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˻͋ͦͪ͘ ͟ ͙͙ͦͣͨ͊ͤ ͔  ͔ͨ ͪͦ͒ͯ͟ͼ͙͙ ͙  ͯ ͎ͫͯ͡ 

Match Group, Inc  является ведущим в мире поставщиком программ и приложений для знакомств 

и построения романтических отношений.  В портфель компании входит  более  45 брендов, в том 

числе такие известные как:  Match, OkCupid, PlentyOfFish, Tinder, Meetic, Twoo, OurTime, 

BlackPeopleMeet и FriendScout24 каждый из которых предназначен для повышения вероятности    

создания романтических  отношений  среди пользователей.  В настоящее время компания  

предлагает свои продукты на 38 языках в более чем 190 странах мира. В компании существует   

два операционных сегмента: знакомства (Dating) и обучение (Non-dating).  Сегмент, связанный с 

обучением состоит из компании The  Princeton Review, которая предоставляет услуги по 

обучению, подготовке к экзаменам в колледж, подбору учебного заведения. Нужно отметить, что 

сегмент Dating приносит около 91% выручки компании, а сегмент Non-dating около 9%.   

Владельцем контрольного пакета акций компании Match Group  является компания 

InterActiveCorp (IAC) - американская интернет-компания, управляющая около 150 брендами   

представленными в 100 странах по всему миру. Cреди которых помимо брендов Match Group 

такие известные как:  Investopedia, Dictionary.com, Ask.com, About.сom, CollegeHumor, Daily Burn. 

Капитализация компании на данный момент  составляет $ 4.72 миллиарда. IAC принадлежит 

84.3% акций компании Match Group.  

24 ноября 2015 года компания  завершила первичное публичное предложение (IPO) и вышла на 

фондовый рынок с $ 38.3 миллионами акций по цене $ 12 за акцию на общую сумму $ 428.3 

миллиона.  

 

 

˸͔͔͔ͤ͒͗ͣͤͭ ͙͙ͦͣͨ͊ͤ͟ 

Greg Blatt 

 

˽͔͔͔ͪ͒ͫ͒͊ͭ͡Έ ͙ ͎͍͊ͤ͡·͚ ͙͙͔ͫͨͦͤͭ͡͡Έͤ·͚ ͙͔͒ͪͭͦͪ͟ 

Предыдущее место работы: главный исполнительный директор InterActiveCorp (IAC) 
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Alexandre Lubot 

 

˥͍͊ͤ͡·͚ ͙͙͔ͫͨͦͤͭ͡͡Έͤ·͚ ͙͔͒ͪͭͦͪ͟ Match Group Europe 

 Предыдущее место работы:  компания  Procter & Gamble, где он занимал различные 

оперативные и стратегические позиции во Франции и на международном уровне, как в 

маркетинге,  так  и в руководстве бизнеса 

 

Navin Ramachandran 

 

˥͍͊ͤ͡·͚ ͔ͦͨͪ͊ͼ͙ͦͤͤ·͚ ͙͔͒ͪͭͦͪ͟ ͙ ͎͍͊ͤ͡·͚ ͙͙͔ͫͨͦͤͭ͡͡Έͤ·͚ ͙͔͒ͪͭͦͪ͟ Match Group Asia/Latin 

America 

Навин работал на нескольких руководящих позициях в компании Match Group c 2012 года. До 

прихода в эту компании занимал руководящие должности в компаниях  Amyris, i2 Technologies и  

McKinsey & Company. 

 

Shar  Dubey 

 

President of Match Group North America 
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Работает в компании с 2006 года. До этого момента занимала должность директора по развитию 

продукции в компании The Princeton Review. 

˭͊ͪ͊͋ͦͭͤ͊Ύ ͨ͊ͭ͊͡ ͙ ͔ͦͣͨͤͫ͊͟ͼ͙͙ ͭͦͨ-͔͔͔ͣͤ͒͗ͣͤͭ͊Υ 

 

 

В 2015 году мы можем наблюдать увеличение компенсаций в 2.4 раза по сравнению с 2013 и 2014 

годом. Но здесь нужно отметить, что компенсации выплачиваются исходя из определенных 

условий зависящих от  рыночной стоимости акций. Так за один день до  IPO  18 ноября 2015 годы  

опционы на акции компании были вручены главному исполнительному директору Грэгу Блату в 

количестве 1.8 миллионов. Но при этом условие для экспирации опцинов состояло в том, что цена 

обыкновенной акции компании не должна быть ниже определнного ценовго порога в течение 20 

дней. Как мы видим: компания не платит компенсации выводя наличность из компании, а 

использует для этого модель компенсаций через опционы и ограниченные вознаграждения 

акциями (RSUs).  

