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Информационные технологии

— регулирование —

В середине сентября стало известно, что Ми-
нистерство связи и массовых коммуникаций 
готовит предложение по введению так назы-
ваемых мер поддержки отечественных раз-
работчиков программного обеспечения. Как 
ни странно, главная из предлагаемых мер — 
сбор в размере до 10% с оборота этих же са-
мых российских разработчиков, а также их 
иностранных коллег. Как сообщила газета 
«Ведомости» 15 сентября, эти деньги плани-
руется складывать в специальный Фонд под-
держки, из которого российские производи-
тели программных продуктов смогут полу-
чить субсидии на оплату труда своих инже-
неров. Но взамен на эту финансовую поддер-
жку счастливчики будут обязаны отдать госу-
дарству (точнее, его представителю — веро-
ятно, госкорпорации) 25% плюс одну акцию 
своей компании. Планы эти показались пред-
ставителям индустрии весьма нелогичными, 
да еще и неожиданными. Отраслевая Ассоци-
ация предприятий компьютерных и инфор-
мационных технологий (АПКИТ) по этому 
поводу даже выпустила открытое письмо, в 
котором говорится: «Как правило, АПКИТ не 
комментирует статьи и слухи. Однако сложи-
лась странная ситуация: в Минкомсвязи, ку-
да мы обратились за разъяснениями, не под-
твердили и не опровергли информацию, а 
предложили поехать на коммерческих усло-
виях на сочинский форум, где министр все 
объявит. Правление и дирекция АПКИТ вы-
ражают опасения относительно содержания 
инициатив и сожаление относительно фор-
мы 

”
диалога“ регулятора с отраслью посред-

ством СМИ и коммерческого форума».
В конце сентября в Сочи министр Нико-

лай Никифоров подтвердил свои намерения, 
уточнив, что сборы будут плавающими — от 
5% до 9%. Цель фонда, как он пояснил ИТАР-
ТАСС,— выпуск прорывных продуктов из 
разряда «базового ПО»: мобильная операци-
онная система, СУБД (система управления ба-
зами данных), система виртуализации, «все, 
что связано сегодня с 

”
облачными“ техноло-

гиями» (вероятно, «облачная» платформа), 
«все программные продукты, в которых мы 
создаем документы и обмениваемся сообще-
ниями, электронной почтой и др.».

По оценкам господина Никифорова, для 
того, чтобы создать все это, понадобится де-
сять лет работы около 20 тыс. программи-
стов, на что уйдет примерно 200 млрд руб. 
Как минимум, половину этой суммы пла-
нируется отобрать у российских разработ-
чиков, чтобы поместить в фонд и выдать в 
форме субсидий неким компаниям — веро-
ятно, с госучастием. Чуть позже эту инициа-
тиву поддержал президент РФ Владимир Пу-
тин. Николай Никифоров предпочитает ис-
пользовать термин «экспортно ориентиро-
ванные продукты», а не «импортозамещаю-
щие». Но на практике это сути не меняет.

Скамейка запасных
Представители отрасли (системные интегра-
торы, профильные ассоциации, разработчи-
ки ПО, консалтинговые компании) в целом 
считают курс на импортозамещение пра-
вильным, но не поддерживают предложен-
ную форму реализации данной инициати-
вы, сомневаются в реалистичности планов 
по созданию достойных альтернативных 
продуктов с нуля.

Сергей Мацоцкий, председатель правле-
ния компании IBS, отмечает, что действитель-
но существуют различные риски, связанные 
с использованием импортных ИТ-систем: от-
каз от поставок нужных технологий, прекра-
щение поддержки и обслуживания, злонаме-
ренное вмешательство в работу систем из-за 
рубежа и так далее. Господин Мацоцкий гово-
рит, что каждая конкретная компания в иде-
але должна провести ревизию программных 
систем и оборудования, понять, какие из ри-
сков для нее актуальны. «К сожалению, даже 
крупные клиенты, скорее всего, до конца не 
представляют себе реальную ситуацию. Допу-
стим, клиент может вести учет в российской 
бухгалтерской системе и быть спокоен, но в 
действительности система использует в каче-
стве базы данных MS SQL или Oracle и уста-

новлена на импортном 
”
железе“,— объясня-

ет он.— Очевидно, что от всех этих рисков 
нельзя избавиться быстро, тем более одно-
моментно. Я не знаю такой волшебной таб-
летки. Для многих задач отечественных ИТ-
продуктов пока не разработано. Но даже ког-
да они появятся, миграция на новый про-
дукт в сложной корпоративной ИТ-среде — 
это всегда продолжительный проект, требую-
щий определенной подготовки».

Тагир Яппаров, председатель совета ди-
ректоров группы компаний «АйТи», предла-
гает начать программу импортозамещения 
в этой области с создания реестра уже суще-
ствующих российских ИТ-продуктов, кото-
рые не уступают западным системам, пред-
ставленным на рынке. Затем, по мнению 
господина Яппарова, необходимо активно 
стимулировать закупки этих отечественных 
продуктов и технологий, предоставлять пре-

ференции национальным производите-
лям. Число соответствующих требованиям 
российских продуктов, которые уже могут 
успешно использоваться как замена импорт-
ным, невелико. Но даже лучшие из них до 
недавнего времени госзаказчики покупали 
крайне редко, предпочитая западные ана-
логи. В этот ряд можно отнести разработки 
компаний «1С», Spirit, продукты для бизнес-
аналитики «Прогноз», мобильное рабочее 
место для планшетов «Мобильный спутник», 
решения для информационной безопасно-
сти и другие. Они не покрывают весь стек 
необходимых для корпоративных клиентов 
технологий, но могут уже сегодня заменить 
импортные продукты без потери качества.

