых 

сделок за I полугодие 2011 удвоилась по сравнению анало-
гичным периодом прошлого года. ключевыми сегментами на 
рынке остаются железнодорожный и автомобильный транс-
порт. Дополнительным драйвером роста мог бы стать лизинг 
для физических лиц, однако российские лизингодатели пока 
не спешат развивать активность в этом сегменте. С начала 
2011 года существует юридическая возможность заключать 
лизинговые сделки с любыми физическими лицами. однако 
доля сделок с ними за I полугодие составила лишь 0,01%, хотя 
в некоторых странах Европы этот показатель достигает, в за-
висимости от сегмента оборудования, 20—25%.

Сегментом-лидером по объему заключенных сделок тра-
диционно стала железнодорожная техника, причем доля ее 
увеличилась — с 37,14% в первом полугодии прошлого года 
до 53,86% в I полугодии 2011 года (см. рисунок 4). в абсолют-
ном выражении железнодорожный сегмент вырос в 3 раза по 
отношению к I полугодию 2010г. При этом прирост всего ли-
зингового рынка, очищенный от влияния сегмента ж/д техники, 
составил лишь 52,6% (вместо 100,7%).

 
рисунок 4 

Доля сделок по видам имущества
Источник: «Эксперт РА»

вторым по объему сегментом стал грузовой автотранс-
порт, доля которого за год увеличилась с 8,3% до 9,3%. Сег-
мент лизинга легковых автомобилей занял третье место по 
объему сделок.

отсутствие шоков в экономике в первом полугодии 
2011 года позволило многим предприятиям разморозить 
инвестиционные программы и обусловило повышение спро-
са на лизинговые услуги. С другой стороны, наличие доста-
точной ликвидности у банков обеспечило свободный доступ 
лизингодателей к заемным ресурсам и возможность заклю-
чать новые сделки.

росту рынка способствовало и улучшение ситуации с про-
сроченной задолженностью. введение усовершенствованной 
политики оценки потенциальных лизингополучателей во время 
прошедшего кризиса повлекло за собой снижение уровня про-
срочки платежей. Также следует отметить общее улучшение 
финансового состояния лизингополучателей в текущем году. 
По оценкам «Эксперт рА», доля просроченной задолженности 
на 01.07.2011 составила около 1,5% от лизингового портфе-
ля (по данным 84 компаний), при том, что на 01.07.2010 она 
составляла около 3,5% портфеля (по данным 77 компаний). 
объем проблемной задолженности (весь остаток платежей по 
сделкам, по которым имеется просрочка свыше 60 дней) на 
01.07.2011 составил около 5% портфеля.

в первом полугодии 2011 года впечатляющий рост про-
демонстрировала Государственная транспортная лизинговая 
компания, поднявшаяся в рэнкинге на 12 позиций. в сегменте 
лизинга подвижного состава крупнейшие контракты были за-
ключены ГТлк с зАо «Трубная Грузовая компания». общая 
стоимость договоров лизинга превышает 20 млрд руб. на 
сегодняшний день компания поставила более 1200 вагонов-
платформ. Часть поставок намечена на второе полугодие 2011 
года. Срок лизинга — 10 лет. в сегменте пассажирского транс-
порта стоит отметить поставку около 190 автобусов для ооо 
«Автотранспортная компания» и 7 скоростных трамваев для 
Департамента городского хозяйства администрации волгогра-
да. Сумма договоров лизинга по каждому лизингополучателю 
превысила 1 млрд руб.


