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ЛЕТОМ ХОЧЕТСЯ НЕ ТОЛЬКО ОТДОХНУТЬ, НО И ПОПРАВИТЬ ЗДОРОВЬЕ. 
ПРАВДА, ЦЕНЫ В САНАТОРИЯХ НЕ ВСЕМ ДОСТУПНЫ. ОДНАКО 
В РЯДЕ СЛУЧАЕВ МОЖНО БЕСПЛАТНО ПРОЙТИ САНАТОРНО-
КУРОРТНОЕ ЛЕЧЕНИЕ ИЛИ РЕАБИЛИТАЦИЮ ПОСЛЕ ТЯЖЕЛОЙ 
БОЛЕЗНИ ИЛИ ТРАВМЫ. У КОГО ЕСТЬ ТАКАЯ ВОЗМОЖНОСТЬ 
И КАК ЕЕ РЕАЛИЗОВАТЬ, РАССКАЗЫВАЕМ В НАШЕЙ СТАТЬЕ.

п о л е з н о

Путевка  
в санаторий  
бесплатно:  
кому положена  
и как получить

текст:  
Евгения ЗУЕВА
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ственной услуги, паспорт и 
справка из поликлиники по 
форме № 070/у. Если докумен-
ты подает представитель, нуж-
на доверенность. Кроме бес-
платной путевки в санаторий 
федеральным льготникам по-
лагается бесплатный проезд 
к месту лечения и обратно по 
специальным талонам. Что-
бы получить талоны, нужно 
подать в СФР вместе с путев-
кой заявление на бесплатный 
проезд, приложив к нему на-
правление на лечение, талон 
№ 2 и паспорт. Если пациент 
сам оплатит проезд, эти расхо-
ды ему не компенсируют. До-
кументы можно подать лич-
но в отделении СФР и МФЦ, 
отправить по почте или через  
«Госуслуги».

Доступные 
санатории

В России более 800 санаториев 
принимают по бесплатным пу-
тевкам. Выбрать самостоятель-
но любой санаторий не полу-
чится: лечебный профиль дол-
жен соответствовать заболева-
нию. При оформлении справки 
в поликлинике лечащий врач 
и врачебная комиссия поре-
комендуют пациенту подхо-
дящие санатории.

СФР выдаст путевку на са-
наторно-курортное лечение не 
позже 18 дней до даты заезда, 
а детям-инвалидам и инвали-
дам с заболеваниями и послед-
ствиями травм спинного и го-
ловного мозга — за 21 день до 
даты заезда.

Как получить 
путевку

Как уточнили специалисты ре-
гионального СФР, бесплатные 
санаторно-курортные путев-
ки выдаются в порядке очере-
ди. Отслеживать свой номер в 

очереди можно в разделе «Оче-
редь на санаторно-курортное 
лечение» сайта СФР. Либо зво-
нить на горячую линию Еди-
ного контакт-центра СФР или 
узнавать в клиентской служ-
бе фонда.

Пациенты, недавно пере-
несшие операцию, инфаркт, 
инсульт или эндопротезиро-
вание, имеющие тяжелое или 
хроническое заболевание, мо-
гут по полису ОМС пройти бес-
платную реабилитацию в реа-
билитационном центре по ли-
нии фонда. Здесь тоже есть оче-
редность и учитывается лечеб-
ный профиль медучреждения. 
Ездить можно не чаще одно-
го раза в год, а по отдельным 
медицинским показаниям — 
два раза. Сначала нужно об-
ратиться к терапевту или про-
фильному узкому специалисту 
в поликлинику с подтвержда-
ющими медицинскими доку-
ментами — например, с выпи-
ской из стационара, где прово-
дилось лечение. Врач при на-
личии показаний может напра-
вить пациента на дополнитель-
ные анализы или обследование 
у узких специалистов. Затем 
сориентирует по сбору доку-
ментов и дальнейшему поряд-
ку госпитализации: у разных 
центров реабилитации требо-
вания к документам и порядок 
поступления на лечение могут 
отличаться. Дата заезда согла-
совывается через врача поли-
клиники с учетом свободных 
мест, проезд не оплачивается.

Если травма или заболева-
ние получены на производстве, 
на бесплатную реабилитацию 
в пределах Томской области на-
правляет региональный СФР 
по результатам медико-соци-
альной экспертизы в учрежде-
нии ФКУ ГБ МСЭ. Пострадав-
шие на производстве направ-

Кто может  
получить путевку

Бесплатные путевки в санаторий 
дают в первую очередь федераль-
ным льготникам:

 инвалидам войны;
 инвалидам;
 детям-инвалидам;
 ветеранам боевых действий;
 ветеранам ВОВ;
 блокадникам Ленинграда;
 чернобыльцам и др.

Перечень медицинских показа-
ний определил Минздрав России. 
В него входят, например, заболева-
ния нервной и сердечно-сосудистой 
систем, суставов, инфаркт, травмы 
и др. Для детей есть отдельный пе-
речень показаний. В бесплатной 
путевке могут отказать, если у па-
циента острое инфекционное забо-
левание, туберкулез, заразные бо-
лезни глаз или кожи, психические 
заболевания или другие недуги из 
списка противопоказаний.

В Томской области бесплатные 
путевки в санаторий федеральным 
льготникам выдает отделение Со-
циального фонда России (СФР). Для 
получения путевки нужно заяв-
ление о предоставлении государ-
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ляются на санаторно-курортное 
лечение в центры реабилита-
ции СФР («Ключи», «Тараскуль», 
«Омский», «Кристалл»). Путев-
ки поступают в отделение СФР 
в соответствии с государствен-
ным заданием на определен-
ный год. Заявление на реаби-
литацию можно подать лично 
в СФР и МФЦ, отправить по по-
чте или через «Госуслуги».

Как получить 
путевку 

в санаторий для ребенка
Дети в Томской области могут 
отдохнуть в санатории или кру-
глогодичном санаторном оздо-
ровительном лагере бесплатно, 
если родитель или опекун сам 
купит путевку и оформит де-
нежную компенсацию за нее. 
Вернуть деньги за самостоя-
тельно приобретенную путев-
ку на одного ребенка в течение 
календарного года можно толь-
ко один раз.

Условия получения  
компенсации:

 ребенку от 4 до 15 лет;
 ребенок нуждается в санатор-

но-курортном лечении;
 ребенок находится в трудной 

жизненной ситуации;
 родители ребенка (до 17 

лет)  — участники СВО или ве-
тераны боевых действий;

 оздоровительная организа-
ция расположена на террито-
рии России;

 срок путевки не менее 21 дня.

Трудной жизненной ситуа-
цией считается, например, про-
живание ребенка в малоиму-
щей семье, отсутствие родите-
лей, наличие инвалидности или 
ограниченных возможностей 
здоровья. Если дети являются 
жертвами вооруженных кон-
фликтов или стихийных бед-
ствий, оказались в экстремаль-

ных условиях и т. д., это тоже 
трудная жизненная ситуация.

Денежную компенсацию вы-
плачивает департамент по во-
просам семьи и детей Томской 
области. Документы подаются 
через МФЦ. В пакет докумен-
тов входят:

 заявление;
 паспорт родителя (для опеку-

нов — документ о полномочи-
ях законного представителя);

 свидетельство о рождении 
(паспорт) ребенка;

 документ о регистрации (по-
стоянной или временной) ре-
бенка на территории Томской 
области;

 СНИЛС родителя и ребенка;
 документ, подтверждающий 

нахождение ребенка в трудной 
жизненной ситуации (напри-
мер, справка из соцзащиты о 
том, что семья малоимущая, 
или протокол ПМПК — для де-
тей с ОВЗ);

 справка из поликлиники по 
форме N 070/У о наличии пока-
заний и отсутствии противопо-
казаний для санаторно-курорт-
ного лечения;

 справка о доходах членов се-
мьи за последние 3 календар-
ных месяца, предшествующих 
месяцу подачи заявления (если 
семья не находится в трудной 
жизненной ситуации);

 оригинал корешка путевки 
или справка из оздоровитель-
ной организации;

 финансовый документ, под-
тверждающий приобретение 
путевки;

 реквизиты банковского счета.

Дополнительную информа-
цию о компенсации и путев-
ках для детей можно получить 
у специалистов областного де-
партамента по вопросам се-
мьи и детей: +7(3822) 713-993, 
713-987.

Пять санаториев  
и баз отдыха  
в Томской области
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Рас-
   сроч-
 ка?

п р о в е р к а  в л ф

РЕДАКЦИЯ «ВЛФ» ПРОТЕСТИРОВАЛА ПЯТЬ ПОПУЛЯРНЫХ 
СЕРВИСОВ РАССРОЧКИ. МЫ РЕШИЛИ КУПИТЬ УМНУЮ 
КОЛОНКУ «ЯНДЕКС.ЛАЙТ» ЧЕРЕЗ СЕРВИСЫ «ДОЛЯМИ», 
«СПЛИТ», «ПОДЕЛИ», «ПЛАЙТ» И «ОЗОН РАССРОЧКА». 
ЭТИ СЕРВИСЫ ПРЕДЛАГАЮТ РАЗДЕЛИТЬ СТОИМОСТЬ 
ПОКУПКИ НА РАВНЫЕ ДОЛИ И ПОСТЕПЕННО 
ИХ ВЫПЛАЧИВАТЬ. РАЗБИРАЕМСЯ, КАК РАБОТАЕТ 
ОПЛАТА ЧАСТЯМИ, НАЧИСЛЯЮТСЯ ЛИ ПРОЦЕНТЫ 
И КАКИЕ ПОДВОДНЫЕ КАМНИ МОГУТ ВОЗНИКНУТЬ.

текст:  
Юлия ФАЛЛЕР

Можно, если 
осторожно

Покупаем умную колонку через 
сервисы рассрочки на маркетплейсах 



7ВАШИ ЛИЧНЫЕ ФИНАНСЫ // МАЙ 2024 07

Как работают 
сервисы  

оплаты частями 
Найти деньги на покупку 
стало проще, ведь к креди-
там и рассрочке добавилась 
еще одна возможность  — 
оплата частями. В большин-
стве случаев сразу нужно от-
дать только 25 % стоимости. 
Идти в банк не нужно, все 
можно оформить прямо на 
сайте или в магазине. Такие 
сервисы обозначают аббре-
виатурой BNPL: от buy now, 
pay later — купи сейчас, пла-
ти потом. Но сайты, выступа-
ющие поставщиками, чаще 
используют термины «частя-
ми» и «долями». Оплату ча-
стями обычно предлагают 
при покупке одежды, обу-
ви, некоторых видов бытовой 
техники, мебели, детских и 
спортивных товаров.

Регистрация 
на сервисе 

«Плайт» — сервис беспро-
центной рассрочки с лими-
том до 150 000 рублей. За-
регистрироваться можно 
на сайте или через мобиль-
ное приложение по номеру 
телефона. Регистрируясь 
в сервисе, мы согласились 
с заявлением-офертой, по-
литикой конфиденциально-
сти, акцептовали пользова-
тельское соглашение и дали 
добро на обработку персо-
нальных данных. Потом за-
полнили анкету, где указали 
ФИО, дату рождения, элек-
тронную почту и адрес реги-
страции. Сервис предложил 
автоматическое заполнение 
через «Госуслуги», но мы от-
казались. Затем прикрепи-

ли банковскую карту. После 
привязки карты происходит 
проверка, по итогам кото-
рой одобряется определен-
ный лимит. Одному из на-
ших экспертов, кстати, ли-
мит не был одобрен. И тут 
мы задумались: почему? На 
сайте сервиса утверждается, 
что кредитную историю они 
никак не используют. Зато 
ее запрашивает Совкомбанк, 
который, видимо, имеет от-
ношение к созданию серви-
са. Кстати, первый платеж с 
карты списал тоже Совком-
банк. В итоге нам одобрили 
лимит 15 000 рублей.

Покупка 
Оплатить покупку 

можно в офлайн-магази-
не на кассе по QR-коду, он-

лайн с компьютера и теле-
фона. Однако список мага-
зинов, где можно совершить 
покупку, ограничен. Чтобы 
везде платить через этот сер-
вис, необходимо оформить 
подписку. С подпиской «Пре-
миум» оплата частями ста-
нет доступна в любых мар-
кетплейсах и магазинах, 
принимающих платежи че-
рез СБП. Первый месяц пла-
тите рубль, далее 299 рублей 
ежемесячно, подписка на год 
стоит 3 290 рублей.

Мы купили умную ко-
лонку на «Яндекс.Маркете» 
с оплатой через СБП. Сум-
ма покупки — 5 000 рублей. 
После сканирования QR-ко-
да на «Яндекс.Маркете» при-
ложение «Плайт» показыва-
ет сумму покупки и график 

платежей. «Плайт» поделил 
стоимость колонки на 6 пла-
тежей в течение 10 недель. 
25 % суммы (1 250 руб.) мы 
оплатили сразу, остальные 
5 платежей по 15 % (750 руб.) 
будут списывать с карты 
каждые 2 недели. Покупка 
отразилась в приложении 
«Плайт» и в личном каби-
нете на сайте: сумма заказа 
и первого взноса, остаток и 
график платежей. Сроки пла-
тежей переносить нельзя, но 
можно платить досрочно в 
личном кабинете на сай-
те сервиса, в приложении 
эта функция отсутствует. С 
первого дня просрочки пла-
тежа начисляются процен-
ты в размере двойной клю-
чевой ставки Банка России.

текст:  
Юлия ФАЛЛЕР

«ПЛАЙТ»
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Регистрация 
на сервисе 

Через сервис можно купить 
товары стоимостью до 30 000 
рублей. В первый платеж 
нужно внести 25 % стоимости 
покупки, остаток делится на 
три части, платеж списыва-
ется раз в две недели. Это не 
кредит, нет никаких допол-
нительных платежей и про-
центов. Регистрируемся на 
сайте или через мобильное 
приложение по номеру теле-
фона, можно через Сбер ID, 
Тинькофф ID или Альфа ID. 
После регистрации привя-
зываем карту любого банка.

Покупка 
Покупки можно со-

вершать в магазинах-партне-
рах  — список есть в приложе-

нии и на сайте. При оплате на 
кассе магазина необходимо 
показать свой индивидуаль-
ный QR-код из приложения. 
Если платите онлайн, нужно 
выбрать способ оплаты «Поде-
ли». Причем в каких-то мага-
зинах покупка с помощью «По-
дели» доступна только через 
приложение магазина.

Мы нашли умную колонку 
на сайте магазина «М.Видео». 
С учетом персональной скид-
ки нашего сотрудника она 
стоила 4 999 рублей. В каче-
стве способа оплаты выбрали 
«Подели». Но повезло не всем: 
двум сотрудникам редакции 
отказали в рассрочке, потому 
что покупка рассматривается 
индивидуально.