Максим Балаш, первый заместитель ге-
нерального директора компании «Прогноз», 
комментирует: «Будучи на 100% российской 
компанией, которая получает более 80% вы-
ручки от своего бизнеса в России, мы поддер-
живаем курс правительства на импортозаме-
щение в сфере разработки ПО. Но зарубеж-
ные технологии завоевали серьезную долю 
российского рынка, и для замещения их оте-
чественными продуктами необходимы время 

и инвестиции. 
”
Прогноз“ разрабатывает глав-

ным образом ПО класса 
”
бизнес-аналитика“, 

и мы не видим существенных препятствий 
для импортозамещения в этом сегменте».

К сожалению, быстрая замена на отечест-
венные продукты возможна лишь в нише-
вых сегментах: в России нет аналогов опор-
ных программных решений: операцион-
ных систем, баз данных, средств разработ-
ки. По этой причине параллельно госпо-
дин Яппаров предлагает совершенствовать 
те продукты, которые пока еще по функцио-
налу проигрывают лучшим зарубежным раз-
работкам. «Здесь необходимо формировать 
частно-государственное партнерство (НИИ, 
коммерческие компании, вузы, профессио-
нальные сообщества) и со стороны государ-
ства обеспечить гарантированный госзаказ 
на создаваемые продукты и технологии. Без-
условно, это сложная и длинная задача: по-
лучить первые серьезные результаты можно 
будет только через три-пять лет, но если мы 
действительно хотим снизить зависимость 
от зарубежных технологий, то этим путем 
все равно придется идти»,— добавляет он.

Алексей Ананьев, председатель консуль-
тативного совета группы компаний «Техно-
серв», поддерживает коллегу: «Объем инве-
стиций на НИОКР у мировых ИТ-лидеров 
несопоставим не то что с инвестиционны-
ми бюджетами российских ИТ-компаний, 
но и с инвестиционными бюджетами круп-
нейших отечественных корпораций. Если 
в этом контексте говорить об импортозаме-
щении, очень важно понять, за счет чего ИТ-
компании могли бы разрабатывать и разви-
вать продукты, которые бы выступали аль-
тернативой западным. Не дорабатывать, не 
кастомизировать, а именно разрабатывать 
аналоги, превосходящие западные продук-
ты по качеству.

Если выбрать вариант развития за счет 
перспективных разработок, то нужно по-
нять, где участники рынка возьмут средства 
на них. На протяжении последних 10–15 лет 
реализовывались программы по импортоза-
мещению, в том числе в радиоэлектронной 
промышленности и области ИТ, но прорыв-
ного результата нет. Нужна госпрограмма, ко-
торая была бы нацелена не просто на финан-
сирование создания продукта — формально-
го аналога западного. Такая госпрограмма 
должна предполагать и дальнейшее внедре-
ние решения у целой группы заин-
тересованных в нем клиентов». с18

Объемы бизнеса иностранных ИТ-компаний в России могут сократиться  
на 30-50% за год. Азиатские и российские игроки рассчитывают занять их место |19
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Поддержка боем

Министр связи Николай Никифоров  
придумал свои меры развития отечественного 
ПО, заморозив проект предшественника  
по разработке национальной программной 
платформы (НПП)

— позиция —

Российские разработчики программных 
продуктов обескуражены мерами, кото-
рые предлагает профильное министер-
ство по поддержке их бизнеса. НАТАЛЬЯ 
КАСПЕРСКАЯ, генеральный директор 
ГК InfoWatch, рассказала корреспон-
денту «Ъ-ИТ» СВЕТЛАНЕ РАГИМОВОЙ 
о том, что думают и что обсуждают 
в частных беседах ее коллеги.

— Поддерживаете ли вы идею импорто-
замещения, выдвинутую министром Ни-
колаем Никифоровым? Принесет ли эта 
мера нужный эффект для информацион-
ной безопасности, если не озадачиться 
замещением «железа»?
— В том виде, в котором инициатива импор-
тозамещения выдвинута Минсвязи, я ее не 
поддерживаю. Импортозамещение — идея 
правильная, однако подход, предлагаемый 
Министерством связи, а именно взимание 
десятипроцентного налога с разработчиков 
ПО, станет настоящим бичом для всей ИТ-от-
расли и главным образом для российских 
разработчиков.

Отечественные производители ПО изна-
чально поставлены в более сложные усло-
вия: у них нет громадных маркетинговых 
бюджетов международных корпораций, 
иностранные компании часто имеют пре-
ференции в тендерах. Все это создает край-
не сложную для бизнеса конкурентную сре-

ду. Предполагается, что налог коснется всех 
разработчиков. Однако, во-первых, для ино-
странцев обороты в России не являются кри-
тическими для бизнеса, а следовательно, 
выплата 10% только с российского оборота 
им не очень страшна. А во-вторых, они мо-
гут легко избежать уплаты и этих процентов, 
потому что иностранные компании не ведут 
здесь разработок, а имеют только представи-
тельства. Они могут присылать свои продук-
ты напрямую из-за рубежа, а обложить их та-
моженными пошлинами не позволяет член-
ство России в ВТО. Получается, что налог на-
правлен против своих же компаний.

На данный момент для безопасного 
функционирования РФ многие отечествен-

ные компоненты необходимого ПО уже со-
зданы или могут быть разработаны в доста-
точно короткие сроки на базе ПО с откры-
тым кодом. Так, в России есть отечествен-
ные разработки в области операционной 
системы, офисные приложения, СУБД, ERP, 
информационной безопасности и др. Зна-
чительная же часть отсутствующего на дан-
ный момент в РФ ПО может быть относи-
тельно быстро и небольшими средствами 
реализована имеющимися на рынке ком-
паниями. Для решения данной задачи не 
потребуется облагать все компании-разра-
ботчики сбором в 10% с оборота.

