Задание № 1. Проанализируйте интервью руководителей, подготовленных PR-службой для процедуры IPO. 
	Давид Эпштейн: Наша задача - максимально использовать тенденцию роста цен на продовольствие. 
Интервью с генеральным директором группы компаний «Евросервис»
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В течение 2007 года группа компаний «Евросервис» под руководством своего бывшего генерального директора Дмитрия Астахова готовилась к IPO, расширяя производственные мощности и повышая открытость компании. На сегодняшний день, по заверению руководства, компания практически к нему готова, и размещение может состояться уже в этом году. Тем не менее заниматься им будет уже новый глава компании, перед которым стоит задача дальнейшего увеличения стоимости «Евросервиса». О том, как он намерен это сделать, ДАВИД ЭПШТЕЙН рассказал корреспонденту РБК daily МАРГАРИТЕ РАХНОВОЙ.
— С чем связано ваше назначение? Почему в «Евросервисе» произошла очередная смена генерального директора?
— Перед Дмитрием Астаховым стояли определенные задачи, сейчас они выполнены, при этом г-н Астахов перешел в совет директоров компании. Пройден важный этап реструктуризации — внедрена новая система корпоративного управления, отвечающая высоким международным стандартам. Налажена деятельность совета директоров, определены стратегические планы. Компания стала прозрачной и понятной, мы хорошо подготовлены к дальнейшему развитию. Сейчас перед «Евросервисом» стоят новые задачи: усиление научно-технической составляющей деятельности, привлечение специалистов самого высокого уровня. Мы реструктурировали наш совет директоров, в результате у нас появилось шесть независимых директоров, пять из которых, в том числе ваш покорный слуга, профессора. Двое независимых директоров — иностранцы, профессор Петер Тиллак (Германия) и Майкл Сайнем (США). Функционируют три комитета совета директоров: по аудиту, по кадрам и вознаграждениям, а также по стратегии и инвестициям. Была существенно доработана нормативно-документальная база холдинга, расширен и качественно переработан пакет основополагающих юридических документов. В позапрошлом году мы создали региональные научно-технические советы и сейчас продолжаем их развивать — работаем в тесном контакте с региональными научно-исследовательскими институтами сельскохозяйственного профиля и смежных с ним областей переработки в сахарной отрасли. Параллельно с этим проводилась масштабная модернизация активов и наращивание производственных мощностей, в результате чего по предварительным данным отчетности по МСФО консолидированная выручка группы в 2007 году составила более 1,3 млрд долл. Показатель EBITDA вырос на 45%, с 91 млн долл. в 2006 году до 132 млн долл. в 2007 году. Рентабельность по EBITDA в этот же период составила рекордные для компании 10,1%.
— В каком состоянии находится программа расширения земельного фонда компании?
— В течение ближайших пяти лет мы планируем увеличить количество обрабатываемой земли более чем в два раза. Активно идет приобретение земли в Краснодарском крае, Орловской и Курской областях. Сейчас мы обрабатываем около 224 тыс. га, при этом в собственности у нас около 20 тыс. га, и эта цифра быстро увеличивается. Для сравнения, во всей Ленобласти около 300 тыс. га сельхозугодий. Но процесс приобретения земли небыстрый, идет достаточно длительная процедура оформления земли в собственность. Но задача состоит не в том, чтобы увеличить количество земли, а прежде всего в том, чтобы повысить эффективность аграрного производства, поднять урожайность растениеводства и продуктивность животноводства.
— Насколько изменилась рентабельность аграрного сектора после последнего роста цен на мировых рынках?
— За 2007 год по разным видам зерновых культур она составляла от 50 до 80%. Превышение спроса на зерно над предложением — это долгосрочный процесс, за год или два ситуация кардинально не изменится. Мировой спрос на продовольствие, в том числе на молоко и мясо, который потянул за собой спрос на зерно, сейчас существенно превышает предложение, особенно в развивающихся странах. Плюс растет производство биоэтанола, что дополнительно повышает спрос на продукцию растениеводства. Наша задача — максимально использовать эту тенденцию, тем более что в России самые большие в мире площади пахотных земель. Наши вложения в аграрный сектор, сделанные за последние семь лет в гораздо менее благоприятных ценовых условиях, именно сейчас могут дать серьезную отдачу. В настоящее время Россия является экспортером зерна, при этом у нас в стране недостаточно развито животноводство — мы на 40% зависим от импорта. Потребление мяса сейчас составляет в среднем около 60 кг на человека в год, в Европе — 90—100 кг. Думаю, что с учетом северной специфики в России могут потреблять до 105—115 кг мяса на человека в год. В эту цифру также входит импортное мясо курицы, относящееся к мясной продукции наиболее доступной категории и способствующее удержанию невысоких цен на внутреннем рынке. Поэтому на ближайшие пять лет мы видим очень хорошие перспективы роста.
— Будете ли вы осваивать производство новых видов зерновых? Например, рапса?
— Рапс дает масло и биотопливо, и в Европе его производство активно развивается. В данный момент мы анализируем возможные варианты на предмет того, будет ли данный вид производства выгоден для компании, создаст ли он дополнительную стоимость для акционеров.
— Будет ли компания осваивать новые сегменты рынка?
— «Евросервис» развивается в соответствии с корпоративной стратегией. Как я уже сказал, мы собираемся серьезно расширить количество обрабатываемой земли, соответственно с этим будут расти и объемы переработки. Кроме того, у нас есть ряд инвестпроектов в области птицеводства и свиноводства. Тем не менее в какие-то смежные области мы еще можем прийти, если синергический эффект будет способ​ствовать росту эффективности и капитализации всей компании.