Колонку мы купили он-
лайн. Перед покупкой и по 

итогу в приложении отобра-
жается график платежей. Пе-
ред нажатием на кнопку «По-
делить» нам предложили при-
нять участие в акции — по-
лучить карту Альфа-Банка. 
Можно убрать галочку, если 
карта не нужна. Сервис «По-
дели» разделил сумму на 4 
платежа в течение 6 недель. 
25 % суммы (1 250 руб.) мы 
оплатили сразу, далее будут 
3 платежа по 25 % раз в 2 не-
дели. Если в течение суток 
не поступит назначенный 
платеж, начислят разовый 
штраф — 399 руб.

Информация о заказе ото-
бражается в личном кабине-
те на сайте магазина. Колон-
ку мы забрали в ближайшем 
«М.Видео».

«ПОДЕЛИ» ОТ АЛЬФА-БАНКА

Регистрация 
на сервисе 

Сначала сервис нужно подклю-
чить. Для этого во вкладке «Мой 
Ozon» нажмите «Рассрочка». Оз-
накомьтесь с информацией и на-
жмите кнопку «Далее». Введите 
лимит, необходимый для вашей 
будущей покупки. Сделайте сел-
фи с паспортом, снимок основ-
ного разворота паспорта и раз-
ворота с актуальной регистра-
цией. Загрузить фото из гале-
реи нельзя. Нужно будет указать 
свой ежемесячный доход, факти-
ческий адрес проживания и фак-
тический адрес работы. Привя-
жите банковскую карту для по-
гашения рассрочки. Введите код 
из СМС для подтверждения ре-
гистрации. В течение 5 минут в 
блоке «Лимит» появится сумма, 
на которую можно приобретать 
товары в рассрочку.

Это путь для тех, кто ранее 
не оформлял карту Ozon банка. 
Если она у вас есть, то вы под-
ключаете рассрочку, выбираете 
лимит и ждете одобрения. Под 

кнопкой «Активировать рас-
срочку» можно найти договор 
и ознакомиться с ним. Договор 
подписывается через СМС-код. 
Клиент может выбрать лимит. 
По итогу Ozon одобряет какую- 
то сумму. Нам одобрили лимит 
до 9 900 рублей.

Нужно понимать, что «Ozon 
Рассрочка» — это не просто кре-
дитный продукт, а микрокре-
дит, при оформлении которого 
запрашивается ваша кредит-
ная история. Оформление ми-
крокредита снижает кредит-
ный рейтинг.

Покупка 
При оформлении заказа 

на Ozon выбираем способ опла-
ты «Ozon Рассрочка». Мы нашли 
умную колонку за 4 508 рублей. 
Никаких переплат, если мы вер-
нем деньги в течение льготного 
периода. Льготный период на-
чинается с даты первой покуп-
ки в рассрочку и заканчивается 
через один месяц и 6 дней. Если 
вы не погасите сумму в этот срок, 

то рассрочка продлится до 6 ме-
сяцев, но за это нужно будет до-
платить. При оформлении зака-
за в рассрочку необходимо привя-
зать вторую карту на случай, если 
ежемесячный платеж не получит-
ся списать с Ozon карты. Инфор-
мацию о рассрочке можно уви-
деть в личном кабинете.

Еще раз напомним, что «Ozon 
Рассрочка» — это микрокредит, 
который оформляется через ми-
крокредитную компанию ООО 
МКК «Озон Кредит». Компания 
имеет право отказать без объясне-
ния причин. Заемщик дает согла-
сие на получение любой инфор-
мации о его кредитной истории. 
За нарушение графика платежей 
предусмотрен штраф — 0,1 % от 
суммы заказа. Если вам нужно 
будет вернуть товар, вы оплачи-
ваете доставку за свой счет. Толь-
ко через суд можно доказать не-
надлежащий вид товара. Мы ре-
комендуем для решения вопро-
сов сначала обращаться к продав-
цу. И обязательно знакомиться с 
договором публичной оферты.

«OZON РАССРОЧКА»

ВАШИ ЛИЧНЫЕ ФИНАНСЫ // МАЙ 2024
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Регистрация 
на сервисе 

В сервисе «Долями» стоимость по-
купки разбивается на четыре рав-
ные доли по 25 % и списывается 
в течение полутора месяцев. Ска-
чиваем приложение «Долями», ре-
гистрируемся по номеру телефона 
и привязываем банковскую карту. 
Список магазинов-партнеров, где 
применяется сервис, можно найти 
на сайте и в приложении. На кас-
се для оплаты нужно будет отска-
нировать QR-код с помощью при-
ложения «Долями», а при опла-
те онлайн выбрать способ опла-
ты «Долями».

Покупка 
Мы выбрали умную колон-

ку в магазине «Сима-ленд» за 5 490 
рублей. Не всегда есть широкий вы-
бор оплаты. Например, у нас при 
указании доставки в магазин «Пя-
терочка» оплата была только он-
лайн, а когда выбрали «Яндекс.До-
ставку», увидели несколько спосо-
бов оплаты. Для оплаты мы ввели 
номер телефона и код подтвержде-
ния. Заполнили анкету с указанием 
личных данных: ФИО, дата рожде-
ния, почта. После этого сервис по-
казал сумму покупки и график пла-
тежей. 25 % нужно внести сразу, за-
тем по 25 % суммы списываются 

каждые 2 недели. У нас вышло че-
тыре платежа по 1 372 рубля. Гра-
фик платежей можно посмотреть 
в приложении «Долями», а инфор-
мация о заказе есть в личном каби-
нете магазина. Есть возможность 
досрочной оплаты.

Если покупатель захочет отка-
заться от товара, он должен успеть 
это сделать в течение 30 дней. В лю-
бой момент компания может рас-
торгнуть договор в одностороннем 
порядке, и покупатель не сможет 
воспользоваться сервисом. Размер 
неустойки за просрочку платежа 
может составлять до 7 % от невы-
плаченной доли.

«ДОЛЯМИ» ОТ ТИНЬКОФФ БАНКА

Регистрация 
на сервисе 

Есть обычный «Сплит» без 
комиссии со сроком оплаты 
два месяца и длинный  — на 
четыре или шесть месяцев и 
с комиссией сервиса, которая 
зависит от суммы покупки. 
Для оформления нужен но-
мер телефона. Для регистра-
ции нам понадобился акка-
унт на «Яндексе». Мы выбра-
ли умную колонку за 5 490 
рублей на «Яндекс.Маркете».

Покупка 
Рассрочка без перепла-

ты возможна только на 2 ме-
сяца. Будут 4 платежа по 25 % 
от суммы покупки: первый 
платеж сразу, далее списыва-
ются 25 % раз в 2 недели. Рас-
срочка на 4 и 6 месяцев пред-
усматривает комиссию, кото-
рая включена в первый пла-
теж. Платеж списывается раз 
в месяц.

Комиссия в «Сплите» за-
висит от суммы покупки, од-
нако в условиях не указано, 
как именно. Мы просмотре-
ли множество товаров стоимо-
стью от 100 рублей до 100 000 
руб., обеспечив себе поток 
контекстной рекламы на не-
сколько месяцев вперед, и вы-

яснили о размерах комиссии 
следующее: 

 товары стоимостью  
до 1 000 руб. — 1 руб.;

 от 1 000 до 2 000 руб. —  
149 руб.

 далее на каждые 1 000 руб. 
комиссия растет  
на 50—100 руб.

Если нужна рассрочка 
более 2 месяцев и хочется 
уменьшить переплату, мож-
но оформить «Улучшенный 
Сплит». Только надо иметь в 
виду, что в отличие от обыч-
ного «Улучшенный Сплит» 
является кредитным про-
дуктом — это кредит от АО 
«Яндекс Банк» с процентной 
ставкой от 10 до 49,9 % годо-
вых. Лимит кредитования — 
1 000—295 000 рублей. Банк 
имеет право отказать в кре-
дите. За оформление сервис 
начисляет комиссию — вы 
увидите ее в графике плате-
жей перед оформлением за-
каза. Первая часть спишется 
сразу, остальные — раз в ме-
сяц. Если захотите вернуть 
товар через 30 дней, комис-
сию вам не возместят, так как 
она включена в первый пла-
теж. График платежей фикси-
рованный — изменить дату 

списания нельзя. При досроч-
ной оплате одной части даты 
остальных платежей не сдви-
гаются.

При оформлении выбира-
ем «Оформить Сплит», ука-
зываем период рассрочки и 
привязываем карту, с кото-
рой будут списывать плате-
жи. Нам был доступен лимит 
на покупки в 100 000 рублей. 
Мы оформили «Сплит» на 2 
месяца, 5 490 рублей сервис 
поделил на 4 платежа по 1 373 
рубля. Информацию о «Спли-
те» можно найти в аккаунте 
на «Яндексе».

«Сплит» больше подойдет 
тем, кто готов платить комис-
сию, чтобы увеличить вре-
мя рассрочки. Передавать 
ваши данные могут в ООО 
«Яндекс», НБКИ, «Эквифакс», 
ОКБ. Размер неустойки в слу-
чае пропуска платежа в ус-
ловиях не указан. «Сплит» 
может попытаться списать 
деньги с другой карты, при-
вязанной к сервисам «Яндек-
са». Если списать не получит-
ся, клиент больше не сможет 
пользоваться «Сплитом». По 
закону компания может по-
дать на должника в суд.

«СПЛИТ» ОТ «ЯНДЕКСА»

ВАШИ ЛИЧНЫЕ ФИНАНСЫ // МАЙ 2024
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СЕРВИС  
РАССРОЧКИ

ПЛАТЕЖИ 4 платежа

Нельзя 
поменять

Регистрация 
по номеру 
телефона

Можно вернуть,  
платежи вернут на карту

4 платежа

Можно растя-
нуть срок 
оплаты до  
полугода,  
но с комиссией

Через реги-
страцию на 
«Яндексе»,  
скачивать  
приложение  
не нужно

Разбивка на 
равные части

Оплата либо  
в льготный 
период, либо 
рассрочка на 
6 мес. с гра-
фиком плате-
жей и допла-
той

Возраст кли-
ента — от 
20 до 70 лет. 
Нужно сде-
лать селфи 
с паспортом

4 платежа

Нельзя  
поменять

Нужно ука-
зать ФИО, 
дату рожде-
ния, телефон, 
почту

6 платежей

Нельзя  
поменять, 
подписка 
«Премиум» за 
299 руб./мес. 

На сайте или 
через мобиль-
ное приложе-
ние по номеру 
телефона 

СРОК  
ОПЛАТЫ

ОФОРМЛЕНИЕ

ВОЗВРАТ  
ТОВАРА

МИНИМАЛЬ-
НЫЙ ЛИМИТ 
СУММЫ

МАКСИМАЛЬ-
НЫЙ ЛИМИТ

ШТРАФЫ  
ЗА НЕУПЛАТУ 

«ДОЛЯМИ» «СПЛИТ» «OZON  
РАССРОЧКА»

«ПОДЕЛИ» «ПЛАЙТ»

4 ₽

Зависит от 
партнера 
сервиса

До 7 % от 
невыплаченной 
доли

«Яндекс  
Маркет» — 10 ₽, 
«Яндекс. 
Афиша» — 850 ₽

Рассчитывается 
индивидуально, 
указан в личном 
кабинете

Запрет на поль-
зование серви-
сом, судебный 
иск

1 000 ₽

До 300 000 ₽ 
на покупки

0,1 % стоимо-
сти заказа за 
каждый день 
просрочки

300 ₽

Зависит от 
магазина- 
партнера

Разовый 
штраф в раз-
мере 399 руб., 
если нет опла-
ты в течение 
суток; преду-
преждеие о  
платеже за 
3 дня

Минимальная 
сумма  
заказа  — 
1 000 ₽

Зависит  
от магазина- 
партнера

Нет четких 
условий, но 
есть штрафы 
за неуплату 

к р а т к о
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Когда нужно 
насторожиться 

Эльман Мехтиев, 
директор по раз-
витию сервиса 
КРЕДЧЕК, член 

Наблюдательного совета 
Ассоциации развития фи-
нансовой грамотности

— В чем проблема с рассроч-
кой, которая, по идее, есть 
всего лишь оплата по частям 
суммы, указанной в «ценни-
ке»? Ведь мы часто слышим, 
что это так «удобно» — для 
оплаты частями у большин-
ства «операторов рассрочки» 
не надо представлять доку-
менты, а достаточно указать 
лишь номер телефона. Ответ 
прост: если это оплата по ча-
стям той самой суммы, кото-
рая является ценой товара, 
то пользователь не должен 
платить больше, чем запла-
тил бы без рассрочки, неза-
висимо от того, какие плате-
жи он совершает. Но если за 
право оплачивать по частям 
надо платить дополнитель-
но, если за опоздание с пере-
числением очередной пор-

ции денег надо платить ко-
миссию — вряд ли это бес-
платная рассрочка и вряд ли 
это вообще рассрочка. Риск 
для пользователей: если рас-
срочку может предлагать лю-
бое торгово-сервисное пред-
приятие, законы, ограничи-
вающие процентные ставки 
и комиссии, написанные для 
финансовых институтов, им 
не указ. А раз не указ, чего 
уж себя ограничивать и на-
зывать плату за отсрочку 
платежа процентной став-
кой? Не проще ли продать в 
виде никак не контролируе-
мых и никем не ограничен-
ных всяческих комиссий? 

Вывод: какими бы малы-
ми ни казались комиссии в 
сравнении с суммой покуп-
ки, они не должны стоить 
пользователю дороже, чем 
те самые проценты, которые 
пришлось бы заплатить будь 
это кредит без модных мар-
кетинговых слов.

Да и само «удобство» ис-
пользования в качестве иден-
тификатора лишь номера мо-
бильного телефона на повер-
ку оказывается палкой о двух 
концах. Риски для пользова-

телей: информация об испол-
нении обязательств по опла-
те рассрочки остается только 
у того, кто выдал рассрочку, 
и никак не передается в бюро 
кредитных историй (БКИ). 
И если пользователь с пре-
красным опытом исполне-
ния рассрочки захочет по-
лучить кредит в другом бан-
ке, отсутствие данных о его 
опыте исполнения обяза-
тельств закроет ему дорогу 
к низкой процентной став-
ке. А если пусть даже непро-
сроченные обязательства по 
рассрочке велики, то отсут-
ствие информации об этом 
в БКИ создает риски появ-
ления просроченной задол-
женности по кредитам, ведь 
банк, не зная об этих обяза-
тельствах, не будет иметь 
ограничений и «загрузит» 
заемщика до максимально 
разрешенных значений. Вы-
вод: рассрочка вне кредитной 
истории хороша, но для ма-
леньких сумм. При больших 
суммах риски большие как 
в исполнении обязательств 
и по самой рассрочке, так и 
в остальных кредитных до-
говорах.