Но даже если государство потратит ог-
ромные деньги на замещение иностранно-
го ПО российским, то данная мера не смо-
жет обеспечить цифровой суверенитет Рос-
сии, поскольку разработка «железа» останет-
ся в руках иностранного государства. Извест-
но, что закладки (лазейки для доступа) мож-
но создавать на уровне процессоров или чи-
пов, и борьба с такими закладками исключи-
тельно на уровне ПО бессмысленна. Если ве-
сти речь о цифровом суверенитете, то начи-
нать надо с создания собственного аппарат-
ного обеспечения.
— Можно ли дать определение «россий-
ский разработчик ПО» в нынешнем гло-
бальном мире? Ваши предложения по 
этому поводу?
— Мы настаиваем, что любые критерии не-
полны, а значит, нужен реестр отечествен-
ных разработчиков. Организовать это мож-

но так: Минкомсвязь ведет реестр, а пред-
ставители индустрии контролируют про-
цесс. Индустрия гарантированно не про-
пустит иностранцев, так как министер-
ство может кого-то и не заметить. А Мин-
комсвязь обеспечит формальную проце-
дуру приема и легитимность всей проце-
дуре. Программные продукты из данного 
реестра должны иметь преимущество пе-
ред иностранным ПО в госзакупках. Ино-
странные же разработки могут закупаться 
госорганизациями только при отсутствии 
отечественных аналогов. Информация по 
другим возможным мерам поддержки есть 
на сайте Ассоциации разработчиков про-
граммных продуктов.

Что же касается схемы, когда россий-
ским признается продукт, принадлежащий 
более чем на 50% российскому лицу, то она 
легко обходится. Например, я оформляю 
юрлицо, которое на 100% принадлежит Ва-
се Пупкину. Это юрлицо начинает эксклю-
зивно распространять продукты иностран-
ной компании в России, все 100% ее продаж 
будут в России, иностранцев я нанимать 
не буду. Такая компания ни коим образом 
не является российским разработчиком. 
Но под определение, данное выше, подпа-
дает. Многие же российские производите-
ли ПО, наоборот, для сохранения своего IP 
(Intellectual Property — интеллектуальная 
собственность) и более успешной работы 
за рубежом регистрируют зарубежные юр-
лица. При этом все разработчики этих ком-

паний сидят в России, большая часть ин-
теллектуальной собственности находится 
здесь же, равно как и акционеры компании. 
Но по данному определению они не будут 
считаться российскими.

Что касается InfoWatch, то сейчас мы под 
эти требования подпадаем. Но в наших пла-
нах международное развитие и преобразова-
ние компании в холдинг, который мы пока 
планируем делать не в России. Потому что, 
к сожалению, в России до сих пор не очень 
эффективно защищается акционерная соб-
ственность, а также с точки зрения имиджа 
или потенциального IPO где-нибудь на Гон-
конгской бирже иметь зарубежное юрли-
цо более правильно. Тогда InfoWatch станет 
стопроцентной «дочкой» иностранной ком-
пании и перестанет соответствовать этим 
искусственным критериям «отечественно-
сти». Очевидно, что их придумали люди, да-
лекие от сферы разработки ПО.
— Какие альтернативные меры по поддер-
жке российских разработчиков, на ваш 
взгляд, были бы более эффективными?
— Самая эффективная мера — налоговая 
льгота на выплаты с зарплат в социальные 
фонды. Это реальная и очень серьезная по-
мощь, так как 75% наших расходов — это зар-
платы. Хорошо работает льгота, разрешаю-
щая не выплачивать НДС при продаже ли-
цензий. Не хотелось бы эти льготы потерять. 
Новых льгот нам не надо, лишь бы не отня-
ли те, что есть. И не вводили новых налогов, 
тем более с оборота.

«10% налога с разработчиков ПО станет настоящим бичом для всей ИТ-отрасли»

Политика импортозамещения в сфере разработки  
программного обеспечения воспринимается отраслью 
как здравая. Но практические меры ее реализации,  
которые предлагает профильное министерство,  
не поддерживает никто из участников рынка. 
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информационные технологии

— регулирование —

Степан Томлянович, ге-
неральный директор ООО 

«ФОРС — Центр разработки», преду-
преждает, что на создание конкурен-
тоспособной альтернативы, напри-
мер, по СУБД, по самым оптимисти-
ческим оценкам, понадобится не ме-
нее пяти-семи лет. Для аппаратного 
обеспечения сроки, скорее всего, ока-
жутся еще более длительными. «При 
этом надо отдавать себе отчет в том, 
что нам придется заниматься копи-
рованием работы, проделанной веду-
щими мировыми разработчиками за 
последние 20–30 лет, но они не будут 
все это время стоять на месте и снова 
могут уйти вперед»,— добавляет он.

Третье направление, в котором ре-
комендует двигаться господин Яппа-
ров,— поиск альтернативных постав-
щиков в дружественных странах: «Ни 
одна страна в мире не может сегодня 
на 100% обеспечить свои ИТ-потреб-
ности исключительно собственной 
продукцией. По ряду направлений 
(и такие направления должны быть 
государством определены) наиболее 
приемлемой стратегией может стать 
поиск альтернативных западным 
производителей». Например, это мо-
гут быть компании из стран БРИКС, 
Юго-Восточной Азии.

Фонд не нужен
Николай Никифоров пока не подтвер-
дил, что субсидии будут выдаваться в 
обмен на 25% плюс одну акцию ком-
пании, которые перейдут государст-
ву. Если эта идея все же получит раз-
витие, то от такого рода поддержки от-
кажутся все успешные компании, вы-
пускающие ПО. Александр Семенов, 
президент ГК «КОРУС Консалтинг», го-
ворит, что любой новый налог на ИТ-
компании, очевидно, не повлияет по-
зитивно на отрасль. «В текущей эко-
номической ситуации, когда бюдже-
ты на ИТ замораживаются и урезают-
ся, дополнительные расходы невоз-
можно будет переложить на конечно-
го пользователя. В итоге в ИТ-компа-
ниях, в которых и так львиная доля 
расходов приходится на фонд оплаты 
труда, появится еще одна строка рас-
хода, которая хоть потенциально и 
принесет рынку дополнительное се-
рьезное преимущество, но в краткос-
рочной перспективе не улучшит фи-
нансовые показатели конкретной ор-
ганизации».