— Раньше представители «Евросервиса» говорили, что могут быть сделаны какие-либо приобретения в Ленобласти. В каком состоянии сейчас эти планы?
— Ленобласть — это типичная область с пригородным типом хозяйства. Основное для нее — это снабжение мегаполиса свежими продуктами. Производство сосредоточено в таких отраслях, как молоко, овощи, диетическое мясо (птица) и яйца. В определенной степени все эти сферы для нас интересны. В настоящее время мы реализуем проект по выращиванию индейки (в Курской области). Овощами мы не занимаемся, молоко в наших агрофирмах реализуется на месте. У нас есть два молочных завода, но этот вид производства пока не является нашим стратегическим направлением. Вопрос приобретения одной из птицефабрик Ленинградской области обсуждался, но не более того. Кстати, инициаторами были не мы, а владельцы предприятия. Рынок куриного мяса и яиц, на наш взгляд, переполнен, а проекты, которые могли бы быть нам интересны, требовали неоправданно больших инвестиций.
— Будут ли продаваться какие-либо активы?
— В своем развитии мы ориентируемся на повышение эффективности и рост капитализации компании. Всегда есть более эффективные и менее эффективные объекты, поэтому в рамках управления ростом может происходить активность в области слияний и поглощений. Это нормальный процесс — когда у вас только в России 12 сахарных заводов, комбинаций может быть множество. Основная цель Сахарной компании группы «Евросервис» — стать лидером российского рынка сахара — от этого не меняется.
— Собираетесь ли вы развивать бизнес за рубежом?
— Сейчас у нас нет активов в дальнем зарубежье, границы нашего охвата — это зона СНГ. Основной бизнес сосредоточен в восьми регионах России, а торговые представительства есть во всех регионах. «Евросервис» объединяет около 100 подразделений. У нас порядка 16 тыс. сотрудников. Мы управляем масштабным бизнесом, и его дальнейшее развитие ориентировано на рост стоимости компании. С этой точки зрения в рамках стратегии компании мы изучаем самые разнообразные возможности.
— Как создавалась группа компаний «Евросервис»?
— Компания занималась импортом мясных продуктов, но после дефолта 1998 года стали выгодными и другие направления, например, в перерабатывающей сфере АПК. Зарплаты в стране после многократного скачка курса доллара и роста цен на продовольствие выросли незначительно, то есть сельское хозяйство и перерабатывающие отрасли стали рентабельными. Можно было приобрести ряд активов по заметно более низким по сравнению с сегодняшними ценам, а конкуренция со стороны импорта была незначительна. Мы начали перерабатывать импортный сахар на чужих заводах, после чего решили приобрести собственные предприятия. Частично это было сделано за счет собственных средств, частично за счет кредитов. Как только мы вошли в сахарный бизнес, мы поняли, что необходимо свое сырье. Тогда мы начали создавать свои агрофирмы. Но посевы сахарной свеклы должны занимать не более 20%, так как это очень интенсивная культура, требующая больших вложений и выносящая большое количество питательных веществ с урожаем. Оставшиеся 80% посевных площадей занимают зерновые и кормовые культуры. Так мы перешли к производству зерновых.
— Вы уже определились, какие бренды будете выводить на рынок?
— Бренды разрабатываются и по сахарному, и по мясному направлению. По мясу у нас есть сильная команда маркетологов, которые разработали ассортимент, провели работу с сетями. В работе около 40 заготовок, которые можно запустить в ближайшее время: это и охлажденное мясо, и полуфабрикаты, и деликатесная группа. Ценовой сегмент средний и выше. Что касается сахара, то мы развиваем сотрудничество с одной крупной немецкой сахарной компанией. В Германии в ассортименте продукции из сахара для личного потребления более 200 наименований. С их помощью мы хотим вывести некоторые продукты на рынок и протестировать. Немецкие коллеги выступают также нашими консультантами по вопросам реконструкции сахарных заводов — это очень важная для нас задача. Пока далеко не все компании способны выпускать продукцию европейского качества. В России множество промышленных производств нуждается в сахаре, при этом, например, Coca-Cola значительную долю необходимого ей сахара ввозит из-за рубежа. Кроме того, необходимо развивать логистику. Так что мы развиваем свое сахарное производство по разным направлениям, и это задача сегодняшнего дня.
— Планируется ли выход «Евросервиса» на IPO?
— Мы постоянно работаем над повышением своей прозрачности и открытости, и по мере изменения ситуации на рынке компания может рассмотреть возможность размещения. Мы не торопимся, тем более что у «Евросервиса» имеются и другие источники финансирования. Хотя можно отметить, что в последнее время благодаря росту цен на зерно котируемые аграрные компании вызывают у инвестиционного сообщества значительный интерес.
— Передача 10% «Евросервиса» менеджменту, как было обещано основным собственником компании Константином Мирели, состоится?
— Акционеры компании приняли такое решение, значит оно будет реализовано. Но этот процесс будет осуществляться поэтапно, чтобы не оказать негативное влияние на стоимость компании.
Давид Эпштейн родился 13 июня 1945 года. В 1968 году окончил математико-механический факультет Ленинградского государственного университета. С 1968 по 1981 год заведовал отделом программного обеспечения экономического факультета Ленинградского сельскохозяйственного института. В 1979 году защитил кандидатскую, а в 1993-м — докторскую диссертацию по аграрной экономике. С 1994-го по 2006 год заведовал отделом региональной аграрной политики Северо-Западного НИИ экономики сельского хозяйства. С 2007 года главный научный сотрудник. Имеет звание профессора по кафедре экономики сельского хозяйства. Автор пяти монографий и более 220 научных работ. В группе «Евросервис» работает с 1998 года: занимал должности советника президента корпорации, руководителя планово-экономического управления и заместителя председателя совета директоров. Неоднократно был членом правления.