ˮ͚͔͙͔ͤͫ͊͒ͪͫ͟ ͔͙ͫ͒͟͡ ͙ ͔͔͙͒ͪ͗͊ͭ͡ ͊͟ͼ͙͚ ͙͙ͦͣͨ͊ͤ͟Υ 
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Как видно из таблиц совет директоров  компании владеет акциями компании, хоть и в небольших 

количествах. И процентная доля владения акциями инсайдерами практически не меняется с 

момента выхода компании на IPO. Имели место продажи акций инсайдерами в июле- августе 

2016 года, но это было скорее всего желание зафиксировать прибыль, так как акции компании 

были на тот момент на самых высоких уровнях с того момента как акции компании начали 

торговаться на фондовом рынке. 

 

 

 

Основными держателями акций компании Match Group являются  так же крупные 

институциональные инвесторы, среди которых стоит отметить J.P. Morgan Investment 

Management Inc и Goldman Sachs Asset Management , L.P. Процентная доля владения 

институцинальных владельцев выросла на 6% по состоянию на 30 июня 2016 года по сравнению с 

декабрем 2015 года. 
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˻͙͙͔ͨͫ͊ͤ ͙ͦͭͪ͊ͫ͡Σ ͍ ͚ͦͭͦͪͦ͟ ͔ͪ͊͋ͦͭ͊ͭ ͙ͦͣͨ͊ͤ͟Ύ 

 Состояние отрасли онлайн знакомств и ее развитие зависит  от двух составляющих : 

1. Доступность мобильных приложений и интернета как можно большему количеству людей 

2. Количества людей заинтересованных в поиске второй половины 

 

Как видно из таблицы ниже, по данным сайта www.statista.com количество людей использующих 

мобильный интернет будет увеличиваться с каждым годом . 

 

Так же из  следующих графиков по данным сайта www.census.gov можно наблюдать, что 

количество людей состоящих в браке в США  снижается с каждым годом, а количество людей еще  

ни разу не состоявших в браке увеличивается. Это связано с тем, что женщины все чаще   на 

первое место ставят построение карьеры, а потом уже создание семьи. А мужчины из-за 

стагнаций заработной платы или ее снижения все чаще из-за страха невозможности содержать 

семью откладывают создание семьи на более поздний срок.  И как ожидается эти тенденции 

будут только нарастать в ближайшие годы.  

 

http://www.statista.com/
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Интересно еще посмотреть статистику среднего возраста, когда люди вступают в первый брак. Как 

видно из диаграммы: средний возраст, когда люди вступают в первый брак увеличивается с 

каждым годом. 

 

 

Как видим из вышеприведенных графиков тенденция к тому, чтобы оставаться без семьи как 

можно дольше увеличивается с каждым годом. И к этому еще добавляется увеличение количества 

пользователей мобильного интернета. Все это будет способствовать  росту отрасли онлайн 

знакомств и копании Match Group. 

˴͔ͦͤͯͪͤͭ͟· ͙͙ͦͣͨ͊ͤ͟Υ 

Основными конкурентами Match Group являются следующие компании, большая часть из которых 

не являются публичными компаниями и понять эффективность модели их бизнеса крайне 

непросто: 

¶ eHarmony  

¶ Spark Networks ( торгуется на Нью-Йоркской фондовой бирже под тикером LOV) 

¶ Zoosk 

¶ Parship 

¶ ElitePartner  

¶ e-Darling  

¶ Badoo 
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По данным Wall Stree Journal & IBIS World в 2015 году в США  компания Match Group занимает 

26.7% доли рынка онлайн знакомств для построения отношений и романтических встреч и 

является лидером в этой отрасли. Как мы уже сказалии ранее компания InterActiveCorp является 

владельцем компании Match Group, а компания PlentyOfFish была приобретена Match Group в 

2015 году.   Далее идет eHarmony, занимающая  13,5% и оставшиеся 60% делят между собой Spark 

Networks, Zoosk, Parship, ElitePartner, e-Darling, Badoo и другие небольшие компании.  

Сравним основные мультпликаторы и показатели маржи компании Match Group и Spark Networks. 