Идея создания фонда, деньги в ко-
тором будут консолидироваться за 
счет сбора 5–9% от оборота разработ-
чиков ПО, категорически не поддер-
живается игроками рынка.

Николай Комлев, исполнитель-
ный директор АПКИТ, уверен, что 
повышение сборов способно лишь 
подтолкнуть предпринимателей к 
выносу бизнеса в более дружествен-
ные юрисдикции. Александр Санин, 
коммерческий директор компании 
«Аванпост», высказывает всеобщие 
опасения: «Создание фонда, который 
будет пополняться самими же разра-
ботчиками,— это, мягко говоря, сом-
нительное мероприятие. Я не уверен, 
что собранные средства будут расхо-
доваться эффективно, и, вполне веро-
ятно, миллиарды будут потрачены на 
заведомо мертворожденный продукт. 
Поэтому я считаю, что единственным 
эффективным средством поддержки 
политики импортозамещения явля-
ется комплексная реформа структуры 
госзакупок. Нельзя покупать что-то 
только потому, что это произведено в 
России. Приобретаемый продукт дол-
жен быть более или менее адекват-
ным и конкурентоспособным. И если 
ввести в процедуры закупок адекват-
ный вес критерия 

”
отечественный“, 

то, я уверен, зрелые, хорошие рос-
сийские продукты, безусловно, выиг-
рают. Но, еще раз подчеркну, эти ме-
ры должны быть адекватными. И уж 

тем более ни о какой передаче акций 
речь идти не может. Либо, если такой 
разговор все же будет поднят, подоб-
ная 

”
национализация“ должна прово-

диться строго по рыночным ценам».
Его поддерживает и Сергей Зем-

ков, управляющий директор «Лабо-
ратории Касперского» в России, стра-
нах Закавказья и Средней Азии: «Так 
как большинство российских разра-
ботчиков все-таки являются неболь-
шими компаниями, то для них глав-
ной поддержкой государства был бы 
более простой доступ к госзаказчи-
ку, в том числе и в крупные компа-
нии с госучастием. А это прежде все-
го преференции и даже возможность 
покупки из бюджета более дорогих 
продуктов отечественного производ-
ства. Ведь все госзакупки регулиру-
ются соответствующими законами 
и, к сожалению, главным критерием 
в них является цена. Конкурировать 
с бюджетами транснациональных и 
глобальных компаний практически 
невозможно».

Негативно относится к инициа-
тиве с фондом и Григорий Сизонен-
ко, генеральный директор компании 
ИВК, причем в любой форме: «Я счи-
таю, что любое финансирование госу-
дарством разработки информацион-
ных технологий только вредит разви-
тию отрасли. Тем более если государ-
ство еще и потребует взамен на какие-
то субсидии пакет акций компании. 
Финансируя какую-либо разработку 
в области информационных техноло-
гий, государство убивает конкурен-
цию и дает неверный сигнал рынку 
— заявляет свои претензии на эту ни-
шу. Это отталкивает частные инвести-
ции. Самое неприятное, что потом к 
государству примазываются не те, кто 
обладает компетенцией в разработке 
ИТ, а те, кто умеет 

”
ходить по государ-

ственным коридорам“. Вспомним, 
в новейшей истории нашей страны 
уже был ряд попыток государства поу-
правлять разработками в области тех-
нологического софта. Все эти попыт-
ки закончились плачевно. Очередная 
попытка, скорее всего, также будет об-
речена на неудачу, поскольку сам ме-
ханизм государственного финанси-
рования в данной нише выступает 
тормозом технического прогресса».

Степан Томлянович добавляет, 
что более логичным было бы обложе-
ние сбором с продаж импортируемо-
го софта и освобождение от него рос-
сийского ПО.

«Предлагаемая схема с передачей 
25% плюс одной акции не будет инте-
ресна ни одной уважающей себя ИТ-
компании, хоть сколько-нибудь до-
бившейся результатов. А именно на 
такие компании имело бы смысл де-
лать ставку и поручать разработку 
стратегически важных для государ-
ства программных продуктов: у них 
есть опыт создания продуктов для 
массового потребителя в различных 
странах. В противном случае это как 
если отправить на чемпионат мира 
по футболу команду инвалидов»,— 
добавляет господин Зубарев.

Наталья Виноградова, старший 
аналитик IDC, также рекомендует пе-
реориентироваться на закупку про-
дукции российских разработчиков 
в госсекторе, где безопасность пере-

дачи данных и их сохранность игра-
ют важную роль. «Для создания кон-
курентного по надежности и функ-
ционалу ПО потребуется достаточно 
много времени. Поэтому стремитель-
ной замены зарубежного ПО россий-
ским, скорее всего, ожидать не стоит. 
Помимо этого на начальном этапе не-
обходимо будет внести соответствую-
щие поправки в российское законо-
дательство и четко определить крите-
рии российской компании-разработ-
чика и ИТ-продукта. Это не очень про-
стая задача, равно как и внедрение 
новых программ, и займет далеко не 
один год»,— добавляет она.

Свой среди чужих
В мире, где успешный бизнес дейст-
вует в глобальном масштабе, действи-
тельно сложно дать определение то-
му, что такое российское ПО.

По мнению Сергея Мацоцкого, 
если заказчик получает продукт, про-
шедший всю необходимую сертифи-
кацию в России, с полностью локаль-
ной поддержкой, с гарантиями, что 
эта поддержка завтра не прекратится, 
то это и есть отечественный продукт. 
«Если разработчики продукта нахо-
дятся в России, поддержка осуществ-
ляется из России и все это контроли-
руется регулятором, то я не вижу при-
чин, которые могут помешать россий-
ским заказчикам пользоваться этим 
продуктом»,— говорит он.