Интервью руководителя главной исполнительной дирекции корпоративного банковского бизнеса банка "Уралсиб" Александра Афонина газете РБК daily
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За прошлый год корпоративный портфель банка "Уралсиб" вырос более чем на 20%, несмотря на то что в первом полугодии правила игры на рынке корпоративного кредитования устанавливали заемщики. О том, сколько стоили кредиты для бизнеса в 2011 году и как могут измениться правила игры в текущем году, в интервью РБК daily рассказал руководитель главной исполнительной дирекции корпоративного банковского бизнеса банка "Уралсиб" АЛЕКСАНДР АФОНИН.

— Чем вам запомнился рынок корпоративного кредитования в прошедшем году?
— Период конца 2010 года и первой половины 2011 года с точки зрения банковских услуг был рынком покупателя, а не рынком продавца. После кризиса еще не появилось большого количества хороших заемщиков с точки зрения изменившегося аппетита банков к риску, способных удовлетворить потребности банков по размещению имевшихся в тот момент свободных средств. Поэтому количество тендеров на банковские услуги, которые проводили не только государственные компании, но и частные компании, выросло многократно.

Те же корпоративные клиенты, которые не соответствовали требованиям тендеров по выбору обслуживающих банков, просто усилили свои финансовые подразделения, чтобы они могли одновременно вести переговоры с разными банками. Клиенты запрашивали кредиты сразу в трех, четырех банках, которые откровенно сталкивались лбами. Кто-то не выдерживал и начинал демпинговать. В итоге, например, стоимость такого востребованного сейчас продукта, как банковские гарантии, в среднем снизилась всего за год в два-три раза. Некоторые из клиентов рассказывали, что дешевле нанять трех новых финансистов для того, чтобы они одновременно, а не по очереди вели переговоры с разными банками, чем взять дорогой кредит. Более выгодный и дешевый кредит с лихвой окупал зарплату таких специалистов.

До кризиса и в его разгар в массовом порядке такого не было. В целом я не приветствую такой подход, поскольку для заемщика, использующего принцип "везде по чуть-чуть, берем у того, кто дешевле предложит", момент истины наступает в периоды недостатка ликвидности на рынке, что, собственно, сейчас и происходит. В такие периоды банки стараются поддержать прежде всего своих опорных клиентов, с которыми у них сложились долгосрочные отношения.