Признаки 
кредита 

 в анкете необхо-
димо указывать све-
дения о доходах;

 требуется селфи  
с паспортом;

 открывается вир-
туальная банков-
ская карта;

 перед опла-
той нужно «подпи-
сать» в электрон-
ном формате дого-
вор на предоставле-
ние кредитного про-
дукта.

к о м м е н т а р и й  э к с п е р т а д е т а л и

Позиция 
Банка 
России 

— Банк России считает, 
что сервисы рассрочки 
нужно регулировать, 
потому что они не дают 
той защиты, которая 
есть у заемщиков бан-
ков и МФО. Необходи-
мо снизить риски, воз-
никающие у потреби-
телей при покупке то-
варов или услуг в рас-
срочку без оформле-
ния кредитного догово-
ра. ЦБ предложил при-
близить законодатель-
ство о рассрочке к за-
конам о потребитель-
ских кредитах: напри-

мер, установить требо-
вания к информирова-
нию потребителей и к 
содержанию договора, 
ограничить размер не-
устойки за просрочку, 
дать возможность по-
купателю запретить 
уступку прав требова-
ния, а также возмож-
ность отказаться от 
рассрочки вместе с воз-
вратом товара. Также 
было предложено за-
претить устанавливать 
разные цены на товар 
в зависимости от на-
личия рассрочки и вве-
сти обязанность рас-
крывать ее стоимость. 
Кроме того, регулятор 
считает, что необходим 

определенный «период 
охлаждения», в тече-
ние которого покупа-
тель может отказать-
ся от рассрочки вме-
сте с возвратом това-
ра, а также в любой мо-
мент досрочно выпла-
тить рассрочку по за-
ранее известной про-
цедуре.

Также ЦБ выступа-
ет за передачу сведе-
ний о рассрочке в бюро 
кредитных историй. 
Сейчас отсутствие этих 
данных мешает бан-
кам правильно оце-
нить долговую нагруз-
ку и кредитоспособ-
ность потенциальных 
заемщиков.

к с т а т и
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Плюсы 
и минусы 
оплаты 
долями  
Практически на каждом 
сайте, где можно офор-
мить оплату частями, 
перечислены ее плюсы. 
Вот самые распростра-
ненные: платеж без про-
центов, быстрое оформ-
ление без утомительно-
го ожидания одобрения 
от банка, автоматиче-
ское списание плате-
жей, заранее известный 
график оплаты, СМС- 
или push-напоминание, 
оформление на карту 
любого банка.

Один из главных минусов 
таких сервисов в том, что 
они охватывают не так 
много магазинов и да-
леко не всегда доступны. 
Есть ограничения по сум-
ме, срокам оплаты, ино-
гда назначается мини-
мальная сумма покупки.

Пр и и с п о л ь з о в а -
н и и  BN PL - сервисов 
выше риск спонтанных 
покупок. Из-за легко-
сти оформления можно 
не рассчитать нагрузку 
на личный или семей-
ный бюджет, а из-за от-
сутствия очевидных не-
гативных последствий 
просрочек есть риск на-
рушить платежную дис-
циплину.

Жанна Горелова,  
юрист Регионального центра  
финансовой грамотности

— Нужно обратить внимание на ус-
ловия договора в сервисах рассроч-
ки. Договор содержит подробную ин-
формацию о товаре, его цене, в свя-
зи с чем является публичной офер-
той. Оформив заказ товара и опла-
тив его, покупатель осуществляет 
акцепт оферты на заключение до-
говора купли-продажи, то есть до-
говор между сторонами считается 
заключенным, а у продавца возни-
кает обязанность передать товар по-
купателю.

Однако случается, что продавец 
после получения оплаты товар поку-
пателю не отправляет/не выдает и в 
одностороннем порядке отказывает-
ся от исполнения договора, заказ от-
меняет и возвращает оплату. Условие 
о праве продавца на односторонний 
отказ от договора, как правило, отра-
жается в публичных договорах. На-
пример, сервис «Долями» имеет пра-

во в любой момент в одностороннем 
порядке расторгнуть договор при ус-
ловии предварительного уведомле-
ния об этом клиента не позднее чем 
за день до предполагаемой даты пре-
кращения договора. Ознакомление с 
этим положением означает, что по-
купатель принял условия продавца 
о наличии у него права аннулиро-
вать заказ, если заказанный товар, 
например, отсутствует.

В случае нарушений прав потре-
бителей, связанных с отменой про-
давцом заказа, суды приходят к вы-
воду о наличии оснований для взы-
скания с продавца неустойки (пени) 
за нарушение срока передачи това-
ра, компенсации морального вреда 
и штрафа. Если продавец получил 
сумму предварительной оплаты со-
гласно договору, но не передал то-
вар потребителю в установленный 
договором срок, потребитель впра-
ве потребовать передать ему опла-
ченный товар или вернуть оплату.

с о в е т

Можно 
ли вернуть 
покупку, 
оплаченную 
частями? 
Возврат в этом случае не от-
личается от стандартной про-
цедуры. Решающими фак-
торами являются тип това-
ра, причина и срок возврата. 
Вернуть товар можно, если 
он не соответствует потре-
бительским качествам или 
размеру, сломался в течение 
гарантийного периода, а так-
же при решении клиента от-
казаться от покупки. Для ка-
чественных вещей без дефек-
тов определен период возвра-
та в 14 дней, а в случае полом-
ки — в рамках гарантийно-
го срока. Деньги покупате-
лю должны вернуть в тече-
ние 2 недель. Если в заказе 
было несколько товаров, то 
график платежей скоррек-
тируется с учетом возврата.



Подпишитесь  
на Telegram-канал  
«Ваши личные финансы»

8 800 201 67 70
горячая линия

и участвуйте  
в розыгрыше  
Яндекс Станции Лайт!
Розыгрыш пройдет 10 июня 2024 года среди 
подписчиков Telegram-канала «Ваши личные финансы», 
оставивших заявки на участие. Подробности 
об условиях розыгрыша, сроках, месте проведения 
и условиях получения приза читайте на сайте vlfin.ru.
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ЛЮДИ ИНОГДА СОВЕРШАЮТ СПОНТАННЫЕ ПОКУПКИ 
ПОД ВОЗДЕЙСТВИЕМ ЭМОЦИЙ. НО ВОТ ЭЙФОРИЯ 
СХЛЫНУЛА, ПОКУПАТЕЛЬ «ПРОТРЕЗВЕЛ» И ПОНЯЛ: 
ВЕЩЬ НЕ НУЖНА, НАДО ВОЗВРАЩАТЬ. БЕЗ ОБЪЯСНЕНИЯ 
ПРИЧИН — ПРОСТО ПОТОМУ, ЧТО ПЕРЕДУМАЛ. А ЧТО 
ЕСЛИ ТОВАР КУПЛЕН В КРЕДИТ? КАК ПОСТУПИТЬ 
В ТАКОМ СЛУЧАЕ, УЗНАЕТЕ ИЗ НАШЕЙ ИНСТРУКЦИИ.

и н с т р у к ц и я

Случайные покупки:  
как вернуть деньги  
за вещь, приобретенную 
в кредит

текст:  
Андрей РУБЛЁВ

Можно ли отказаться от 
покупки?

Согласно «Закону о защите прав потре-
бителей» покупатель имеет право в те-
чение 14 дней обменять товар надле-
жащего качества или вернуть за него 
деньги, если он не подошел ему в силу 
личных причин — не устроил цвет, фа-
сон, размер, габариты или комплекта-
ция. Главные условия: вещь не была в 
употреблении, имеет товарный вид и 
на ней сохранились фабричные ярлыч-
ки и пломбы. Вернуть деньги можно, 
даже если покупка была совершена с 
использованием кредитных средств.

— В сети наших магазинов вместо 
кредитов предоставляется рассрочка 
без первоначального взноса, — гово-
рит Валерия Пронина. — По закону по-
требитель может вернуть товар в че-
тырнадцатидневный срок, если пере-
думал носить модель или его не устро-
ил цвет обуви. И обязательно без сле-
дов носки, не бывшую в употреблении. 
Возвращать деньги в таком случае нет 
необходимости, потому что он ничего 
не платил  — первый платеж по графи-
ку только через месяц после приобре-
тения продукции.

Если же заводской брак был обна-
ружен в срок до 180 дней с момента по-
купки, гражданин имеет право вер-
нуть некачественную обувь к нам в 
магазин. После расторжения догово-

ра рассрочки все уплаченные деньги бу-
дут возвращены потребителю. Действи-
тельно все: при оформлении рассрочки 
не страхуется товар, ответственность 
или здоровье потребителя.

Что нельзя вернуть
Есть перечень непродовольствен-

ных товаров, которые невозможно обме-
нять или вернуть продавцу, если они не 
имеют явного или скрытого дефекта. В 
эту группу входят и технически слож-
ные бытовые приборы с гарантийным 
сроком обслуживания 1 год или более. К 
ним относятся, например, сотовые теле-
фоны (смартфоны). Если вы купили те-
лефон и решили от него отказаться по 
личным мотивам, деньги вам не вернут.

— Поскольку телефон является слож-
ным техническим устройством, прода-
вец имеет полное право отказать вам в 
возврате денег, — объясняет Борис Бо-
гомолов. — Сейчас многие производите-
ли (первыми такую практику примени-
ли Apple) ставят в свои устройства «тай-
мер обратного отсчета гарантии» — по-
сле активации телефона аппарат счита-
ется бывшим в употреблении и теряет 
в цене по сравнению с новым. 

На интернет-торговлю  
не распространяется!

Правило невозврата сложных техниче-
ских устройств не действует в интер-
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нет-торговле. Согласно логи-
ке закона в офлайн-магазине 
покупатель может лично ос-
мотреть товар перед приня-
тием решения о приобрете-
нии, визуально оценить его 
цвет, вес, размер и техниче-
ский функционал. При он-
лайн-заказе потребитель ли-
шен такой возможности. По-
этому ему дают 7 дней на ос-
мотр и тестирование продук-
та. Если продавец письмен-
но не уведомил покупателя 
о порядке и условиях возвра-
та, срок отказа от исправного 
товара увеличивается до трех 
месяцев! При обнаружении де-
фектов и неисправностей дей-
ствуют правила ремонта/воз-
врата согласно гарантийным 
обязательствам. А если посыл-
ка еще не пришла, отказаться 
от нее можно в любой момент.

Товар ненадлежащего ка-
чества, даже если он входит в 
категорию невозвратных, мо-
жет быть обменян на новый 
или сдан обратно в установ-
ленные законом сроки — в те-
чение 14 дней. Продавцу мо-
жет потребоваться эксперти-
за или время на устранение 
неисправности. Если по-

ломка произошла поз-
же 14 дней, вернуть 
деньги можно в те-
чение всего гаран-
тийного срока.

Как 
вернуть 

товар, 
купленный 
в кредит
Покупая товар в 
кредит, потреби-
тель использует 
деньги банка. Поэ-
тому имуществен-
ные вопросы сле-
дует решать с про-
давцом, а финан-
совые  — с банком.

1. Изучите кре-
дитный договор. 
Найдите пункт о 

возврате или замене товара 
и уточните, требуется ли рас-
торжение договора с банком 
и досрочное погашение кре-
дита в случае возврата това-
ра продавцу.

2. Обратитесь к продавцу с 
заявлением о возврате товара. 
Если вещь надлежащего каче-
ства, проценты банку за поль-
зование кредитом возмещает 
покупатель. Если был обнару-
жен дефект или брак, нужно 
подать заявление на возме-
щение процентов по кредиту. 
Все экспертизы товара прода-
вец производит за свой счет.

3. Приложите чеки, квитан-
ции, кредитный договор, рек-
визиты банковского счета или 
номер карты, на которые мага-
зин вернет деньги за покупку. 

4. Получите акт о приеме 
магазином товара и возврате 
за него денег. Этот документ 
станет основанием для пре-
кращения кредитного дого-
вора с банком. До момента его 
расторжения не прекращайте 
платежи по кредиту. 

5. Ознакомьтесь с условиями 
досрочного погашения креди-
та и обратитесь в банк с заяв-
лением о расторжении кредит-
ного договора. Оплатите тело 
кредита и начисленные про-
центы за время фактического 
пользования деньгами банка. 

6. Запросите справку о пол-
ном исполнении кредитного 
договора и закрытии ссудного 
счета. С этого момента вы ни-
чего не должны банку и имее-
те тому документальное под-
тверждение.

Как вернуть деньги 
за страховку  

по кредиту
Если для оформления креди-
та потребовалось заключить 
договор страхования жизни и 
здоровья, то и его можно рас-

торгнуть. Это добровольный 
вид страхования, а значит, от-
казаться от него вы вправе в 
любой момент. Если это про-
изошло в период охлаждения 
(14 дней с момента заключе-
ния договора страхования), 
стоимость страховки вернут 
полностью или частично — в 
зависимости от того, сколько 
дней фактически действовал 
полис. Если страхование пре-
кращается по причине досроч-
ного погашения кредита (воз-
врат товара, купленного на за-
емные средства), вернут день-
ги за неиспользованные дни. 

Какие шаги нужно сделать 
для возврата денег?

1. Написать заявление в стра-
ховую компанию на расторже-
ние договора. Это право закре-
плено в Федеральном законе 
«О потребительском кредите 
(займе)». Подготовить необхо-
димые документы: кредитный 
договор, справку о погашении 
обязательств перед банком, 
реквизиты счета для перечис-
ления средств, копию паспор-
та и чек об оплате страховки.

2. Подать заявление и до-
кументы в страховую компа-
нию. Это можно сделать через 
ее сайт, по электронной почте, 
отправить заказным письмом 
(в таком случае у вас на ру-
ках будет извещение о полу-
чении документов страхов-
щиком) или лично принести 
в офис страховщика. Важное 
условие: на момент подачи за-
явления о возврате не должно 
быть наступившего страхово-
го случая! Иначе обязатель-
ства страховщика считаются 
выполненными.

Страховая компания обяза-
на вернуть деньги в десятид-
невный срок. В случае отка-
за придется обращаться в суд 
или Роспотребнадзор.