Александр Санин считает, что кри-
терии отнесения компании в стан 
отечественных разработчиков нель-
зя рассматривать сугубо через при-
зму того, кому принадлежит контр-
ольный пакет акций компании. «Есть 
много примеров, когда западные раз-
работчики, производящие ПО, от-
крывают тут свои компании, кото-
рые формально контролируются в 
большей степени российскими рези-
дентами. Я считаю, что тут нужно смо-
треть и на производимый продукт то-
же. Если разработчик делает действи-
тельно свой продукт, пишет его с ну-
ля, например, то, безусловно, это оте-
чественная разработка. Если же мы 
видим, что под видом отечественной 
разработки нам предлагают немного 
перелицованный западный продукт 
— вывод очевиден».

8 октября Национальная ассоци-
ация инноваций и развития инфор-
мационных технологий, возглавляю-
щая рабочую группу комиссии Госу-
дарственной думы по развитию стра-
тегических информационных сис-
тем, которая готовит поправки в зако-
нодательство по импортозамещению 
в ИТ, выпустила пресс-релиз. В доку-
менте говорится, что данная комис-
сия предлагает «считать компанию—
ИКТ-производителя отечественной, 
если в ней более 50% долей в уставном 
капитале, акций и других инстру-
ментов корпоративного контроля 
принадлежит: гражданину или груп-
пе граждан РФ, постоянно прожива-
ющих на территории РФ и не имею-
щих двойного гражданства», и/или 
организации с полным или частич-
ным госучастием. Формулировка 
вступит в силу, как предлагает комис-
сия ГД, с 1 января 2016 года. При этом 
в российский ИКТ-продукт могут вхо-
дить компоненты, требующие лицен-
зионных отчислений иностранным 
компаниям или их «дочкам», работа-
ющим в РФ. Но допускаемые объемы 
этих лицензионных отчислений бу-
дет регламентировать специальный 
классификатор, утверждаемый пра-
вительством РФ. Это значит, что в тео-
рии российским ПО будет считаться в 
том числе программный модуль, раз-
работанный отечественной компани-
ей на базе платформы SAP, Oracle или 
другой иностранной. Данное пред-
ложение комиссии ГД с большой ве-
роятностью будет принято и введе-
но в закон. 

Светлана Рагимова

Поддержка боем

— конкуренция —

— Считаете ли вы правильной го-
сударственную стратегию заме-
щения иностранного ПО отечест-
венным?
— Видеть своей целью импортоза-
мещение как замену одних продук-
тов другими, на мой взгляд, упроще-
ние и ошибка, особенно когда речь 
идет об отрасли высоких технологий. 
К счастью, судя по интервью минист-
ра, которые мы слышим в последнее 
время, в Минкомсвязи с этим утвер-
ждением тоже согласны. Допустим, 
на рынке уже существует успешный, 
конкурентоспособный продукт. По-
ка ему «с нуля» будет создана замена, 
производитель уже разработает но-
вый. И разработчики «заменителя» 
будут постоянно оказываться в роли 
догоняющих. С учетом того с какой 
скоростью развиваются технологии, 
такое отставание практически невоз-
можно наверстать. Разработка — дли-
тельный процесс: если сегодня начать 
создавать ПО с целью замены уже су-
ществующего, лет через десять можно 
достичь того уровня, который есть на 
рынке сегодня, то есть выпустить без-
надежно устаревший продукт. 

Кроме того, для разработки нужны 
ресурсы и мощная экосистема: про-
граммисты, эксперты, консультан-
ты. Недавно министр массовых ком-
муникаций и связи Николай Никифо-
ров говорил, что для решения задачи 
построения мощной ИТ-индустрии 
России необходим 1 млн программи-
стов — это в три раза больше, чем есть 
сегодня. То есть ресурсы ограничены, 
времени с учетом глобальной рыноч-
ной ситуации мало. Тратить их нуж-
но на то, что принесет быстрый и га-
рантированно успешный результат. 
И здесь, на мой взгляд, нужно рассу-
ждать с позиции опытного инвестора, 
который вкладывает деньги в то, что 
может принести прибыль. Бизнесмен 
не стал бы инвестировать в техноло-
гии вчерашнего дня — это неразумно. 
В нашей стране есть успешные разра-
ботчики, их продукты конкуренто-
способны не только на локальном, но 
и на мировом рынке. 
— Какой, на ваш взгляд, должна 
быть такая поддержка?
— Она должна быть нацелена на со-
здание российских программных 
продуктов, конкурентоспособных на 
глобальном рынке, а не на замену уже 
имеющихся. На мой взгляд, это изо-
бретение велосипеда. Но если про-
вести анализ, найти незанятые ры-
ночные ниши, оценить свой потен-
циал и инвестировать в разработку 
продуктов, которые имеют реальный 
шанс стать лидирующими на миро-
вом рынке.
— Для бизнеса SAP в России какие 
последствия может нести данная 
инициатива?
— Создание конкурентных отечест-
венных продуктов уже сегодня, без 
траты времени на разработку «с нуля» 
неизбежно приводит к мысли о парт-
нерстве с ведущими мировыми вен-
дорами. Преимущество SAP здесь оче-
видно: мы работаем в России более 20 
лет — половину своей истории, ин-
вестируем не только в развитие сво-
их решений, но и в экосистему — 

партнеров, консультантов, разработ-
чиков. Когда мы пришли на этот ры-
нок, практически никто не знал, что 
такое бизнес-приложения, а сегодня 
в стране несколько десятков тысяч че-
ловек, которые своей профессией на-
зывают «консультант по решениям 
SAP». Наши центры разработки и под-
держки находятся в России, и мы го-
товы совместно с российскими парт-
нерами создавать продукты, которые 
будут конкурентоспособны и на ми-
ровом рынке. К тому же SAP в данном 
случае может предоставить свои кана-
лы продаж, которые достаточно раз-
виты и работают во всем мире. Фор-
мы подобного сотрудничества могут 
быть самыми разными, и мы видим 
здесь потенциал для развития бизне-
са, а не угрозу. Запросы на такие про-
екты мы уже получаем от наших рос-
сийских партнеров, есть много инте-
ресных идей.