Так как обе эти компании торгуются на американском фондовом рынке и информация об их 

фундаментыльных показателях доступна в свободном доступе. 

1. Основные параметры оценки MTCH/LOV: 

˴͙ͦͣͨ͊ͤΎ ό͙͔ͭͪ͟ύ  EPS 
(diluted) 

P/E 
(ttm) 

P/S P/B Current 
Ratio 

Quick 
Ratio 

Match Group (MTCH) 0.13 21.84 3.58 12.30 0.91 0.91 
Spark Networks (LOV) 0.01 -8.06 1.02 2.60 0.50 0.50 
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2. Рентабельность MTCH/LOV 

 

3. Коэффициенты эффективности MTCH/LOV 

 

4. Рост и развитие MTCH/LOV 

 

Как видно из этих таблиц у комании Spark Networks плохие показатели рентабельности: ROE, 

ROIC, ROA, Net Margin и Operating Margin находятся в минусовых значениях  в отличие от Match 

Group, у которой все эти показатели положительные.  A Gross Margin у Match Group выше в 1.7 

раза чем у Spark Networks.  Revenue Growth и FCF Growth  у Match Group так же в плюсе в отличие 

от Spark Networks.  Но у конкурента нет долга, а у Match Group мультипликатор Debt/ Equity 

достаточно высокий, что говорит о том что у компании достаточно большая долговая нагрузка. Об 

этом более подробно будет описано далее. 

Основное конкурентное преимущество компании Match Group – это ее большое количество  

уникальных брендов рассчитанных на разные  группы людей: где люди могут встретить людей 

схожих  по возрасту, по религии, по национальным признакам, интересам.  Например, 

Jpeoplemeet предназначен для знакомства среди евреев, ChinesePeopleMeet- для китайцев, 

CatholicPeopleMeet- для католиков,  BlackPeopleMeet – для афро-американцев, BBPeopleMeet- 

для людей с избыточным весом и ростом выше среднего,  LittlePeopleMeet.com- для людей 

небольшого роста,  PetPeopleMeet – для одиноких людей, у которых есть домашние животные, 

DivorcedPeopleMeet – для разведенных людей,  MarriageMindedPeople.com – для людей, 

находящихся в поиске партнера, с которым в дальнейшем можно вступить в брачные отношения.  



 11 

 

Такое разнообразие брендов, учитывающее различные предпочтения людей является основным 

конкурентным преимуществом компании. Так как у большинства ее конкурентов eHarmony, 

Zoosk, Parship, ElitePartner, e-Darling, Badoo представлены как правило одним брендом, который 

старается удовлетворить интересы различных групп людей. Что конечно явлеяется непростой 

задачей и в большинстве случаев отсекает  группы людей, котрые не могут найти в них людей с 

общими проблемами и интересами. Исключение составляет компания Spark Networks, 

управляющая около 20 брендами, предназначенными для знакомства среди различных групп 

людей с разными интересами и предпочтениями. Но как мы видели ранее у данной компании 

проблемы с рентабельностью ее бизнеса и она в этом плане в значительной степени проигрывает 

Match Group. У Zoosk так же были проблемы в 2013-2014 годах: выручка компании в 2013 году 

составила $178 миллионов, а чистый доход составил $ -2.6 миллиона. В 2014 году выручка 

составила $ 200 миллионов, и компания понесла убытки. В связи с этим в 2014 году руководству 

компании пришлось отменить IPO. Убыток компании был связан из-за слишком больших затрат на 

расширение компании и гоеграфии ее пользователей, а так же в связи с  увеличением персонала. 

В 2015 году компания уволила 15% своих сотрудников. 

 

 

͔̅ͯͤ͒͊ͣͤͭ͊͡Έͤ·͔ ͔͙ͨͦ͊͊ͭ͘͟͡ ͙͙ͦͣͨ͊ͤ͟ 

͙́͊͋͡ͼ͊ Ѕм 
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͙́͊͋͡ͼ͊ Ѕн 

 

Рассмотрим динамику фундаментальных показателей  компании на протяжении 2013-2015 года 

на основании данных таблиц №1 и №2: ͍ ·ͪͯ;͊͟ (revenue) увеличивается с каждым годом, 

͔ͦͨͪ͊ͼ͙ͦͤͤ·͚ ͒ͦͻͦ͒ (operating income)  растет в 2013 и 2014 году, но в 2015 году снижается по 