Валерия Пронина, 
директор подразделения 
обувной сети  
«Кари Томск»

Борис Богомолов, 
владелец сети магазинов 
BOOMSTORE

эксперты:
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ТАТЬЯНЕ ИЗ НОВОСИБИРСКА 36 ЛЕТ, И В МЕСЯЦ ОНА ТРАТИТ 
ОТ 40 ДО 60 % СВОЕЙ ЗАРПЛАТЫ НА ИМПУЛЬСИВНЫЕ 
ПОКУПКИ. РАССКАЗЫВАЕМ, ПОЧЕМУ ГЕРОИНЯ ПОКУПАЕТ 
ВЕЩИ, КОТОРЫЕ ЕЙ НЕ СЛИШКОМ НУЖНЫ, А ПСИХОЛОГ 
ЕВГЕНИЯ БЛИСКАВКА ОБЪЯСНЯЕТ, ОТКУДА ВОЗНИКАЕТ 
ШОПОГОЛИЗМ И КАК С НИМ СПРАВИТЬСЯ.

Бо л ьш и нс т в о 
покупок Та-
тьяны   — это 
«стандартный 
девичий на-
бор» из одеж-
ды и космети-

ки. Чаще всего она покупает 
куртки, брюки, кофты и блуз-
ки. Татьяна занимается спор-
том, поэтому часто обновля-
ет тренировочный гардероб 
из кроссовок, лосин и фут-
болок. «У меня и туфли есть, 
причем хороших марок. Смо-
трю на них на витрине пару 
месяцев и думаю: да, надо ку-
пить. Каблуки я ношу неча-
сто, но само их наличие меня 
как будто успокаивает — зна-
чит, я готова пойти на какое- 
то мероприятие. Еще я по-
купаю декоративную кос-
метику, хотя почти не кра-
шусь. Раньше у меня было не-
сколько теней, палетки вся-
кие, штук пять помад. Хотя 
по пальцам одной руки мож-
но пересчитать, сколько раз 
за год я пользуюсь помадой».

Обычно Татьяна ходит с 
рюкзаком или спортивной 
сумкой, но не так давно она 
купила небольшую сумоч-
ку. Пару месяцев смотрела 
на нее, решила, что такой ак-
сессуар может пригодиться, 
и купила. Потом поняла, что 
в эту сумочку не помещается 
ее кошелек, и купила брендо-
вый поменьше. «И вот теперь 
кошелек лежит в этой сумке, 
сумка висит у меня в коридо-
ре уже недели три, и ни разу 
я ее не надевала. Просто га-
лочку себе поставила, что у 
меня есть хорошая сумочка 
и не стыдно будет на какое- 
нибудь мероприятие пойти. 
Теперь жду, когда британская 
королевская семья меня по-
зовет куда-нибудь», — смеет-
ся Татьяна.

Еще одна статья расхо-
дов  — дорогие книги, учеб-
ники и монографии. Напри-
мер, по фундаментальным 
наукам и искусству. И хотя 
Татьяна понимает, что поч-
ти все можно скачать в ин-
тернете, ей хочется иметь эти 
книги дома.

Что такое импульсивный шопинг 
и как с ним бороться

о п ы т

«Я как бы 
самоутверждаюсь  
за счет  
этих покупок»

текст:
Роман ЧЕРТОВСКИХ Евгения Блискавка,  

психолог 

эксперт:
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Нередко наша героиня покупает 
хорошую косметику или средства 
по уходу за телом, не пользует-
ся ими, а потом дарит кому-то на 
день рождения или другой празд-
ник. Может подарить вещь подру-
ге без всякого повода — просто по-
тому, что покупка лежит без дела, 
а подруге эта вещь нравится. «И 
меня это заставляет задуматься: 
зачем тогда тратить деньги? При-
ятно, конечно, когда ты можешь 
порадовать людей, но ты вроде 
хочешь это купить, где-то эконо-
мишь, а потом просто отдаешь без 
проблем. При этом я не вкладыва-
юсь ни в какие инвестиции, ниче-
го особо не откладываю, хотя сто-
ило бы»,  — размышляет Татьяна.

Зачем и почему
Свою тягу к импульсивным 

покупкам Татьяна объясняет тем, 
что в 90-е годы и в начале 2000-х ее 
семья не могла позволить себе но-
вые вещи и дорогие продукты. «Ку-
пить новую футболку или необыч-
ную вкусную еду для моей семьи 
временами было проблематично. 
На основную еду, конечно, хвата-
ло, но вот одежду мы раз в полгода 
покупали на какой-нибудь барахол-
ке, — вспоминает Татьяна. — Кар-
манные деньги, походы в кафе, мод-
ные вещи, как у современных под-
ростков — для нас это было что-то 
очень далекое».

Первое время, когда Татьяна на-
чала нормально зарабатывать по-
сле университета, она могла потра-
тить 80 % зарплаты в первую неде-
лю. Ехала с подругой в торговый 
центр, ела в кафе, покупала разную 
одежду и украшения «для радости, 
для быстрого дофамина». Сейчас 
она тратит не так много и быстро, 
но не всегда покупает рационально. 
«Я как бы самоутверждаюсь за счет 
этих покупок. Будто детскую трав-
му пытаюсь залечить тем, что могу 
все себе купить, — размышляет Та-
тьяна. — Это успокаивает, дает чув-
ство уверенности. Позволяю вну-
треннему ребенку приобрести то, 
что мне родители не могли предо-
ставить, когда я была ребенком».

Долгов и кредитов у Татьяны 
нет — она считает, что займы нуж-
ны только в экстренных ситуаци-
ях. Но и накопить «подушку безо-
пасности» у нее не выходит: какое- 
то время свободные деньги у Татья-

ны лежат, а потом начинаются дни 
рождения, праздники, отпуск, по-
является желание срочно что-то ку-
пить, и денег не остается.

Как справиться 
с шопоголизмом: 

ответы психолога
Специалист по финансовому пове-
дению Евгения Блискавка говорит, 
что для начала необходимо выявить 
проблему. В случае с шопоголизмом 
можно воспользоваться статисти-
кой трат по неделям, месяцам, го-
дам. При этом учитывать нужно не 
только цену покупки, но и альтер-
нативные издержки: проценты по 
кредиту, оплаченное место для хра-
нения вроде гаража или бокса. По-
лезно будет посчитать объем упу-
щенных возможностей: подумать, 
на что важное можно было бы эти 
деньги потратить, от чего желан-
ного вы отказались? Можно пере-
вести потраченное на оплату ве-
щей в рабочие часы по текущему 
курсу оплаты вашего труда. Еще 
одна практика — столкнуться ли-
цом к лицу с купленными вещами: 
физически собрать их все в одном 
месте и обозреть, оценить финан-
сово, оценить место, которое они 
занимают в вашем доме и жизни, 
понять, какое количество из них вы 
используете. При этом важно не ру-
гать себя, а просто провести аудит с 
позиции внешнего наблюдателя и 
честно все зафиксировать. Делать 
эти практики стоит, когда есть вну-
треннее побуждение, и важно их 
не пропускать — это необходимый 
этап на пути к долгосрочным изме-
нениям. Обычно людям, страдаю-
щим компульсивным поведением, 
признать проблему сложно. Если 
это так, стоит обратиться за помо-
щью к специалисту и вместе с ним 
разбираться с оценкой влияния яв-
ления на вашу жизнь, проработать 
возможные исходы.

— Следующий важный шаг  — 
понять, где корни проблемы. Что 
именно вы пытаетесь решить через 
покупки? Часто ведь дело совсем не 
в вещах: мы пытаемся унять трево-
гу, страх, одиночество, понравить-
ся другим или себе, повлиять на ко-
го-то и так далее, — объясняет Евге-
ния. — Все это можно сделать более 
эффективными и менее затратными 
способами. Но для этого нужно по-
нять, какой внутренний запрос вы 

пытаетесь разрешить через вещи, 
дефицит чего в жизни вы компен-
сируете через покупки.

Понять себя лучше помогут та-
кие техники когнитивно-поведенче-
ской терапии, как ведение дневни-
ка АВС и метод свободных ассоциа-
ций. Можно поработать с техника-
ми арт-терапии: рисунком, сказко-
терапией. Можно пройти тесты  — 
например, бергенскую шкалу шо-
поголизма или тест о причинах им-
пульсивных покупок.

Когда понятны масштаб и при-
чины проблемы, можно переходить 
к следующему шагу — разработке 
комплекса мер для коррекции по-
ведения в режиме «холодной голо-
вы». Нужно мыслить рационально, 
не поддаваясь эмоциям. Сесть и на 
основании своего дневника спро-
ектировать «обходные маневры»: 
определить условия, которые бу-
дут затруднять привычное поведе-
ние и закреплять новое желанное. 
Можно, например, выпивать стакан 
теплого расслабляющего травяно-
го чая перед походом в магазин, за-
блокировать сайты онлайн-поку-
пок, брать паузу на 24 часа перед 
решением о покупке и оплатой и т. 
п. Также важно найти новые, эко-
логичные способы получения тех 
самых эмоций, которые вы ранее 
получали от шопинга. Вариантов 
множество, но важно найти имен-
но то, что подойдет вам.

— Последний шаг — постепенно 
и бережно по отношению к себе вне-
дрять изменения в жизнь. Не нуж-
но подгонять себя и требовать из-
мениться в один день — это невоз-
можно! — говорит Евгения Блискав-
ка. — Потребуется время. Да, могут 
случаться откаты, но это нормаль-
но. Следует обязательно замечать 
изменения и отмечать победы. Мож-
но вести учет рублей, отвоеванных 
в вашу пользу у шопинга. Хорошо 
найти себе поддержку на пути к из-
менениям: в семье, среди друзей, в 
группе единомышленников или со 
стороны специалиста. Те, кто дей-
ствуют не в одиночку, быстрее и 
успешнее добиваются результата. 
Как только вы сможете спокойно 
относиться к покупкам 6—12 ме-
сяцев, можно будет констатиро-
вать безоговорочную победу над 
вредной финансовой привычкой!

Тест: причины 
импульсивных 
покупок

Тест: 
бергенская 
шкала 
шопоголизма



18 ВАШИ ЛИЧНЫЕ ФИНАНСЫ // МАЙ 2024

н а л о г о в ы й  к о м п а с

Условия для 
получения вычета

1.  Наличие официального  
дохода, с которого  
уплачивается НДФЛ
Чтобы иметь право на вычет, нуж-
но получать официальный доход, 
облагаемый по ставке 13 %, в том 
периоде, за который хотите офор-
мить компенсацию.

2. Спортивная организация 
входит в специальный перечень
Клуб, зал или спортцентр, в котором 
занимаетесь, должен быть включен 
в перечень, утвержденный Мини-
стерством спорта РФ. Он форми-
руется ежегодно не позднее 1 дека-
бря и размещается на официальном 
сайте Минспорта. В Томской обла-
сти на 2023 год в перечень включе-
ны всего 29 спортивных центров, 
из них 14 организаций и 15 пред-
принимателей.

Как оформить  
вычет на спорт

Вычет можно получить за свои 
спортивные занятия, а также за 
занятия детей до 18 лет — родных 
или усыновленных. Если хотите 
возвращать расходы на спорт в 
течение года, оформите вычет через 
работодателя. Сначала запросите 
у ФНС подтверждение права на 

социальные налоговые вычеты 
(можно сделать через «Госуслуги»). 
А затем отнесите подтверждение 
вместе с остальными документами 
для вычета в бухгалтерию по месту 
работы. Работодатель не будет 
удерживать с вашей зарплаты 
НДФЛ, пока не исчерпается сумма 
компенсации за спортивные 
занятия.

Если хотите получить 
возмещение одной суммой по 
итогам года, подайте декларацию 
3-НДФЛ, приложив все необходимые 
документы (тоже можно сделать 
на «Госуслугах»). Три месяца после 
подачи декларации отводится на 
проверку. Если ФНС по ее итогам 
примет положительное решение, 
в течение месяца компенсация 
поступит на указанный вами 
банковский счет. 

Пакет документов
 Копия договора на 

ок а з а н ие фи зк у л ьт у рно -
оздоровительных услуг;

 Платежные документы: чеки, 
квитанции, которые подтверждают, 
что вы платили за спортивные 
занятия заявленную сумму;

 Свидетельство о рождении 
ребенка, если вычет получаете за 
его занятия. Платежные документы 
должны быть оформлены на имя 
родителя. 

Вычет за спорт: как 
получить и почему  
это не всегда возможно
ЛЮБИТЕЛИ СПОРТА И ФИТНЕСА МОГУТ ВЕРНУТЬ 
ЧАСТЬ ДЕНЕГ, ПОТРАЧЕННЫХ НА АБОНЕМЕНТЫ, ЗА 
СЧЕТ НАЛОГОВОГО ВЫЧЕТА. МАКСИМАЛЬНО МОЖНО 
ПОЛУЧИТЬ 19 500 РУБЛЕЙ В ГОД. НО ТАКОЙ БОНУС 
ДОСТУПЕН КЛИЕНТАМ НЕ КАЖДОГО ФИТНЕС-КЛУБА 
И СПОРТЗАЛА. ГДЕ МОЖНО ЗАНИМАТЬСЯ, ЧТОБЫ 
ПОЛУЧИТЬ ВЫЧЕТ ЗА СПОРТ, И КАК ВСЕ ОФОРМИТЬ — 
ОБ ЭТОМ МЫ СПРОСИЛИ НАЛОГОВУЮ ИНСПЕКЦИЮ.

д е т а л и

Требования к спортивной 
организации, за занятия 
в которой можно  
получить вычет

 Физическая культура и 
спорт выступают основным 
видом экономической 
деятельности (ОКВЭД).

 В штате работают 
сотрудники с профильным 
образованием не 
ниже среднего 
профессионального.

 Организация (или ИП) 
не состоит в реестре 
недобросовестных 
поставщиков товаров и 
услуг.

Чтобы попасть в 
перечень, организации  
(или ИП) нужно до 
1 октября подавать 
соответствующие 
документы в орган 
исполнительной власти 
в области физической 
культуры и спорта 
субъекта РФ, на 
территории которого 
она осуществляет 
деятельность. В 
Томской области эта 
функция возложена 
на региональный 
Департамент спорта.

При подготовке материала  
использовались данные,  
предоставленные УФНС России 
по Томской области
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выплатили в 2023 году (за 2022 год) 
жителям Томской области за физкультурно-
оздоровительные услуги.