Опыт SAP может быть полезен для 
решения задач национального уров-
ня. Например, нигде в мире нет тако-
го масштаба перевозок по железной 
дороге и вагонного парка. Именно 
поэтому мы ищем сотрудничества с 
российскими партнерами в области 
создания решения для транспортной 
логистики, которое разрабатывается 
для всего мира. Еще один такой име-
ющий все шансы быть успешным на 
мировом рынке проект мы уже реа-
лизовали с резидентом фонда «Скол-
ково» компанией «ВИСТ Майнинг 
Технолоджи» — это прототип реше-
ния «Цифровое месторождение». Та-
кие продукты помогают повышать 
эффективность нефтегазовой отра-
сли. В России для них есть рынок сбы-
та, что позволяет набрать достаточ-
ный потенциал и экспертизу для вы-
хода за рубеж.

Мы видим большую перспективу 
в партнерствах по OEM-модели (Ori
ginal Equipment Manufacturer — ори-
гинальный производитель оборудо-

вания). В этом случае права на плат-
форму передаются российскому парт-
неру, который создает продукт, прода-
ет права на него под своим брендом и 
владеет IP (Intellectual Property — ин-
теллектуальная собственность).

Также мы переходим на новую мо-
дель работы с нашими «облачными» 
решениями: SAP будет предостав-
лять полный цикл «облачных» серви-
сов из локальных дата-центров. Кли-
енты смогут размещать свои данные 
в России, как того требует законода-
тельство. 
— Вы назвали позитивные аспек-
ты происходящего, расскажите о 
другой стороне медали.
— Многие ИТ-директора оказались 
перед дилеммой, начать свой про-
ект на зарубежном продукте и по-
лучить упреки в политической не-
дальновидности или на отечествен-
ном софте, которого иногда просто 
нет. Часто они решают не делать по-
ка ничего. Результатом может стать 
полное замораживание инноваций 
и проектов, направленных на повы-
шение эффективности процессов. 
Это колоссальный риск для ИТ-от-
расли в стране, да и для экономики 
в целом. Риск отстать в технологиях 
и еще больше потерять в производи-
тельности труда.

Другой вопрос — безопасность 
технологий. Доводя до крайности, 
самые безопасные ИТ-инструмен-
ты — бумага, ручка и счеты. Их не-
возможно отключить при обостре-
нии внешнеполитической ситуа-
ции. В результате развития техноло-
гий у нас появилось ПО и «железо». 
Безусловно, необходимо думать об 
их безопасности и рисках. При этом 
надо помнить, например, о том, что 
open source так называется потому, 
что исходный код от таких решений 
доступен всему миру. А значит, лю-
бой студент, посмотревший фильм о 
хакерах, мечтает найти в этом коде 
новую уязвимость. И у него есть вре-
мя и силы на такие поиски. Также 
надо помнить и о том, что команда 
разработчиков недостаточного мас-
штаба, опыта и ресурсов просто не 
может создать полностью защищен-
ное решение, даже если она отечест-
венная. Зачастую зарубежные техно-
логии и средства защиты при их гра-
мотном использовании самый луч-
ший, если не единственный, путь. 
А популизм и непрофессионализм 
в вопросе обеспечения информа-
ционной безопасности несут огром-
ную опасность.

Очень хотелось бы, чтобы иннова-
ционный процесс в нашей стране не 
остановился. Год назад, до всех укра-
инских событий, в послании в честь 
20-летия Конституции президент Рос-
сии Владимир Путин говорил о том, 
как важно создать внутренний спрос 
на высокие технологии. Сегодня этот 
спрос создать еще важнее. Качествен-
ный, квалифицированный спрос 
даст возможность обезопасить оте-
чественную экономику, реализовать 
весь ее потенциал за счет примене-
ния лучших практик, которые важ-
но адаптировать и использовать как 
основу для новых разработок.

Беседовала  
Светлана Рагимова

«Самые безопасные  
ИТ-инструменты —  
бумага, ручка и счеты»
Весной компания SAP немецкого происхождения, входящая в число  
крупнейших мировых производителей ПО, объявила, что вложит €20 млн  
в строительство российских дата-центров. Павел Гонтарев, заместитель 
генерального директора SAP СНГ, уверен, что эти деньги не пропадут,  
и видит в разумной политике импортозамещения новые возможности.
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М Е С Т О  S A P  Н А  Р Ы Н К Е

SAP присутствует в России с 1992 года. 
Занимает третье место в списке крупнейших 
мировых производителей ПО Forbes в 2013 
году. 5–7% выручки российского подразде­
ления SAP генерируют государственные 
организации. Около 70% выручки — доля 
частных компаний разного размера и инду­
стриальной принадлежности, в том числе 
с госучастием.
Источник: ИД ”Ъ“ на основании данных SAP.
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— тенденция —

Сегодня компаниям Microsoft, Oracle, Sy­
mantec, HP, Autodesk и другим, чьи штаб-
квартиры расположены в США, законода­
тельно запрещено поставлять свои продук­
ты определенным заказчикам, в отношении 
которых введены санкции. Клиентам объ­
явили, что поддержка уже функционирую­
щих у них информационных систем прекра­
щается и лицензии обновляться не будут.