— Сейчас вы подводите итоги работы корпоративного бизнеса. Какова ситуация с просроченной задолженностью?
— За девять месяцев просрочка составила 6,8% по корпоративному портфелю против 12% по сравнению с аналогичным периодом прошлого года. Произошло это потому, что некоторые проблемные активы либо перестали быть таковыми после реструктуризации, либо потому, что мы получили материальные активы в виде надежного погашения, продали долги с дисконтом, списали безнадежную задолженность или, наконец, просто добились погашения.

— Можно ли утверждать, что проблемы с просроченной задолженностью решены?
— Это будет не совсем правдой. Просрочка заметно уменьшилась, поскольку кризисное обострение 2008 — 2009 годов мы преодолели. Списали, продали с дисконтом, реструктурировали. Однако сейчас идет очередная волна. Все смотрят, что будет в 2012 году: будет ли повторение 2009 года?! Просрочка сокращается, проблемных активов становится меньше, но тем не менее они есть. При этом у нас есть понимание более полного контроля кредитных рисков и источников погашения задолженности, нежели это было до кризиса. Уроки извлекли не только банки, но и заемщики, поэтому я думаю, что если период обострения все-таки наступит, то он будет носить значительно более кратковременный характер и будет более управляемым.

— Много проблемных кредитов передали коллекторам?
— В течение 2011 года — около 6 млрд руб. Это те кредиты, которые были реструктурированы в 2008-2009 годах, но тем не менее попали в категорию проблемных. Мы надеялись, что реструктуризация даст какой-то эффект, но этого не произошло. Что касается коллекторского агентства, то у нас в банке есть собственное подразделение по управлению качеством активов. В части работы с корпоративными кредитами практически нет удобных агентств, с которыми можно работать. Как правило, по каждому активу это точечные, индивидуальные решения.

— Какие непрофильные активы достались банку в качестве залогов по итогам этого кризиса? Что с ними сделал "Уралсиб"?
— Мы получили достаточно много недвижимости, как коммерческой, так и жилой, плюс какие-то активы в виде средств производства. Часть недвижимости мы поставили на реализацию, часть сдали в аренду.

— Как вырос корпоративный портфель в 2011 году?
— По результатам одиннадцати месяцев корпоративный кредитный портфель по стандартам РСБУ, включая малый бизнес, вырос более чем на 25% и составил 192 млрд руб.

Для сравнения, в 2010 году рост составил порядка 16%. Но в четвертом квартале мы не стремились активно наращивать кредитный портфель. После серьезного роста в течение первых девяти месяцев 2011 года с темпом выше медианы рынка мы работали над улучшением его качества с точки зрения рентабельности корпоративных продаж.

— Что касается ставок по корпоративным кредитам, как они менялись в 2011 году?
— На начало прошлого года средняя ставка по кредитам юрлицам в России была 9,9% годовых. К середине года она снизилась до 8,6%. Это статистика по корпоративному бизнесу, включая средний и малый бизнес. Если же отбросить малый бизнес, ставки для крупного и устойчивого среднего бизнеса были на 1,5-2% ниже вышеозвученных значений. Пик снижения ставок пришелся на август — сентябрь. Сейчас мы наблюдаем рост ставок. У нас ставка выросла по вновь выдаваемым кредитам на 2-3%. Мы повысили ставки в соответствии с ростом стоимости пассивов на финансовом рынке. С октября прошлого года наблюдается сокращение денежной ликвидности на рынке, среди банков началась борьба за пассивы, депозиты стали дороже, вслед за этим подорожали и кредиты. Большинство клиентов это воспринимает с пониманием.

— В наступившем году ставки продолжат расти?
— Текущий тренд на рост ставок сохранится. Ликвидность на рынке сжимается, пассивы становятся дороже. Сейчас продолжается глобальный пересмотр ставок, в первую очередь стоимости кредитования.

Для заемщика, использующего принцип — везде по чуть-чуть, берем у того, кто дешевле предложит, — момент истины наступает в периоды недостатка ликвидности на рынке, что, собственно, сейчас и происходит. Мы получили достаточно много недвижимости, как коммерческой, так и жилой, плюс какие-то активы в виде средств производства.

Задание № 2. Просмотрите материалы на сайте http://offering.ru/review/news/
- выберите кампанию, которая заявила себя как компания-эмитент. Напишите интервью руководителя для любой из компаний.


Задание № 3. Из истории компании Googl известен факт о нарушении процедуры IPO. В чем было нарушение? По возможности, найдите скандальное интервью.