 > 3 000 000 руб.
ц и ф р а

Перечень 
спортивных 
организаций в 
Томской области 
для получения 
вычета

Налоговые 
вычеты: сколько 
и за что можно 
вернуть в 2024 г.
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л а й ф х а к

РАСХЛАМЛЕНИЕ — ЭТО НЕ ТОЛЬКО ПРО ИЗБАВЛЕНИЕ 
ОТ ЛИШНИХ ВЕЩЕЙ, НО И ПРО СОСТОЯНИЕ УМА. КОГДА 
В НАШЕМ ПРОСТРАНСТВЕ НЕТ НИЧЕГО ЛИШНЕГО, МЫ 
ЧУВСТВУЕМ СЕБЯ КОМФОРТНЕЕ И СПОКОЙНЕЕ. О ТОМ, 
КАК СОЗДАТЬ У СЕБЯ ДОМА (А СЛЕДОВАТЕЛЬНО, И В ГОЛОВЕ) 
ПРОСТРАНСТВО, ГДЕ ЦАРЯТ ПОРЯДОК И УЮТ, ПОГОВОРИЛИ 
С ПСИХОЛОГОМ-КОНСУЛЬТАНТОМ АЛИНОЙ БЫКОВОЙ.

Расхламление:  
как навести дома  
порядок и создать уют

текст:  
Лейла ГУРБАНОВА

Почему важно 
расхламляться

— Внешний беспорядок тесно свя-
зан с беспорядком внутренним, — 
отмечает Алина. — Один из моих 
учителей психологии говорил, 
что по беспорядку обуви в прихо-
жей можно понять, что творится 
в голове у человека. Захламление 
пространства может вызвать чув-
ство стресса, тревоги. Это мешает 
эффективной работе, нарушает-
ся концентрация, человеку стано-
вится сложно организовать свои 
мысли и действия. В голове мо-
жет возникать ощущение хаоса.

Организуя свое пространство, 
мы можем повысить продуктив-
ность, улучшить настроение, сни-
зить уровень стресса и тревоги. 
Мы буквально освобождаем ме-
сто для новых вещей и идей в на-
шей голове, а также обретаем чув-
ство контроля над своей жизнью. 
Поэтому порядок дома напрямую 
влияет на внутреннее состояние 
и психологическое благополучие.

Основные причины 
беспорядка в доме

 Нехватка времени и энергии. 
Работа, учеба, воспитание ребен-
ка  — все это обстоятельства, ко-
торые могут препятствовать сво-
евременной уборке.

 Неумение организовывать про-
странство.

 Стресс, тревожность, другие 
эмоциональные проблемы.

 Отсутствие поддержки со сто-
роны близких: кто-то из членов 
семьи навел порядок, а осталь-
ные следом намусорили.

 Отсутствие чувства ответствен-
ности за порядок.

Эпицентры хлама 
в доме

Алина Быкова выделяет пять 
основных зон, которые рискуют 
стать захламленными: коридор, 
гостиная, кухня, спальня и ван-
ная комната — можно сказать, 
что весь дом. В каждом из этих 
помещений есть свои источни-
ки беспорядка.

Коридор:
 неубранная обувь;
 вещи, оставленные «на 5 ми-

нут» (например, ключи на ко-
моде или небрежно брошен-
ный шарф).

Кухня:
 грязная посуда;
 полотенца, салфетки, остав-

ленные где придется.

Гостиная:
 собранное и положенное 

на диван белье;
 вещи, оставленные  

гостями.
Куда сдать 
сломанную 
технику

Куда в Томске 
отдать ненужные 
вещи
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Спальня:
 оставленная после сна 

пижама, незаправленная  
кровать;

 неубранные аксессуары.

Ванная:
 косметические средства, 

которыми редко пользуются;
 упаковки от уходовых 

 товаров;
 старые полотенца, кото-

рые лежат и не используются.

Основные 
составляющие 

порядка в доме
— Важно постоянно поддержи-
вать чистоту, — говорит Али-
на. — В это входит регулярная 
уборка, вовремя утилизиро-
ванный мусор. Вещи должны 
не просто лежать на стуле или 
диване, а должны быть убра-
ны в шкаф/комод. Ваше про-
странство должно быть функ-
циональным: чтобы все необхо-
димые вещи лежали под рукой 
и их легко можно было убрать 
на место. Например, располо-
жите полотенце в ванной ком-
нате недалеко от раковины и 
вам не придется постоянно вы-
тирать брызги с пола. Расставь-
те мебель по дому так, чтобы не 
запинаться об нее.

Если же говорить не толь-
ко про порядок, но и про уют, 
то тут все индивидуально. Но 
среди основных составляющих 
уюта Алина выделяет нали-
чие занавесок, мебели с мяг-
кой обивкой и, конечно, доста-
точного освещения. Приятный 
аромат в доме тоже имеет нема-
ловажное значение. Его мож-
но поддерживать, например, с 
помощью аромадиффузоров, 
свечей и аромасаше. Влажная 
уборка тоже влияет на каче-
ство воздуха — после избав-
ления от пыли легче дышать. 

К составляющим уюта Алина 
добавляет и регулярную заботу 
о самом доме: обновление ин-
терьера или ремонт. Если цвет 
стен или обои вам неприятны, 
вы вполне можете чувствовать 
себя некомфортно и даже уг-
нетенно в собственном доме.

 
Принципы 
хранения вещей 

в доме
После избавления от всего 
лишнего надо правильно ор-
ганизовать все необходимое 
и оптимизировать простран-
ство. Как это сделать?

1. Не складывайте вещи, 
используйте вешалки. Лучше 
использовать вешалки в шка-
фу  — напольные могут вызы-
вать визуальный шум.

2. Используйте крючки на 
дверях или выдвижные полки 
для сушки вещей или полоте-
нец.

3. Прячьте провода. Их мож-
но собрать клипсами, спрятать 
в специальный короб или же 
укоротить.

4. На кухне используйте кон-
тейнеры для хранения.

5. Выделите и подпишите 
коробки для вещей, которы-
ми редко пользуетесь. Так вы 
будете понимать, что и где на-
ходится, и не будете играть в 
«Тетрис» из коробок.

6. Группируйте и храните 
предметы по общим призна-
кам. Например, инструменты 
в одном месте, губка и краска 
для обуви — в другом, бока-
лы  — в третьем.

Какие вещи точно 
нужно выбрасывать

 Старая и ненужная 
одежда. Если вы не носили 
вещь в течение сезона или 
нескольких, от нее лучше 
избавиться.

 Пустые коробки, 
упаковки от продуктов 
или бытовой химии лучше 
выкинуть сразу после 
использования.

 Старая и неиспользуемая 
косметика. Просроченная 
косметика или дорогой 
тональный крем, 
который вам не подошел, 
но который жалко 
выбрасывать, — от всего 
этого стоит избавиться.

 Сломанная электроника. 
Вышедшие из строя 
телефоны, планшеты, 
зарядные устройства 
занимают место.

 Неактуальные бумаги, 
квитанции.

 Подаренные вещи, 
которые не доставляют 
вам радости.

 Любые вещи, которые  
не служат по назначению  
и портят общий вид вашего 
дома.

Чаты для обмена 
и продажи вещей
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р а з б о р

ПУНКТ ВЫДАЧИ ЗАКАЗОВ (ПВЗ) — НАПРАВЛЕНИЕ БИЗНЕСА, 
КОТОРОЕ СТАНОВИТСЯ ВСЕ АКТУАЛЬНЕЕ. СРАВНИТЕЛЬНО 
НЕБОЛЬШИЕ ВЛОЖЕНИЯ И МИНИМИЗАЦИЯ РИСКОВ ДЕЛАЮТ 
ЕГО ОДНИМ ИЗ САМЫХ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНЫХ. МЫ СОСТАВИЛИ 
ПОШАГОВУЮ ИНСТРУКЦИЮ ПО ОТКРЫТИЮ ПВЗ WILDBERRIES. 
В КАЧЕСТВЕ ЭКСПЕРТОВ ВЫСТУПИЛИ ТОМИЧИ АЛЕКСЕЙ И ЮЛИЯ, 
КОТОРЫЕ НЕСКОЛЬКО ЛЕТ НАЗАД ОТКРЫЛИ СОБСТВЕННЫЙ ПВЗ. 
СКОЛЬКО ОНИ ЗАРАБАТЫВАЮТ И С КАКИМИ ТРУДНОСТЯМИ 
СТАЛКИВАЮТСЯ — ЧИТАЙТЕ В НАШЕМ МАТЕРИАЛЕ.

Заказ приехал!
текст:  
Андрей РУБЛЁВ

Кто такой  
собственник ПВЗ

Бизнес на пункте выдачи заказов по-
строен на передаче товара, купленно-
го на маркетплейсе, от продавца поку-
пателю. Заказ доставляют в пункт вы-
дачи, выбранный потребителем. Адре-
са ПВЗ отображаются у покупателя в 
личном кабинете при оформлении за-
каза. Самое главное для потенциаль-
ного собственника ПВЗ — понимать 
механизм и порядок действий при от-
крытии бизнеса.

— То, что предлагали нам в интер-
нете в качестве туториала (пошаго-
вая инструкция — прим. ред.), было 
дорого и не вызывало доверия в пла-
не практической пользы, — рассказы-
вает Алексей. — Контакты с собствен-
никами похожего бизнеса результа-
та не принесли — кто же захочет об-
учать конкурентов и делиться потен-
циальным заработком? Поэтому нам 
все пришлось изучать самостоятель-
но — сначала по роликам на YouTube, 
а потом на собственных ошибках. Од-
нажды к нам на работу устроился со-
трудник, узнал все тонкости и нюансы 
бизнеса и открыл собственный ПВЗ. 
И такое бывает тоже.

Создаем заявку
Чтобы открыть ПВЗ Wildberries, 

нужно зарегистрировать юридическое 
лицо — ИП или ООО. Предпринима-
тель без образования ЮЛ или самоза-
нятый не может осуществлять такую 
коммерческую деятельность. ИП от-
крыть проще: не придется платить по-
вышенный налог, не требуется боль-
шой пакет документов для регистра-
ции, проще подавать ежегодную нало-
говую отчетность. Статус ООО пона-
добится, если вы решите открыть сеть 
ПВЗ или доставлять заказы курьером.

Подать заявку на открытие ПВЗ мож-
но через приложение WBPoint. После 

ФОТО ИЗ ЛИЧНОГО 
АРХИВА ГЕРОЯ

Как работают ПВЗ Wildberries, во сколько обходится открытие 
и содержание пункта и можно ли на этом зарабатывать
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одобрения заявки необходи-
мо внести 50 000 рублей га-
рантийного взноса. Подроб-
нее с условиями взаимоотно-
шения с площадкой и ответ-
ственностью сторон можно оз-
накомиться в договоре офер-
ты. Не забываем про первона-
чальный капитал — вам по-
надобятся деньги на расходы.

— На момент открытия 
нашего ПВЗ (2 года назад — 
прим. ред.) мы потратили око-
ло 200 000 рублей. Сюда во-
шли арендные платежи, об-
устройство помещения, по-
купка мебели и специально-
го оборудования — системы 
видеонаблюдения, компьюте-
ра, сканера штрих-кода.

Выбираем  
локацию

Расположение ПВЗ — реша-
ющий фактор успеха буду-
щего предприятия. В Том-
ске открыто порядка 70 ПВЗ 
Wildberries. Желательно, что-
бы пункт был расположен в 
местах работы или прожива-
ния населения, находился на 
пешеходном или автомобиль-
ном трафике, имел парковку 
и удобный вход.

Близость ПВЗ к месту жи-
тельства покупателя может 
стать главным критерием: 
удобнее забрать габаритный 
заказ рядом с домом. Скорость 
обслуживания и высокий рей-
тинг точки тоже могут заин-
тересовать потребителя — 
зачем стоять в очереди и тра-
тить драгоценное время на 
ожидание? Поэтому потен-
циал у спальных районов и 
мест проживания студентов 
все еще очень высокий.

— Мы выбрали нестандарт-
ную локацию — Черемош-
ники, — говорит Алексей. 
— Здесь неохотно покупают 
квартиры, не водят экскур-
сии для туристов и не устра-
ивают прогулки выходного 
дня. Но ведь и на Черемош-
никах многие делают зака-
зы на маркетплейсах. А пун-
ктов выдачи возле дома нет. 
Жителям приходится посе-
щать ПВЗ в других районах, 
что отнимает много време-

ни и сил. Поэтому решили от-
крыться в этой части города.

Снимаем  
помещение

Коммерческой недвижимости, 
соответствующей требовани-
ям Wildberries, в Томске не так 
уж много. Стоимость аренды 
подходящего помещения — от 
2 000 руб./м2.

Требования к помещению:
 Расположение на первом 

этаже первой линии;
 удобный вход для посети-

телей;
 есть возможность для бес-

препятственной разгрузки 
товара;

 соблюдены требования по-
жарной безопасности;

 достаточная площадь для 
хранения заказов и приема 
посетителей.

В крупных городах пло-
щадь помещения ПВЗ должна 
быть не меньше 70 м2, в осталь-
ных — не менее 50 м2. Одна-
ко на данный момент появи-
лась возможность открывать 
в приоритетных зонах пункты 
выдачи площадью 30—35 м2.

Для удобства пользовате-
лей маркетплейс создал специ-
альную карту с цветовой раз-
меткой, где обозначено, ка-
кие места доступны для от-
крытия ПВЗ, а какие уже за-
няты. Здесь же можно рассчи-
тать площадь помещения, рас-
ходы, потенциальное количе-
ство посетителей и прибыль. 
Готовый бизнес продается че-
рез аукционные торги на офи-
циальном сайте Wildberries.

— Мы хотим открыть еще 
несколько ПВЗ, но найти под-
ходящее помещение очень 
сложно. Арендодатели пре-
красно осведомлены об этом 
и осознают ценность своих 
вариантов, подходящих под 
запросы собственников ПВЗ. 
Поэтому цены поднимают на 
порядок. Желающих снять все 
больше, а достойных вариан-
тов все меньше. За 30 м2 пло-
щади, соответствующей тре-
бованиям Wildberries, про-
сят более 60 000 рублей — 
это почти в два раза дороже 

арендной ставки других ком-
мерческих помещений.

Делаем ремонт
После одобрения заяв-

ки со стороны маркетплейса 
можно приступать к ремонту 
помещения согласно брендбу-
ку. Помещение должно отве-
чать требованиям санитар-
ной безопасности, иметь ре-
сепшн, минимум две приме-
рочные зоны (тумба, пуф, ков-
рик), складскую зону со стел-
лажом. Обязательное усло-
вие — брендированная сте-
на с логотипом маркетплей-
са. Помещение должно иметь 
отдельный вход (если нахо-
дится в многоквартирном 
доме) и фирменную вывеску. 
Wildberries может подарить 
вывеску собственникам, от-
крывшим ПВЗ в приоритет-
ной (фиолетовой) зоне карты 
на территории России и Бе-
лоруссии. Активация пункта 
возможна только при полном 
соблюдении условий бренд-
бука, а наличие установлен-
ной и подключенной вывески 
в нем прописано. Ремонт по-
мещения может стать одной 
из основных статей расходов 
при открытии ПВЗ. Ремонт 
50 м2 в Томске (с учетом ма-
териалов) обойдется в 200—
300 тысяч рублей.