Альфонсо ди Ианни, старший вице-пре­
зидент Oracle ECEMEA, комментирует: «Мы 
вынуждены подчиняться государственным 
правилам. В некоторых случаях, даже если 
мы хотим что-то сделать, мы обязаны следо­
вать закону. Причем не только международ­
ным законам, но и российским. Мы адап­
тируемся к российским правилам, так как 
функционируем в РФ как российское юри­
дическое лицо. У нас работает более 500 че­
ловек в РФ. Мы заботимся о них, создаем для 
них перспективы на будущее, с ними заклю­
чены долгосрочные контракты. Конечно, 
если государство примет новый закон, мы 
обновим все, что необходимо, чтобы соот­
ветствовать новым правилам».

Из-за сложностей с получением финанси­
рования многие из подвергшихся санкциям, 
вообще свернули инвестиционные проекты, 
в том числе касающиеся внедрения новых 
ИТ. Деньги из-за этого теряют сами вендоры, 
а также их партнеры — системные интеграто­
ры, которым один крупный контракт может 
сделать несколько процентов годовой выруч­
ки. Пока прогнозы, выраженные в цифрах, 
не звучат, но все крупные игроки ИТ-рынка 
отмечают, что санкции задели их бизнес.

Компании, которых нет в черном списке, 
также пересматривают свои планы. Сергей 
Мацоцкий, председатель правления компа­
нии IBS, говорит, что запросы заказчиков из­
менились: «В течение некоторого времени 
клиенты пытались действовать так, как буд­
то ничего не произошло — видимо, в над­
ежде, что война санкций быстро прекратит­
ся. Теперь стало видно, что все это быстро не 
кончится. Поэтому примерно с начала осе­
ни вопрос, как действовать в условиях санк­

ций, стал обязательным и, может быть, глав­
ным предметом разговоров с различными 
заказчиками — госкорпорациями, банка­
ми, ведомствами и т. д.».

Тагир Яппаров, председатель совета ди­
ректоров группы компаний «АйТи», также 
отмечает, что практически все крупные рос­
сийские компании сегодня рассматривают 
план «Б» на случай возможного расширения 
санкций. «Мы, как интегратор, активно при­
влекаемся для обсуждения вопросов импор­
тозамещения многими нашими заказчика­
ми»,— говорит он.

Но помимо прямых запретов на продажу 
есть и другие проявления — это выражается, 
например, в замедлении реализации между­
народных проектов. «Мы ведем переговоры 
с немецким партнером по участию в разра­
ботке современного высокотехнологично­
го продукта и расширенному продвижению 
этой технологии в РФ. Мы видим, что есть 
определенное напряжение, большая доля 
презентаций и переговоров посвящена ри­
скам, которые могут возникнуть. Немцы лю­
бят все планировать, в результате все замед­
ляется, откладывается подписание докумен­
тов, которые мы уже считали готовыми»,— 
добавляет господин Яппаров.

Юрий Бяков, глава группы «Астерос», го­
ворит, что пока в его бизнесе критических 
изменений нет, но в долгосрочной перспек­
тиве торговые ограничения способны в зна­
чительной мере ухудшить рыночную ситу­
ацию. «Это может произойти прежде всего 
в силу падения объемов экспорта и импор­
та, роста инфляции, увеличения кредитных 
ставок банков и новой волны рецессии, ко­
торая, согласно прогнозам экспертов, при 
худшем сценарии придется на начало следу­
ющего года»,— объясняет он.

Также глава «Астероса» отмечает, что из-
за санкций сегодня возникают сложности с 
продажей решений, которые классифици­
руются как технологии двойного назначе­
ния. Эти сделки контролируются вендором, 
чтобы не допустить к ним российские ком­
пании, попавшие в черный список. 

«Если говорить о финансовой стороне во­
проса в сложившихся условиях, то, напри­

мер, отгрузка товара с рассрочкой в оплате 
считается операцией кредитования, поэто­
му для ряда заказчиков этот срок ограничен 
29 днями. Финансирование крупных проек­
тов также становится более трудоемким и до­
рогим: стоимость заимствования растет»,— 
рассказывает господин Бяков.

Для минимизации рисков «Астерос» ве­
дет переговоры по заключению соглаше­
ний с российскими производствами о раз­
работке технологических продуктов, кото­
рые понадобятся в проектах в ближайшие 
три-четыре года.

«Еще один путь снижения рисков — по­
стоянная работа с западными вендорами, 
совместная проработка карты рисков в кон­
трактах, достижение гарантий обязательной 
поставки оборудования в обозначенные сро­
ки под конкретный проект и конкретного 
клиента,— говорит господин Бяков.— На­
личие такого юридического обязательства 
повышает уверенность в том, что поставка 
не будет сорвана, но и оно не может дать сто­
процентной гарантии, так как бизнес и эко­
номика в текущей ситуации находятся в пря­
мой зависимости от политики».

Шелковый путь
На фоне санкций российский бизнес запад­
ных вендоров сокращается. Об этом говорят 
все их партнеры. Государственные предпри­
ятия, а также компании с частичным госуча­
стием — ключевые потребители на россий­
ском рынке ИТ. Их заказы приносят более 
75% выручки всей отрасли. В ответ на санк­
ции именно эти компании отказываются от 
использования европейских и американ­
ских продуктов. «Часть западных вендоров 
это уже затронуло — некоторые ищут выхо­
ды из ситуации, некоторые уходят или гото­
вы уйти с рынка, если обстоятельства не из­
менятся. Если ситуация с санкциями уже­
сточится, то в корпоративном сегменте па­
дение объемов их бизнеса может составить 
от 30% до 50%»,— говорит господин Бяков.

Ольга Рубцова, заместитель генерально­
го директора компании «Техносерв Консал­
тинг», также подтверждает, что доля запад­
ных вендоров на российском рынке снизи­
лась. «Зарубежные производители сокраща­
ют штат своих представительств, многие по­
низили финансовые прогнозы на этот год, 
потому что динамика начала года не оправ­
дала ожиданий»,— говорит она.