сравнению с предыдущими годами из-за увеличения операционных затрат и себестоимости 

продукции и услуг. И как следствие ;͙ͫͭ·͚ ͒ͦͻͦ͒ (net income) и ;͙ͫͭ·͚ ͒ͦͻͦ͒ ͤ ͊ ͊͟ͼ͙Ό (net 

earnings  per share diluted)  так же из динамики роста в 2013 и 2014 году, перешел к снижению в 

2015 году. ˻ ͋ͦͪͦͭͤ·͔  ͊ ͙͍ͭ͟·  (current assets) увеличиваются в основном за счет увеличения 

дебиторской задолженности, других текущих активов. ʕ ͔ͤͦ͋ͦͪͦͭͤ·͔ ͙͍͊ͭ͟· όnon current assets) 

из стагнации в 2013 и 2014 году начали расти в 2015 году. Этот рост произошел из-за увеличения 

͎͍͙ͯ͒͊͡͡ όgoodwill) и роста ͤ ͔͔͙ͣ͊ͭͪ͊͡Έͤ·ͻ ͙͍͍͊ͭͦ͟. Этот рост был вызван за счет приобретения 

компанией  «PlentyofFish» и «Eureka» в 2015 году. ˻ ͋΅͙͔ ͦ͋Ύ͔͊ͭ͘͡Έ͍ͫͭ͊ (total liabilities) 

компании в 2013 и 2014 году были приблизительно на одном уровне, а в  2015 году увеличились в 

3 раза  главным образом за счет увеличения долгосрочных обязательств.  Тут нужно упомянуть о 

том, что компания Match Group 16 ноября 2015 года  взяла кредит на сумму $800 миллионов , а 1 

июня 2016 года выпустила долговые ценные бумаги  на сумму $ 400 миллионов, чтобы погасить 

часть кредита. Годом ранее в 2015 году компания еще выпустила долговые ценные  бумаги  так 

же на сумму $400 миллионов, чтобы приобрести 4.75% долговых ценных бумаг материнской 

компании InterActiveCorp (IAC).  
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˿ ͯ;͔ͭͦͣ ͎ͫ͊͊ͤͤͦͦ͘͟Σ  ͫͭͪͯͭͯͪ͊͟ ͎͒ͦͦͫͪͦ͡;͎ͤͦͦ ͎͒ͦ͊͡ ͍·͎͡Ύ͙͒ͭ ͔ͫ͒ͯ͡Ό΅͙ͣ ͦ͋ͪ͊ͦͣ͘ ͨͦ 

ͫͦͫͭͦΎ͙ͤΌ ͤ͊ ол ͙ΌͤΎ нлмс ͎ͦ͒͊ ͙  ͍ͫͦͫͭ͊͡Ύ͔ͭ $ 1,2 ͣ ͙͙͊ͪ͒͊͡͡: 

 

ˢ͟ͼ͙͔ͦͤͪͤ·͚ ͙͊ͨͭ͊͟͡  ͙͙ͦͣͨ͊ͤ͟ όtotal stockholdersΩ equity) снизился  ͍ о ͪ͊͊͘ в 2015 году по 

сравнению с 2014 и 2013 годом. Из положительных моментов нужно отметить еще увеличение в  

2015 году по сравнению с 2014 и 2013 годом  ͔͔͎͒ͤ͗ͤͦͦ ͨͦͭͦ͊͟ ͦͭ ͔ͦͨͪ͊ͼ͙͚ͦͤͤͦ ͔͒Ύ͔ͭ͡Έ͙ͤͦͫͭ 

(cash from operations)Σ ͙͊ͨͭ͊͟͡Έͤ·ͻ ͊ͭͪ͊ͭ͘ όcapital expenditures) ͙  ͍͎ͫͦ͋ͦ͒ͤͦͦ ͔͔͎͒ͤ͗ͤͦͦ ͨͦͭͦ͊͟ 

(free cash flow). 

Теперь сравним 2-й квартал 2016 и 2015 года на основании таблицы №1: выручка, операционный 

доход компании и чистый доход растут, а разводненный чистый доход на акцию падает  во 2-м 

квартале 2016 года по сравнению с аналогичным периодом 2015 года. Так же можно увидеть 

увеличение оборотных активов за счет денежных средств и эквивалентов и увеличение 

внеоборотных активов. Общие обязательства так же растут за счет кредита и  выпуска долговых 

ценных бумаг, а акционерный капитал компании сокращается. Денежный поток от операционной 

деятельности уменьшается и свободный денежный поток тоже, а капитальные затраты 

продолжают увеличиваться.   
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Интересно посмотреть на структуру выручки компании: 

 

 

Большую часть выручки  Total Direct Revenue (выручки от брендов направленных на 

романтические отношения и полученная за счет платных подписок и платного членства) компания 

генерирует в Северной Америке (США и Канада) - 57%, а за пределами Северной Америки – 30%. 

