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Т
уалетная бумага – да‑
леко не самая ценная 
из бумаг на рынке: 
и маржинальность, 
на первый взгляд, не‑

высокая, и сегмент довольно 
узкий. Специфический, прямо 
скажем, сегмент. Да и вообще 
это кажется несерьезно. «Нам 
все так и говорили: не модно! 
Не интересно! И вообще – вы 
не туда пошли, – вспоминает ге‑
неральный директор ООО «Сто‑
личная бумага» Василий Ка‑
банов. – А мы и правда не туда 
пошли: сразу стали двигаться 
против течения – 
против рынка: 
пока все работа‑
ли на массового 
потребителя, мы 
сосредоточились 
на сетевом ри‑
тейле». Итог? Се‑
годня его пред‑
приятие – один 
из крупнейших 
производителей 
бумажной про‑
дукции для бытовых и профес‑
сиональных нужд в московском 
регионе, а среди его стратеги‑
ческих партнеров – ведущие фе‑
деральные сети, клининговые 

компании и автосалоны. Плюс 
выпускает собственный бренд 
«Jasmin».

В бумажный бизнес пред‑
приниматель Кабанов пришел 
в 2007 году – его партнеры тогда 
торговали туалетными рулона‑
ми оптом и в розницу. Василий 
взялся за дело основательно: 
изучил в подробностях конъюн‑
ктуру индустрии, придя к вы‑
воду – простой перепродажей 
здесь не заработать. Что де‑
лать? Самому делать, точнее, 
производить бумагу. Василий 
сотоварищи в 2009‑м купили 
в Китае станок, арендовали 
в Подмосковье площадку в 200 

«квадратов» и… 
Дело оказалось 
выгодным: в ско‑
ром времени мо‑
лодому предпри‑
ятию уда лось 
выиграть тен‑
дер на постав‑
ку своей бумаги 
в METRO. Далее 
последовали кон‑
тракты и с дру‑
гими крупными 

федеральными ритейлерами – 
X5 Retail Group, Billa…

«Поначалу работать с се‑
тями было тяжело, но нигде 
на рынке нет такой дисципли‑

ны, – рассказывает Василий 
Кабанов. – И благодаря этому 
сотрудничеству мы заработа‑
ли серьезный авторитет – видя 
наших партнеров, к нам стали 
иначе относиться банки, пред‑
лагая нам удобные финансовые 
инструменты: по факторингу, 
инвестиционным и залоговым 
кредитам». Компания успела 
воспользоваться кредитом, при‑
обретя в Турции оборудование 
по выпуску санитарно‑гигие‑
нической продук‑
ции, существенно 
расширив ассор‑
тимент и нарас‑
тив продажи.

Но в 2 015 ‑м 
банковский сек‑
тор основательно 
«перетряхнуло». 
Э то сказа лось 
бизнесе – одним 
не хватало обо‑
ротных средств, 
другим ‑ средств 
на развитие, а кредиты под ог‑
ромные проценты брали еди‑
ницы. «Нам пришлось вложить 
свои сбережения, – вспоминает 

Василий, – но зато мы не сокра‑
тили ни одного сотрудника – 
на тот момент у нас работали 
60 человек». Мало того, компа‑
ния оптимизировала логисти‑
ку: «Сети серьезно относятся 
к выполнению графика пос‑
тавок», – поясняет руководи‑
тель. Со временем наладились 
и взаимоотношения с банками ‑ 
«Столичная бумага» вернулась 
к давнему партнеру ЮниКре‑
дит Банку, решив взять кредит 

на покупку новой 
линии. Финансис‑
ты посоветовали 
обратиться в Мос‑
ковский гаран‑
тийный фонд – 
так, подсчитали 
они, обойдется 
в 2,5 раза дешев‑
ле. «Фонд быстро 
подтвердил заяв‑
ку – на согласова‑
ние ушло меньше 
месяца. И осенью 

2018‑го мы получили оборудова‑
ние», – рассказывает Кабанов.  
И компания уже разработала 
линейку «Jasmin‑Professional». 

 УСЛОВИЯ ПОРУЧИТЕЛЬСТВА 

до 70%  › требуемого 
финансирования,

не более 100 млн  ›
руб, ставка 
поручительства

от 0,5% годовых ›

 ПАРТнЕРы ФОндА:   

более 70‑ти ›  банков, 
Московский  ›

фонд поддержки 
промышленности 
и предпринимательства, 

Фонд развития  ›
промышленности, 
Корпорация МСП

гоСПоддержКа

Как производитель санитарно-гигиенической  �

продукции успешно развивается по правилам сетей

СхЕмА РАбОТы 
ФОндА:

Предприниматель са-
мостоятельно обра-
щается к любому кре-
дитору-партнеру Фон-
да и подает документы, 
согласно требованиям 

кредитора. Список партнеров 
обновляется на сайте Фонда.

1
Кредитор выносит 
решение о готов-
ности финансиро-
вать предпринима-
теля под поручитель-
ство Фонда, креди-

тор с согласия предпринима-
теля подает заявку на получе-
ние поручительства в Фонд.

2
Фонд рассматривает 
заявку в срок от 3 ра-
бочих дней. В случае 
принятия положитель-
ного решения Фонд, 
кредитор и предпри-

ниматель подписывают 3-х сто-
ронний договор поручительс-
тва, после чего предпринима-
тель получает финансирование.

3

Кредит доверия. Свой авторитет на рынке компания Василия Каба-
нова заработала благодаря работе с сетевым ритейлом. Фото Юрий гушан.

В чистоте, да при  

кредите

«Все началось с идеи выпускать 
шоколад с логотипом клиента – 
15 лет назад никто этим не зани‑
мался, – вспоминает собствен‑
ник и генеральный директор 
ООО «Монетный двор универс» 
Арам Согомонян. – Мы арендо‑
вали площадь в 200 кв. метров 
и наладили выпуск шоколад‑
ных монет – свое название ком‑
пания получила именно бла‑
годаря этим изделиям». С тех 
пор ее производственная пло‑

щадка в Зеленограде увеличи‑
лась до шести тысяч «квадра‑
тов», а ее ассортимент вырос 
до 200 наименований. Сегод‑
ня «Монетный двор» – лидер 
российского рынка фигурно‑
го шоколада: здесь ежедневно 
производится около 10 тонн 
продукции. «Спрос на наши 
изделия растет и ежегодно обо‑
роты компании увеличива‑
ются на 200–250 процентов», – 
отмечает гендиректор. Такой 

рост требует и финан‑
совых вложений – 
на развитие новых 
линеек продукции, 
выход на новые 
рынки и постоян‑
ную модернизацию 
производства. Так, 

в прошлом году здесь 
решили запустить цех 

пряничных батончиков, 
заказав в Италии для него ли‑
нию. Но оборудования для за‑
лога компании не хватило и ру‑
ководство обратилось в Фонд 
содействия кредитованию ма‑
лого бизнеса Москвы ‑ тот пре‑
доставил поручительство для 
получения кредита в банке. 
С Фондом «Монетный двор» со‑
трудничает пять лет, всегда по‑
лучая положительный ответ. 
«Сегодня заниматься бизнесом 
без кредитования нереально», – 
говорит Арам Согомонян. 

Шоколадные 
деньги

«Монетный двор» расширяет  �

ассортимент благодаря кредитам