— Мы решили сэкономить 
в этой части бюджета и пере-
обустроить помещение само-
стоятельно, так как наш ком-
паньон — специалист в обла-
сти строительства. Трудоза-
траты на переоборудование 
были существенными: то, что 
мы взяли в аренду, пришлось 
полностью менять и перестра-
ивать, — вспоминает наш со-
беседник.

Набираем 
сотрудников

Кадровый вопрос — один из 
насущных для собственни-
ка ПВЗ. Сотрудники должны 
быть оформлены по закону, с 
соблюдением всех норм и пра-
вил. Работодатель (собствен-
ник ПВЗ, не Wildberries) обе-
спечивает условия труда, гра-
фик с выходными и достойную 
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оплату. Очень ценится опытный и 
квалифицированный сотрудник 
пункта выдачи: честный, испол-
нительный, стрессоустойчивый. 
Таких кандидатов найти очень 
сложно. Люди «перегорают», не 
справляются с потоками негатив-
ных эмоций посетителей или про-
сто не выполняют должным обра-
зом свою работу. Это приводит к 
ухудшению качества работы ПВЗ 
и уменьшению прибыли.

— Пункт выдачи заказов не не-
сет ответственности за качество 
товара. Не устраивает покупка — 
маркетплейс предоставляет воз-
можность связаться с продавцом 
и помогает потребителю реализо-
вать его права. Но сотрудник в пун-
кте выдачи не имеет отношения к 
проблеме купленного продукта, он 
может лишь оформить возврат и 
обеспечить отправку товара. Поэ-
тому персонал у нас меняется раз 
в полгода, можем с уверенностью 
сказать, что это одна из сложных 
профессий, — поясняет Алексей.

 Зарабатываем 
рейтинг  

и тренируем 
стрессоустойчивость
Оценка и рейтинг пункта влияют 
на количество посетителей. По-
скольку сотрудник непосредствен-
но контактирует с покупателями, 
могут возникать вопросы эмоцио-
нального и психологического ха-
рактера. На ПВЗ иногда происхо-
дят и нестандартные ситуации.

— Бывают случаи, когда поку-
патель хочет схитрить и совер-
шить подлог в прямом смысле 
этого слова: подкладывает в при-
сланную с маркетплейса коробку 
другой (некачественный или ис-
пользованный) товар и оформляет 
возврат, — рассказывает владелец 
ПВЗ. — Недавно был крупный за-
каз — в пункт доставили солнце-
защитные очки известного брен-
да. Общая сумма составила почти 
50 000 рублей. Покупатель после 
примерки в кабинке за закрытой 
шторкой сообщил, что товар ему 
не подходит и он просит вернуть 
его обратно продавцу. Вот толь-
ко очки в коробке были уже со-
вершенно другие, более дешевые 
и бывшие в употреблении. При-
шлось обратить на это внимание 
недобросовестного граждани-

на и решить проблему, не прибе-
гая к помощи правоохранитель-
ных органов. 

Разрешение споров 
и конфликтов

Для объективной оценки происхо-
дящего на территории ПВЗ прави-
ла маркетплейса обязывают пред-
принимателя устанавливать видео-
камеры. Это поможет решить спор-
ную ситуацию и исключить разби-
рательства и штрафные санкции.

— Мы взяли на себя жесткое 
обязательство — действовать стро-
го в рамках установленных пра-
вил. Вскрываем товар только под 
камерами видеонаблюдения, что-
бы все возможные доказательства 
были зафиксированы. Это сложно 
и требует постоянного обучения 
и контроля за сотрудниками. Но 
такая позиция обеспечивает нашу 
финансовую безопасность и не 
дает повода обвинить ПВЗ в том, 
чего мы не совершали. Честность, 
открытость, прозрачность — пра-
вила, от которых мы не намерены 
отступать, — говорит Алексей.

 Считаем 
ежемесячные 

расходы
Ежемесячные расходы складыва-
ются из арендной платы, зарпла-
ты сотрудников (которую пред-
приниматель определяет само-
стоятельно), коммунальных пла-
тежей и затрат на расходные ма-
териалы — скотч, маркеры, бы-
товую химию. Сумма расходов 
будет зависеть от площади ПВЗ, 
от того, в аренде или собствен-
ности находится помещение, и 
от количества нанятых сотруд-
ников. На содержание ПВЗ в Том-
ске уходит 100—250 тысяч ру-
блей в месяц.

Сотрудники получают достаточ-
но хорошо — 1 500—2 000 рублей 
за смену. Расход на зарплату может 
быть и больше, если перед празд-
никами или распродажами ПВЗ 
увеличит количество работников.

— Работа должна быть быстрой, 
четкой — мы хотим, чтобы клиент 
остался доволен посещением наше-
го пункта. От того, как часто клиент 
будет к нам возвращаться и какую 
поставит оценку, зависит наш зара-
боток, — поясняет владелец ПВЗ.

Получаем прибыль
В зависимости от товарообо-

рота на точке высчитывается и на-
числяется прибыль. Потенциаль-
ный собственник ПВЗ может про-
считать возможный доход с помо-
щью калькулятора зон на офици-
альном сайте компании.

— В среднем наша выручка со-
ставляет 150—200 тысяч рублей в 
месяц. Причем только в этом году, 
а весь первый год после открытия 
мы работали либо в ноль, либо в 
минус. Хорошо, что у нас был па-
раллельный бизнес, который помо-
гал закрыть финансовые потреб-
ности и не бросить ПВЗ на перво-
начальном этапе, хотя такие мыс-
ли были. Но супруга удержала от 
скоропалительного решения, — 
делится Алексей.

Перспективы рынка
Рынок розничных покупок 

в интернете постоянно развивает-
ся. Совокупный объем трат росси-
ян на маркетплейсах в 2023 году 
увеличился в 1,5 раза по сравне-
нию с предыдущим годом. А с при-
ходом на рынок поставщиков из 
Китая объем продаж может вы-
расти кратно.

— Мы практически отказались 
от покупок в офлайн-магазинах и 
все для своей семьи заказываем 
через интернет. Это очень удоб-
но: можно примерить, оценить 
вещь, принять решение о приоб-
ретении и взвесить все за и про-
тив. Если товар не подошел, сдать 
его обратно и быть уверенным в 
гарантированном возврате упла-
ченных средств.

Поддержка и помощь
Д л я свои х парт неров 

Wildberries обеспечивает посто-
янную поддержку через специаль-
ный чат в Telegram. В нем можно 
всегда найти ответ на интересую-
щий вопрос, разрешить спорную 
ситуацию или обратиться за по-
мощью. Компания заинтересова-
на в развитии сети и бережно от-
носится к вопросам взаимодей-
ствия. Также можно обратиться 
в раздел «Вопрос-ответ» на офи-
циальном сайте.



25

Цифровая гигиена: 
как безопасно покупать 
и платить онлайн
Покупайте у официалов
Пользуйтесь официальными 
маркетплейсами и онлайн-
магазинами с гарантиями 
и четкими правилами.

Платите с сайтов 
с  защищенным 
соединением
Убедитесь, что 
сайт имеет замочек 
в адресной строке 
и префикс https 
в адресе.

Осторожно относитесь 
к большим скидкам
Не доверяйте слишком 
большим скидка. Это 
могут быть мошенники.

Заведите отдельную карту 
для покупок в интернете
Выпустите виртуальную 
карту для онлайн-покупок 
и переводите на нее только 
необходимую сумму.

Не передавайте никому 
секретные данные карты
Никогда не сообщайте  
CVV/CVC-код карты.

Будьте бдительны 
на сайтах объявлений
Используйте наличные 
или перевод по номеру 
телефона при передаче 
товара, общайтесь только 
через сайт.

Внимательно 
оформляйте покупки
Проверяйте товары 
в корзине перед 
оформлением заказа.

Используйте для 
онлайн-платежей 
только закрытый 
вайфай
Избегайте открытого 
Wi-Fi для онлайн-
платежей; используйте 
мобильный интернет 
при необходимости.

и н ф о г р а ф и к а
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п у т е ш е с т в у е м  с  «в л ф»

Озера 
Хакасии
Что посмотреть, где остановиться 
и как развлекаться

В ХАКАСИЮ ЕДУТ, ЧТОБЫ УВИДЕТЬ 
УНИКАЛЬНЫЕ ПРИРОДНЫЕ 
ДОСТОПРИМЕЧАТЕЛЬНОСТИ, ПОКУПАТЬСЯ  
В ОЗЕРАХ, УКРЕПИТЬ ЗДОРОВЬЕ  
И ОТДОХНУТЬ ОТ ГОРОДА. ЗДЕСЬ ДЛЯ 
ЭТОГО ЕСТЬ ВСЕ УСЛОВИЯ. РАССКАЗЫВАЕМ 
В НАШЕМ ОБЗОРЕ О ТОМ, ЧТО ЖДЕТ 
ТУРИСТОВ В ЭТОМ КРАСИВОМ УГОЛКЕ 
СИБИРИ, КАК ТУДА ДОБРАТЬСЯ, ГДЕ 
ОСТАНОВИТЬСЯ И КУДА СХОДИТЬ  
НА ЭКСКУРСИЮ.

текст:  
Андрей РУБЛЁВ

Что посмотреть
Прежде всего уникаль-

ные озера Хакасии. Здесь их 
около 1 000 — соленые, прес-
ные, маленькие и большие. 
Ко многим озерам сложно до-
браться даже в сезон, другие 
пересыхают летом, образуя 
солончаки, наибольшей попу-
лярностью пользуются лишь 
некоторые из них. Увидеть 
панораму озер и выбрать ме-
сто для отдыха можно с Сол-
датской горы (Семиозерки). 
На горе есть комфортная бе-
седка, качели и информаци-
онный стенд для первого зна-
комства с местностью.

Шира
Один из самых больших во-
доемов региона, расположен-
ный рядом с одноименным по-
селком. Вода в озере слабосо-
леная, не горчит и не достав-
ляет дискомфорт при попада-
нии в глаза. Берега песчаные 
и пологие, с удобными спу-

сками для купания. Целебна 
и вода озера Шира, и иловая 
грязь, поэтому место привле-
кает множество туристов. По 
берегам озера много турбаз и 
кемпингов, а курортный ком-
плекс «Озеро Шира» специа-
лизируется именно на водо- 
и грязелечении.

Иткуль
Чистейшее озеро республи-
ки, которое питает питьевой 
водой ближайшие населен-
ные пункты. Озеро находит-
ся на территории Хакасского 
заповедника, в его водах оби-
тают редкие виды рыб и водо-
рослей, а на берегу — живот-
ные и птицы, многие из кото-
рых занесены в Красную книгу. 
Мест для отдыха здесь не так 
много: с одной стороны озе-
ро окружено лиственничным 
лесом, а с двух других его за-
болачивают впадающие реки. 
Поэтому остановиться можно 
либо в кемпингах с платным 

Озеро Шира ФОТО: zapovednik-khakassky.ru

Озеро Шира ФОТО: photocentra.ru
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Чем заняться

Рыбалка
Во многих озерах водятся 
кета и форель. Можно са-
мостоятельно найти место 
для ловли, однако проще и 
эффективнее воспользо-
ваться услугами специаль-
ных ферм. Здесь за неболь-
шую плату предложат сна-
сти, наживку и комфортное 
место для рыбалки. А после 
улов можно приготовить и 
съесть в специально обору-
дованной барбекю-зоне.

Экстрим
Кроме всевозможных бань, 
парилок, серфинга, кайтин-
га и прочих активностей на 
открытой воде есть и более 
серьезные развлечения. Ту-
имский провал был открыт 
известным российским пу-
тешественником Юрием 

Сенкевичем в 90-х годах 
прошлого века. Провал об-
разовался в ходе взрыв-
ных работ на месте добы-
чи полезных ископаемых. 
В диаметре он имеет око-
ло 200 метров, а до воды — 
125 метров. Для слабонерв-
ных есть спокойная смо-
тровая площадка, с кото-
рой можно изучить досто-
примечательность. Развле-
чения предусмотрены на 
любой вкус  — от тарзан-
ки и заплайна до дайвин-
га в бирюзовой прозрач-
ной воде.

История  
и этнография
На территории Хакасского 
заповедника любознатель-
ный турист найдет много 
интересного. На горе Чал-
пан сохранились остатки 
древней крепости Све с на-
скальными надписями и 

петроглифами. В 1978 году 
ученые нашли заимку от-
шельников-старообрядцев 
Лыковых, которые больше 
полувека жили вдали от 
цивилизации. На терри-
тории Ширинского архео-
логического парка воссоз-
дана стоянка первобытно-
го человека, а посетители 
могут спуститься в скаль-
ные пещеры с оригиналь-
ными рисунками времен 
палеолита.

Можно пройти Тропой 
предков — это пешеход-
ный маршрут по скали-
стой местности вдоль реки 
Белый Июс. Именно здесь 
была обнаружена древней-
шая стоянка первобытно-
го человека на территории 
Сибири. В гротах до сих 
пор сохранились наскаль-
ные рисунки и рунические 
надписи, сделанные охрой. 

въездом, либо в частных го-
стевых домах. Вход на пляж 
в дневное время бесплатный 
для всех посетителей.

Тус
Название переводится с 
тюркских языков как «соль». 
Это самое соленое озеро ре-
гиона. Вода на вкус даже ско-
рее горькая, поэтому купать-
ся рекомендуется с особой 
осторожностью. Концентра-
ция минеральных веществ 
может достигать в зависимо-
сти от сезона до 275 граммов 
на литр воды! Нырять в такой 
воде совершенно не получит-
ся  — она выталкивает тело, 
как поплавок. А вот полежать 
на волнах озера могут даже те, 
кто совсем не умеет плавать.

Вода озера и грязь с его дна 
обладают полезными свой-
ствами и помогают при за-
болеваниях сердечно-сосу-
дистой, нервной и костно-мы-
шечной систем, при кожных 
болезнях, укрепляют имму-
нитет. Правда, нужно успеть 
в короткий купальный сезон, 
температура воды достига-
ет комфортных показателей 
только в июле-начале августа.

Белё
Уникальное озеро, состоящее 
из двух частей, соединенных 
узкой протокой. В одной части 
вода пресная, а в другой — 
соленая. Озеро Белё — круп-
нейший водоем Республики 
Хакасия, оно же бьет рекор-
ды по посещаемости туриста-
ми. У водоема пологие песча-
ные берега с удобным входом 
в воду, безопасное ровное дно 
и спокойная озерная гладь — 
рай для отдыхающих. 