То есть практически ͍ н ͪ͊͊͘ меньше. Indirect Revenue (выручка полученная за счет рекламы) 

составляет всего 4%. А сегемент non-dating (образовательная компания The  Princeton Review) 

генерирует всего 9% общей выручки компании. 
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Рассмотрим теперь основные мультипликаторы компании по сравнению с индустрией, в которой 

работает компания: 

 

 

Из таблицы наглядно видно, что коэффициенты P/E ttm, P/S ttm, Net Income Growth (3 Yr Avg), 

Operating Margin ttm, ROA ttm и ROE ttm  имеют лучшие значения по сравнению со средними 

значениями по отрасли. А коэффициенты P/B,  Revenue Growth (3 Yr Avg), Net Margin ttm и 

Debt/Equity имеют более худшие  показатели по сравнению с индустрией.   

̅͊ͭͦͪ͟· ͙ͪͫ͊͟ 

1. InterActiveCorp (IAC) контролирует Match Group  и будет иметь возможность 

контролировать направление ее бизнеса. 

2. У компании достаточно большой долг. И есть вероятность, что компания не сможет   

генерировать достаточное количество денежных средств для погашения долговых 

обязательств. 

3. Отрасль онлайн знакомств достаточно конкурентна и низкозатратна для входа в эту отрасль 

и создания нового бренда или продукта.  Поэтому вполне возможно, что могут появится 

новые участники рынка или появятся новые продукты у существующих конкурентов, 

которые могут повлиять на прибыль компании.  

4. Рост и прибыльность компани зависят, в частности, от ее способности привлекать и 

удерживать пользователей с помощью экономически эффективных маркетинговых усилий. 

Любая неудача связанная с этой стратегией может негативно повлиять на бизнес 

компании,  ее финансовое состояние и операционные результаты. 

5. Колебания обменных курсов иностранных валют могут  негативно повлиять на результаты  

деятельности компании, так как значительная часть выручки компании генерируется за 

счте клиентов живущих за пределами  США.  

6. Распространение и использование продуктов компании зависит, в значительной степени, 

от различных сторонних издателей, платформ и онлайн магазинов мобильных 

приложений. Если эти третьи стороны ограничят, запретят или другим  образом будут  
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вмешиваться в распространение  или использование  продуктов онлайн знакомств, то  это 

может отрицательно повлиять на бизнес, финансовое состояние и результаты деятельности 

компании. В большей степени это касается Apple App Store и  Google Play Store. 

˹͍͙ͦͦͫͭ ͙͙ͦͣͨ͊ͤ͟Υ 

В целом новостной фон по компании положительный. Перечислим основные новости за 

последние 2  месяца: 

¶ 23 сентября 2016 г,  компания Tinder объявила об инвестировании (наряду с NEA, GreyLock 

и Wildcat Ventures) в быстро растущую сеть онлайн знакомств и дружбы для женщин под 

названием Hey! Vina. Это является частью стратегии компании ранее запущенного проекта 

Tinder Social для помощи в общении и проведении совместного времени  в рамках одной 

группы людей. 

¶ 21 сентября 2016 г, компания Tinder и крупенйшая компания онлайн музыки Spotify 

объявили о партнерстве и сотрудничестве. Это сотрудничество позволит соединить 

пользователям аккаунты в Spotify с их профилями в Tinder, чтобы показать свои 

музыкальные предпочтения другим пользователям. 