Озеро Шира ФОТО: photocentra.ru

Тропа предков ФОТО: ohota-kaluga.ru

Страусиная 
ферма  
ФОТО: 
zimutour.ru

ФОТО: Юлия ФАЛЛЕР
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Как добраться
Проще всего до ха-

касских озер добраться на 
автомобиле. Расстояние от 
Томска (640 км) можно пре-
одолеть не более чем за 10 
часов. По пути есть заправ-
ки, кафе и места стоянки с 
душем и туалетами.

Есть автобусы, которые 
ходят только в сезон и на-
чинают курсировать при-
мерно в июне. Здесь каж-
дый перевозчик сам прини-
мает решение о ценообра-

зовании и датах поездок по 
маршруту Томск—Шира. 
Ориентировочная стои-
мость — 2 500 руб./чел. В 
остальное время года мож-
но воспользоваться услуга-
ми частных такси на легко-
вых автомобилях или ми-
кроавтобусах, цена — от 
1 500 руб./чел.).

Можно приобрести со-
ставной маршрут, если 
есть желание посмотреть 
Ачинск. Добраться из Том-
ска до Ачинска можно на 

автобусе за 1 774 руб., а от 
Ачинска до Шира за 1 133 
руб. Или авиаперелетом 
из Томска в Абакан с пе-
ресадкой в Красноярске, а 
дальше автобусом. Прав-
да, маршруты выйдут уто-
мительными и немного за-
тянутыми по времени. Но 
если вам нравится путе-
шествовать — почему бы 
и нет? Тем более что Крас-
ноярск очень интересный 
город.

Где остановиться
В районе хакасских озер 

есть туристические комплек-
сы с развитой инфраструкту-
рой, собственными бассейна-
ми, грязелечебницами и пол-
ным пансионом. Курорт «Озе-
ро Шира» предлагает впол-
не демократичные цены —  
от 1 540 руб. с человека.

Кемпинг на побережье, где 
есть место для стоянки автомо-
биля, установки палатки и раз-

ведения костра, стоит от 500—
600 руб. с машины. Либо уста-
новлена фиксированная цена за 
пребывание 1 человека. Здесь 
можно принять душ, пожарить 
шашлыки, воспользоваться ту-
алетом или заказать дополни-
тельные услуги — рыбалку, про-
гулку на лодке или катание на 
квадроциклах.

Большой выбор жилья пре-
доставляют местные жители в 
частных усадьбах на площад-

ках типа «Авито». Как прави-
ло, цены вполне приемлемые, 
но качество жилища может 
быть на уровне дачного доми-
ка. Поэтому перед бронирова-
нием обязательно свяжитесь с 
хозяином и запросите реаль-
ные фотографии. А также по-
читайте отзывы постояльцев.

ФОТО: Юлия 
ФАЛЛЕР
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Что попробовать 
в Хакасии

«Не ожидать многого и искрен-
не восхищаться тем, что полу-
чаешь» — девиз, пожалуй, каж-
дого отдыхающего в Республи-
ке Хакасия.

Кафе традиционной 
кухни Хакасии  
«Перевал»
Ширинский район, с. Малая 
Сыя, ул. Советская, 42

Кафе расположено в живописном 
месте с видом на горы. В меню та-
кие блюда, как мюн, харбан, са-
лат из папоротника, котлеты из 
конины, вяленая баранина, чай 
из местных трав, конфеты из тал-
гана. Есть детская игровая. Сред-
ний чек  — 750 руб.

Пиццерия  
«Товарищ Сухов»
пос. Жемчужный

Здесь вам предложат большой вы-
бор сытных блюд из основных ку-
хонь мира. «Том Ям», большие и 
сочные хинкали, шашлык и все-
возможные колбаски, приготов-
ленные на гриле, прохладитель-
ные напитки. Из минусов, отме-
ченных гостями, — отсутствие 
безналичного расчета и скром-
ный интерьер заведения. Сред-
ний чек — 800 руб.

Столовая «Удача»
пос. Жемчужный

Большой ассортимент стандарт-
ных блюд («первое, второе и ком-
пот») не оставит голодным ни од-
ного посетителя. Средний чек — 
от 370 руб.

Выходные  
в Красноярске: 
куда сходить  
и что посмотреть

ФОТО: Юлия 
ФАЛЛЕР
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с в о й  б и з н е с

Из шоурума —  
на Wildberries: как вывести 
свой бренд на маркетплейс
ТОМСКИЙ БРЕНД ОДЕЖДЫ SOLOHA.SOLOHA ВЫШЕЛ НА МАРКЕТПЛЕЙС С  ПЛАТЬЯМИ-
КОМБИНАЦИЯМИ В ДВУХ РАЗМЕРАХ И НЕСКОЛЬКИХ ОТТЕНКАХ. СЕЙЧАС У МАРКИ 
ПОЛНОЦЕННАЯ РАЗМЕРНАЯ ЛИНЕЙКА И ПОКУПАТЕЛИ ПО ВСЕЙ РОССИИ И В СТРАНАХ 
СНГ. КАК ТОМИЧИ СТРОИЛИ СВОЮ БИЗНЕС-МОДЕЛЬ И РАЗВИВАЛИ ЕЕ НА 
WILDBERRIES, «ВЛФ» РАССКАЗАЛА СОВЛАДЕЛИЦА БРЕНДА ДИАНА РУКАВИШНИКОВА.

беседовала:
Евгения ЗУЕВА

ФОТО ИЗ ЛИЧНОГО 
АРХИВА ГЕРОИНИ

От идеи  
к бренду

Запустить бизнес, связан-
ный с женской одеждой, Ди-
ана Рукавишникова предло-
жила Юлии Сливкиной вес-
ной 2018 года. На тот момент 
обе были в декрете и дружили 
семьями. Подруги вложили в 
дело собственные средства — 
по 250 000 рублей — и откры-
ли небольшой магазин в Том-
ске. Закупили оптом готовые 
изделия у разных российских 
брендов и начали продавать.

— Все заработанные сред-
ства мы пускали в бизнес, — 
рассказала Диана. — Из со-
трудников были только кон-
сультанты в шоуруме, осталь-
ное мы все делали сами: но-
сили тяжелые вещи на съем-
ки, снимали на телефон, от-
возили платья в курьерские 
службы, вели социальные 
сети. Так мы работали около 
года. У нас были клиенты, и 
все шло неплохо.

В 2019 году Диана и Юлия 
решили попробовать выпу-
стить свои изделия под брен-
дом SOLOHA.SOLOHA. Нашли 
в Томске небольшой цех, раз-
работали модели и заказали 
ткани на деньги из оборот-
ных средств. 

— Было страшно начинать 
что-то новое. Думали: прода-
дим или не продадим? Ткань 
стоила очень дорого, и мы за-
казывали немного — 6—10 ме-
тров на 3—5 платьев, — вспо-
минает Диана. — Мы приду-
мали и отшили свою топовую 
модель — платье-комбина-
цию из матовой костюмной 
ткани. Продажи пошли, но 
нам этого было мало. Оказа-
лось, что выпуск каждый се-
зон новой капсулы одежды — 
это не для нас: как нам в Том-
ске это все продавать? И во-
обще, хотелось уже зарабаты-
вать деньги, а не только вкла-
дывать. Все шло к тому, что-
бы уйти в онлайн.

Выход на новый 
уровень

В декабре 2020 года Диана и 
Юлия закрыли магазин и заре-
гистрировались на Wildberries: 
там было больше поставщи-
ков и покупателей одежды, 
чем на Ozon. Девушки отпра-
вили на продажу все остат-
ки продукции из магазина, а 
первые деньги с продаж сно-
ва вложили в пошив и ткани.

— Первые заказы пошли 
сразу, но их было мало: мы 
сделали поставку товара на 
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склад в Новосибирске, кото-
рый захватывает только Си-
бирь, а основные покупатели  — 
это центральная часть страны. 
Поэтому вскоре мы сделали по-
ставку в Москву. Сейчас у нас по-
ставки каждую неделю на 2—3 
склада WB, наши изделия рас-
сортированы по всей стране  — 
для более быстрой доставки до 
клиента.

На старте разобраться с ана-
литикой и рекламой на WB по-
мог муж Дианы: он составил ха-
рактеристики товаров, добавил 
ключевые фразы для SEO, те-
стировал разные виды рекла-
мы. Через 2 месяца они выш-
ли на 1 млн рублей в заказах, а 
еще через месяц продали пла-
тьев на 1 миллион рублей. 

— Наши платья-комбина-
ции  — это скорее сезонный то-
вар, высокие продажи прихо-
дятся на весну-лето. Но теперь 
мы не так зависим от сезонно-
сти: мы шьем брюки, пиджаки, 
юбки, а наши вязаные изделия 
успешно продаются круглый 
год. Сейчас мы шьем для боль-
шего числа потребителей из 
разных городов страны, но при 
этом работаем «вглубь» карточ-
ки: делаем несколько моделей в 
нескольких размерах и цветах. 
Большая емкость рынка и бы-
стрый выход на него — безус-
ловные плюсы маркетплейса.
Ткани томички закупают теперь 
без посредников, сразу больши-
ми партиями. Продукцию том-
ского бренда SOLOHA.SOLOHA 
заказывают в России, Беларуси, 
Казахстане, Армении. Годовой 
оборот бренда — около 90 млн 
рублей. Около 40 % из оборота 
уходит на расходы, связанные 
с маркетплейсом: 

 24 % с продаж — комиссия 
WB для этой категории товаров 
(списывается автоматически);

 от 500 000 руб. в месяц — рас-
ходы на логистику (доставка на 
склады и клиентам WB);

 около 200 000 руб. — хране-
ние на складе;

 60 копеек с каждой единицы 
продукции — на маркировку 
«Честный знак» (уникальный 
штрих-код);

 от 150 000 руб. в месяц — рас-
ходы на внутреннюю рекла-
му на WB.

Ткани закупаются в среднем 
один раз в 2 месяца на сумму от 
2 млн руб. Пошив идет непре-
рывно, и на него расходуется 
около 1 млн руб. в месяц.

Около 300 000 руб. в месяц 
идет на зарплату сотрудникам. 
Первая сотрудница появилась 
в 2021 году, сейчас она уже ди-
ректор бренда. Еще в команде 
есть главный менеджер, второй 
менеджер, ассистент и другие 
сотрудники — часть в офисе, 
часть на аутсорсе.

— Бизнес, в частности тор-
говля на маркетплейсе, — это 
живой организм. Даже в выход-
ной день невозможно поставить 
все на паузу, — говорит Диана. 
— Каждый день приходят отзы-
вы и вопросы, которые нельзя 
оставить без внимания. Тут же 
фабрика отдает изделия, это все 
нужно упаковать и промарки-
ровать, — объясняет Диана.

В этом году бренд расширя-
ет линейку: появятся джинсы, 
сумки и больше вязаных изде-
лий. В планах работа с Lamoda 
и Ozon.

— Ozon пытается стимулиро-
вать поставщиков одежды вый-
ти к ним: сейчас комиссия все-
го 13 %, более низкие расходы 



32 ВАШИ ЛИЧНЫЕ ФИНАНСЫ // МАЙ 2024

на логистику и хранение. Мы 
уже были там представлены, 
но не пошло с одеждой. Воз-
можно, выйдем позже.

Подводные тече-
ния и острые углы

— Если идете продавать на 
маркетплейс, будьте сразу 
готовы к большим расходам 
на рекламу, логистику, мар-
кировку и прочее, — преду-
преждает собеседница. — Сей-
час регистрация на WB тоже 
платная — 10 000 руб. Важно 
помнить и то, что это чужой 
бизнес: чтобы не продавать в 
минус, надо быть в курсе пра-
вил игры, которые меняются 
постоянно.

Еще одна известная тема  — 
конкуренты демпингуют 
цены. Когда мы выходили в 
онлайн, ни у одного постав-
щика не было платьев-ком-
бинаций из матовой костюм-
ной ткани — все были шелко-
вые. Если вы откроете WB сей-
час, то увидите такие у мно-
гих. Они стоят дешевле, сши-
ты по нашим же лекалам, но 
из тканей низкого качества. 
Некоторые поставщики в се-
зон быстренько закидывают 
деньги, продают, собирают 
сливки и уходят. Но для раз-
вития бизнеса и продвиже-
ния своего бренда такое не 
подходит. И это точно не про 
нас. Мы рассчитываем на дол-
гий срок, хотим, чтобы люди 
нас видели и знали, и работа-
ем над этим.

Чтобы быть на первых по-
зициях в поисковой выдаче, 
нужно прикладывать много 
усилий и проявлять актив-
ность. Не только вкладывать-
ся в рекламу на WB, но и рас-
пределять свой товар по скла-
дам на территории страны. 
Правда, точный алгоритм мар-
кетплейса, по которому мож-
но попасть в топ выдачи, не 
известен. Поэтому стоит вы-
полнять все условия площад-
ки и делать все, чтобы о брен-
де узнали, — говорит Диана. 

с о в е т

Как подготовиться 
к открытию магазина 
на маркетплейсе
Несколько советов  
от Дианы Рукавишниковой:

 Подготовьте стартовый 
бюджет — от 300—500 
тысяч, в зависимости 
от товара; 

 при выборе площадки 
сравните условия по 
комиссии, логистике 
и хранению;

 проанализируйте 
выбранную нишу 
и просчитайте основные 
цифры (себестоимость, 
логистика и другие) 
в самом начале; 

 идите туда, где ваша 
ниша более востребована 
и развивается;

 развивайте свой бренд 
также через другие 
каналы продаж;

 на начальном этапе 
не стоит распыляться 
на несколько площадок, 
лучше закрепитесь 
на одной и потом 
масштабируйтесь;

 постоянно 
прикладывайте усилия, 
чтобы ваши товары 
стабильно оставались 
в лидерах: ежедневно 
выполняйте рутинные 
задачи по продвижению 
товаров, оперативно 
реагируйте на любые 
изменения в условиях 
работы с Wildber-
ries, берите на себя 
ответственность 
за принимаемые 
решения, анализируйте 
собственные ошибки 
и делайте из них выводы.