 

˾͔͘Ό͔ͣ: 
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Как  видно из данного слайда, узнаваемость бренда компании в Северной Америке составляет 

89%, в Западной Европе 70%, а в остальном мире только 20%. Что говорит о том, что компании 

есть куда еще расти и у нее есть большие возможности по значительному увеличению выручки и 

чистого дохода. Так же немаловажно отметить тот факт, что компания генерирует только 4% свой 

выручки от рекламы. Все остальное составляют платные подписки и платное членство в 

сообществе того или иного бренда. Если компания приложит максимальные усилия по 

увеличению выручки и   доходов за счет рекламы, то это может  существенно  увеличить ее 

операционные показатели.   Стоит обратить внимание на то,  что компания в последние годы 

придерживается агрессивной политики по приобретению новых брендов: 

¶ OkCupid – приобретен в 2011 году 

¶ Tinder – InterActiveCorp (IAC) увеличил свою долю владения в этой компании в 2014 году 

¶ The Princeton Review – приобретен в 2014 году 

¶ FriendScout24 – приобретен в 2014 году 

¶ PlentyofFish – приобретен в 2015 году 

¶ Eureka – приобретен в 2015 году 

 

В течение трех лет, включая  2015 год компания  инвестировала около $ 661,8 млн на 

приобретение 15 новых брендов для расширения своего  портфолио онлайн знакомств. 

Большая часть выручки компании генерируется за счет приобретенных брендов Tinder, OkCupid и 

PlentyofFish. И возникает вопрос будет ли компания и дальше увеличивать свою выручку за счет 

новых приобретений или все-таки сосредоточится на максимальном развитии существующих 

брендов и улучшении их показателей? Тем более что несмотря на рост выручки чистый доход 

стагнирует в 2013, 2014 и 2015 году. И тут есть некоторая дилемма: с одной строны Tinder, 

OkCupid,  PlentyofFish генерируют большое количество новых пользователей в отличие от других 

брендов. И затраты на привелечение этих клиентов мимнимальные. Так как основные 

пользователи этих брендов молодые люди до 30 лет, которые привыкли верить друг другу на 

слово, а не рекламе. Да и молодым людям проще психологически сказать другим, что они в 

поиске второй половины и используют для этого онлайн-знакомства, чем людям более старшего 

возраста. Получается , что их рекомендации и продвигают молодежные бренды с минимальными 

затратами. Но, с другой стороны, молодежь не очень привыкла платить да и не всегда имеет 

возможности платить значительные суммы денег  за премиум подписки или просто платное 

общение,  в  отличие например от Match.com и других брендов. Там присутствует публика 

постарше и увеличение количества новых пользователей идет гораздо меньшим темпом и с 

большими затратами на их привелечение. Но зато  у бренда Match.com  ARPPUs ( average revenue 

per paying users- средняя выручка на платного клиента) гораздо выше, чем в  Tinder, OkCupid,  

PlentyofFish. Конечно выручку и чистый доход нужно повышать от молодежных сетей, но с другой 

стороны при этом нужно не растерять существующих пользователей и не уменьшить поток новых. 

В этом и состоит основная задача руководства Match Group на ближайшее время.    
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 Не очень понятно зачем компания произвела диверсификацию портфеля своих брендов и 

приобрела The Princeton Review, актив направленный на подготовку людей к поступлению в 

колледжи и их обучение? Тем более что этот бренд  на протяжении 2013, 2014 и 2015 года 

показывает отрицательный операционный доход, несмотря на рост выручки. А если сравнить  

первые шесть месяцев 2016 года и 2015 года то выручка стагнирует и операционный доход по-

прежнему отрицательный. Так был ли смысл  приобретать уботычный актив и не лучше ли было 

бы вложить эти деньги в развитие своих брендов?  Большой долг компании в размере $1,2 

миллиарда и маленький размер денежных средств по сравнению с долгом , как результат 

политики активных приобретений,  так же не способствует повышению интереса к компании со 

стороны инвесторов и рыночная цена компании может быть занижена в ближайшие годы, пока 

компания не начнет активно погашать свои кредитные обязательства.  Если компании удастся 

грамотно управлять своими брендами и увеличить их операционные показатели, а так же снизить 

долговую нагрузку, то акции данной компании будут  интересны для удержания в портфеле на 

средне-срочный и долго-срочный период времени. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

˻ͭ͊͘͟ ͦͭ ͍͔͍͔͙ͦͭͭͫͭͤͤͦͫͭ 

Данный материал предоставляется исключительно для информационных целей и не является 

предложением или просьбой купить или продать ценные бумаги какой-либо компании. Любое 

инвестиционное решение сделанное Вами, не должно быть сделано только на основании 

информации опубликованной на данном сайте. Автор данной статьи не несет ответственности за 

потери или прибыли полученные Вами в ходе торговых операций на финансовых рынках. Никогда 

не инвестируйте в акции компании, если Вы не можете позволить себе потерять всю сумму 

инвестиции. 