— Помните, путь 
к успеху на Wildber-
ries — это не только 
взлеты, но и падения. 
Только постоянный 
труд, быстрая реакция 
и готовность учиться на 
своих ошибках позволят 
вам добиться желаемых 
результатов.
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и с т о р и я

«Самокат»  
по-купечески: как 

доставляли товары  
в царской России

ЗАКАЗ ПРОДУКТОВ И ПОКУПОК С ДОСТАВКОЙ ДО ДВЕРИ ДОМА В 
ПОСЛЕДНИЕ НЕСКОЛЬКО ЛЕТ ПРОЧНО ВОШЕЛ В ОБИХОД ОБЫЧНЫХ 

РОССИЙСКИХ СЕМЕЙ. НАМ УЖЕ НЕ КАЖЕТСЯ ИЗЛИШЕСТВОМ 
ДОСТАВКА ГОТОВОЙ ЕДЫ ИЛИ РЕДКОГО ТОВАРА, КОТОРЫЙ НАМ 

ПРИВЕЗУТ ПРЯМО ДО ПОДЪЕЗДА ИЗ ДРУГОГО РЕГИОНА. НО И ДЛЯ 
ЖИТЕЛЕЙ ЦАРСКОЙ РОССИИ ТАКОЕ БЫЛО ОБЫЧНЫМ ДЕЛОМ. КАКОЙ 
СЕРВИС ПРЕДЛАГАЛИ ПРОДАВЦЫ СВОИМ ПОКУПАТЕЛЯМ В ПРОШЛОМ 

И КАК МОЖНО БЫЛО ПОЛУЧИТЬ ПОКУПКИ НА ДОМ БЕЗ ИНТЕРНЕТА 
И ТЕЛЕФОНА, РАССКАЗЫВАЕМ В НОВОЙ ИСТОРИИ ОТ «ВЛФ». 

текст:  
Юлия 
КРИВОКРАСОВА

Доставка по «Домострою»
Самая известная книга на Руси о 

ведении домашнего хозяйства предпи-
сывала домовладельцам всегда иметь 
достаточный запас продуктов. В ней де-
тально описывалось, как и в каком виде 
хранить съестные припасы. За покупка-
ми обычно отправляли слугу, приказчи-
ка или ключника. Покупки упаковывали 
в мешки из холстины и кожи. Часто при-
обретали целые бочки, туеса или корзи-
ны продуктов. Доставляли их с рынка, 
как правило, сами продавцы. Если купец 
или торговец был приезжим, всегда на-
ходились желающие доставить покупки 
с ярмарки за деньги. Также автор «Домо-
строя» рекомендовал хорошим купцам 

платить из рук в руки, а за хороший то-
вар угостить «хлебом, солью и питием». 
Убытка не будет, а дружба останется. 
Предполагалось, что в будущем такой 
продавец лишнего не возьмет и плохо-
го не продаст.

С рынка продукты 
приносили на дом

В городах также закупались на рынках 
и ярмарках. В Москве известным был 
рынок на Болотной площади. Сюда по-
ставляли товар большими партиями из 
других городов и деревень и продава-
ли оптовикам, которые реализовыва-
ли его уже в других точках. Но нередко 
ящики овощей и фруктов, а также туе-
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са с квашеной капустой приобретали 
домовитые хозяйки. Здесь же можно 
было найти и носильщика, который 
буквально за копейки доставит все до 
двора. На Болотной приобретали про-
дукты партиями и торговцы вразнос. 
Взяв товар, они отправлялись с ним по 
привычным маршрутам, а часто и по 
конкретным адресам и улицам. Мно-
гие первым делом шли к постоянным 
заказчикам, принося свежие продук-
ты прямо до двери. Чаще всего на дом 
доставляли молоко, дикоросы, рыбу, 
привезенные из пригорода промыс-
ловиками и крестьянами.

«Позади «Шиповской крепости» был 
огромный пустырь, где по зимам тор-
говали с возов мороженым мясом, ры-
бой и птицей, а в другое время — ово-
щами, живностью и фруктами. Разно-
счики, главным образом тверские, по-
купали здесь товар и ходили по всей 
Москве, вплоть до самых окраин, нося 
на голове пудовые лотки и поставляя 
продукты своим постоянным поку-
пателям. У них можно было купить и 
крупного осетра, и на пятак печенки 
для кошки. Разносчики особенно цени-
лись хозяйками весной и осенью, ког-
да улицы были непроходимы от грязи, 
или в большие холода зимой»,  — пи-
сал в своей книге «Москва и Москви-
чи» журналист и краевед Владимир 
Гиляровский.

В Москве конца 19 века числилось 
около 6 000 торговцев вразнос. Их де-
ятельность регламентировалась. На-
пример, им нельзя было собираться 
вместе, чтобы не образовывалось ско-
пление людей на улицах. В Санкт-Пе-
тербурге торговцам вразнос не разре-
шали работать в центре, а также зани-
мать скамейки или мостовые.

Приобрести продукты на каждый 
день также можно было в лавках и ма-
газинах. В очерках о жизни Петербурга 
на рубеже 19—20 веков современники 
Засосов и Пызин рассказывали, что ка-
ждая порядочная лавка имела двухко-
лесные тележки, в которых развозили 
покупки. Доставкой занимались «мо-
лодцы», которые в остальное время ра-
ботали грузчиками. Авторы также от-
мечали, что нередко коробочки и па-
кеты с покупками из магазина мод-
ных дамских вещей занимали всю по-

возку  — даже кучера можно было раз-
глядеть с трудом. А вот готовые платья 
из ателье и модных мастерских на дом 
приносили девочки-ученицы. 

«Мюз и Мерилиз»,  
он же ЦУМ

Одним из самых прогрессивных в Мо-
скве был магазин «Мюз и Мерилиз». Он 
был образцом сервиса. Магазин откры-
ли в 1885 году два шотландских коммер-
санта Эндрю Мюр и Арчибальд Мери-
лиз. Это был первый в России универ-
маг, в котором на трех этажах в 44 от-
делах продавались самые разные то-
вары премиального качества. Здесь 
были фиксированные цены, вежли-
вые продавцы и актуальные новости 
мировой моды. Посетителей встречал 
мальчик-консультант, который помо-
гал сориентироваться в большом ма-
газине и провожал до нужного отдела. 
Новшеством по тем временам были и 
темные примерочные, позволявшие 
оценить, как сидит вечернее платье, до 
его покупки. Также магазин предостав-
лял камеры хранения, большой иллю-
стрированный каталог товаров с цена-
ми, который по заказу могли привез-
ти на дом. При заказе от 50 рублей по-
купки доставлялись бесплатно по лю-
бому адресу в пределах страны. А еще 
говорят, что одним из покупателей ма-
газина был А. П. Чехов. Он приобретал 
там большой письменный стол, крес-
ло-качалку, чернила и пачку бумаги.

И хотя «Мюз и Мерилиз» был образ-
цом того времени, другие уважающие 
себя магазины тоже старались обеспе-
чить своим покупателям достойный 
уровень сервиса. В помощь им всегда 
были готовы предоставить мальчика, 
который отнесет покупки на дом. В обя-
занности юного работника также вхо-
дила уборка помещений, упаковка, вы-
кладка товара и любая другая помощь 
по хозяйству. Освоив азы торговли, со 
временем доставщики дорастали до 
должности продавца.

Также доставкой могли занимать-
ся дворники. В царской России они не 
только подметали дворы, как сегодня, 
но также топили печи, ходили на по-
чту и в прачечную, приносили газеты, 
встречали гостей, могли принести чай 
из самовара, в случае крайней нужды 

сходить в магазин за покупками. За 
это хозяева давали им чаевые. 

Готовая еда с доставкой
Заказ обедов на дом тоже впер-

вые появился не в современной Рос-
сии. В начале 19 века в больших горо-
дах начали открываться кухмистер-
ские — заведения общепита, рассчи-
танные на людей со скромным достат-
ком. Работали они с утра и до позднего 
вечера, а располагались обычно в цен-
тре города. Обед из нескольких блюд в 
кухмистерской стоил около 40 копеек. 
Постоянные клиенты могли купить за 
10 рублей абонемент на месяц. Можно 
было заказывать обеды на дом. По фак-
ту это были не только обеды, но и ужи-
ны. Чаще всего этой услугой пользова-
лись одинокие квартиранты, студенты 
и семьи, у которых не было своей печки 
или кухарки. Со временем стали появ-
ляться кухмистерские без зала для го-
стей, которые работали исключитель-
но «на вынос».

Нередко владельцами кухмистер-
ских являлись люди разных нацио-
нальностей. Они предлагали в меню 
свою кухню: польскую, немецкую, та-
тарскую, кавказскую. Однако в грече-
ских кухмистерских было традицион-
ное меню русской кухни.

Горожане побогаче могли заказать 
еду в ресторане или трактире. Мно-
гие из них договаривались с владель-
цами заведений о постоянном обслу-
живании за ежемесячную подписку. 
Меню обновлялось каждый день, так 
что все оставались довольны. В целом 
заказ еды не был проблемой ни для бо-
гатых, ни для простых рабочих. Стои-
ла еда недорого. Зачастую этот сервис 
даже позволял экономить на дровах 
и кухарке. Помимо еды на дом было 
принято заказывать и разные услуги. 
В частности, всегда приходили к уче-
никам домой репетиторы, священни-
ки, доктора, портные и парикмахеры.

Автомобили 
для доставки

В начале 20 века, когда изобрели пер-
вые двигатели внутреннего сгорания, 
некоторые компании стали приобре-
тать для развоза товаров автомобили. 
Они оказывали ошеломляющее воз-
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действие на гулявших по улицам го-
рожан. Предприимчивые владельцы 
старались дополнительно брендиро-
вать машины, что служило фирмам от-
личной рекламой. Известно, что кон-
дитерская фабрика «Жорж Борман» за-
казала сразу пять грузовых автомоби-
лей для развоза шоколада и кондитер-
ских изделий. В 1901 году «Московские 
ведомости» сообщали, что недавно от-
крывшийся магазин «Братья Елисее-
вы» собирается «развозить по домам 
свои товары на моторе». Особенно по-
пулярна такая доставка была у пека-
рен, которые стремились порадовать 
покупателей свежеиспеченным хле-
бом, а также у других производите-
лей продуктов. Например, молочная 
фирма «Помещик» нанимала курье-
ров, которые развозили продукты на 
фирменном автомобиле. 

СССР: дорого и по блату
Заказать себе доставку из ресто-

рана простой советский гражданин, 
конечно, не мог. А вот начальствую-
щие чины или партийные запросто! 
Однако иногда и обычным людям уда-
валось сделать это, договорившись об 
услуге за отдельную плату через зна-
комых. Некоторые магазины обще-
пита предоставляли доставку офици-
ально. Заказать услугу можно было по 
телефону или лично. Однако цены на 
товары в этом случае значительно от-
личались, порой накрутка достигала 
30—40 %. Также оговаривалась в ус-
ловиях и минимальная сумма зака-
за. Иногда она выражалась не только 
суммой, но и обязательной покупкой 
другого товара, например консервов. 
Доставляли заказ на машинах, мото-
циклах или пешком.

Можно было договориться о достав-
ке и через «столы заказов», которые за-
нимались распределением дефицит-
ных товаров. Они также давали воз-
можность приобрести дорогие дефи-
цитные продукты. Вообще, основной 

задачей «столов заказов» было обеспе-
чение продуктовыми наборами вете-
ранов, инвалидов, передовиков, пар-
тийных работников и других катего-
рий граждан. Выдавались заказы, как 
правило, перед праздниками, в том чис-
ле на предприятиях через профком. Но 
нередко при поступлении часть дефи-
цита продавалась налево.

А что в Томске? 
До постройки Сибирской желез-

ной дороги в 1891 году основные това-
ры в Томск поставляли купцы. Часть 
товаров отправлялась на прилавки 
местных магазинов и лавок, а другая 
часть после сортировки — дальше по 
Сибирскому тракту. Частная торгов-
ля в Томске велась активно.

Со второй половины 19 века мно-
гие товарищества стали объединять-
ся в крупные торговые фирмы, чаще 
всего семейные: «Е. Н. Кухтерин и сы-
новья», «И. В. Смирнов и сын», «В. Выт-
нов с сыном Петром». Так, в магазине 
товарищества «А. Ф. Второв и сыно-
вья» предлагались ткани, в магази-
не Е. Х. Некрасовой — скобяные изде-
лия. Мебель, велосипеды, сенокосил-
ки и автомобили продавал П. Н. Рука-
вишников. Самый популярный книж-
ный магазин в Томске основал извест-
ный купец и меценат П. И. Макушин. 
Муку с собственных мельниц реали-
зовывали В. А. Горохов, Кухтерины и 
Г. И. Фуксман. Бакалейно-кондитер-
ские товары можно было приобрести 
у И. Г. Тихонова и Б. В. Бородзича. А в 
магазине купца 1-й гильдии Ивана Ге-
расимовича Гадалова велась универ-
сальная торговля.

Томские купцы старались не отста-
вать от столичных. Многие упаковы-
вали товары в коробки с фирменны-
ми надписями и рисунками. А боль-
шие магазины отличались высоким 
уровнем сервиса. Одним из них был 
«Пассаж» Второва. В дверях покупате-
лей встречал швейцар в ливрее. Зимой 

он предлагал им снять верхнюю оде-
жду, чтобы оставить ее на вешалке. За 
прилавками стояли приказчики, оде-
тые в черные костюмы тонкого сукна. 
Они предлагали гостям стул и только 
после этого приступали к беседе, что-
бы выявить потребности покупателя. 
А затем старались максимально пред-
ставить ассортимент магазина. Без по-
купок люди уходили редко, а сам их 
факт влиял на зарплату работников. 
Рассчитывались чаще всего наличны-
ми, но если продавец знал покупателя, 
то мог выписать счет. Приказчик упа-
ковывал товар в бумагу, перевязывая 
сверток шпагатом. К упаковке объем-
ной покупки для удобства крепилась 
деревянная ручка.

Доставка в крупных торговых точ-
ках была обязательным сервисом. Ее 
делали фирменные магазины Голова-
нова, Гадалова и других известных том-
ских купцов. В этом плане Сибирь не 
сильно отличалась от столицы. Здесь 
тоже работали мальчики-помощни-
ки, которых снаряжали в помощь по-
купателям. Томск отличался только 
тем, что достаток покупателей не был 
секретом для продавцов и состоятель-
ным людям всегда старались уделять 
больше внимания.

А еще томичи выписывали нужный 
товар из других городов по почте. Од-
нако предугадать его качество было 
невозможно. Как-то один из железно-
дорожных служащих по объявлению 
в «Сибирской жизни» выписал из го-
рода Лодзи от общества «Меркурий» 
себе и жене пару штиблет. Они ока-
зались некачественными: подошвы 
чуть держались, а в сырую погоду но-
сить их было совершенно невозмож-
но. Публикация об этом факте сопро-
вождалась утверждением, что подоб-
ного рода случаи при выполнении за-
казов по почте не единичны.

Гостиный двор на Базарной  
площади, фото 1960-х гг.  
из книги «История Томска»  
Н. М. Дмитриенко 

Скобяной магазин  
Е. Х. Некрасовой,  
фото 1900-х гг. из книги 
«История Томска»  
Н. М. Дмитриенко
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