В то же время западные производители 
не намерены без боя сдать свои позиции. 
Они регистрируют свои решения в России, 
пытаются более тесно работать с россий­
скими партнерами, чтобы сохранить свое 
присутствие на рынке. Однако эти контр­
меры — дело небыстрое и всех потерь не 
компенсирует.

Альфонсо ди Ианни говорит, что его ком­
пания никак не изменила стратегию на рын­
ке: «Россия — это великая страна с обширны­
ми ресурсами и большим населением, иг­
рающая глобальную роль на мировом лан­
дшафте. История развивается волнообразно, 
все переживают взлеты и падения.

Мы продолжаем свою операционную де­
ятельность в РФ, продолжаем инвестиро­
вать в исследования и разработки в России, 
планируем региональную экспансию, а так­
же развитие бизнеса в различных сегмен­
тах, возможно, на рынке среднего размера 
компаний, наших потенциальных клиен­
тов». По его словам, российские клиенты хо­
тят и дальше использовать продукты и тех­
нологии Oracle. Господин ди Ианни не отри­
цает того, что риски растут, но относится к 
этому философски: «Я управляю бизнесом в 
регионе ECEMEA: Восточная Европа, Ближ­
ний Восток, Африка. В этих регионах множе­
ство негативных событий происходит пря­
мо сейчас: конфликт в Ираке, эбола в Афри­
ке, напряжение в Ливане. Такова жизнь, это 
постоянно происходит. Ничего не измени­
лось. Нам приходится адаптироваться к но­
вым условиям, быть ближе к клиентам, по­
нимать, что на самом деле происходит, про­
должать их поддерживать и работать на рын­
ке. Так что я не вижу никаких проблем».

Закон рынка таков, что, если кто-то те­
ряет свою долю, его место занимает конку­
рент. Для азиатских и российских произво­
дителей сложившиеся обстоятельства — воз­
можность увеличить бизнес. Клиенты сис­
темных интеграторов уже готовы к переходу 
на их продукты и обращаются к ним с прось­
бой оценить альтернативные предложения. 
«Это хороший сигнал для развития альтер­
нативного продуктового портфеля, но нуж­
но учесть, что для клиента смена коней на пе­
реправе всегда болезненна, а сегодняшняя 
экспертиза интеграторов по внедрению и 
поддержке таких решений ограниченна. Бо­
лее того, зачастую партнерские программы у 
азиатских производителей непрозрачны для 
нас: они имеют сложную систему ценообра­
зования и скидок. В результате теоретически 
мы можем использовать обширный арсенал 
продуктов азиатского рынка, но при этом 
не всегда имеем ясное понимание того, как 
на них зарабатывать и получать свою при­
быль»,— говорит господин Бяков. Работать 
с российскими вендорами соотечественни­
кам проще. Некоторые заказчики в РФ обну­
лили результаты тендеров, на которых были 
выбраны западные платформы, и выбирают 
теперь российские продукты. И все же в це­
лом российский бизнес покупать отечествен­
ное пока не слишком жаждет. Ольга Рубцова, 
заместитель генерального директора «Техно­
серв Консалтинга», ссылается на опрос, про­

веденный Институтом имени Гайдара: более 
половины компаний — 57% — из приняв­
ших участие в нем не готовы переключиться 
на внутреннюю продукцию. Поэтому в сво­
бодных от государственного регулирования 
секторах, где нет критичной значимости ин­
формационной безопасности и технологи­
ческой независимости, сохраняется выбор в 
пользу западных ИТ. В то же время госпожа 
Рубцова отмечает, что банки, которые нахо­
дятся в процессе выбора корневой платфор­
мы, с опаской рассматривают западное ПО и 
однозначно предпочитают работать с россий­
скими интеграторами.

В сложных условиях оказались компании, 
которые сделали ставку на работу с опреде­
ленным западным вендором. Среди таких 
— ФОРС, ключевой партнер Oracle в России. 
Степан Томлянович, генеральный директор 
компании «ФОРС — Центр разработки», со­
общает, что на сегодня кардинальных пере­
мен в бизнесе не произошло. Oracle остается 
для компании стратегическим партнером, а 
продукты и технологии этого вендора лежат, 
как и раньше, в основе собственных разрабо­
ток и готовых решений, предлагаемых заказ­
чикам. По мнению господина Томляновича, 
санкции носят точечный характер, поэтому 
прямой угрозы бизнесу ИТ-компаний в Рос­
сии не представляют. «Несмотря на то что но­
вые контракты с компаниями, подпавшими 
под санкции, не заключаются и им не ока­
зывается техническая поддержка, уже по­
ставленное программное обеспечение про­
должает работать и блокировать его, скорее 
всего, не будут»,— говорит он. Специалисты 
компании достаточно компетентны для того, 
чтобы поддерживать уже внедренные систе­
мы без участия вендоров. Тем не менее ФОРС 
работает над альтернативой, которая вклю­
чает в себя перевод собственных программ­
ных продуктов на платформу open-source. 
«При этом мы отдаем себе отчет в том, что пе­
реход на открытое программное обеспече­
ние еще не означает абсолютной защиты от 
политических рисков. Большинство продук­
тов open-source тоже западной разработки, и 
теоретически проблемы с обновлением их 
версий тоже могут возникнуть. Автоматиче­
ски осуществить, например, переход с плат­
формы Oracle на СУБД с открытым кодом по­
ка невозможно. Для тех пользователей, ко­
торые захотят пойти на такой шаг, потребу­
ется создать дополнительный инструмента­
рий»,— говорит господин Томлянович.

При этом глава ФОРС отмечает, что по 
уровню функциональности и производи­
тельности open-source решения пока суще­
ственно уступают традиционным СУБД, по­
этому при их внедрении пользователи, ско­
рее всего, потеряют в качестве сервиса.

Светлана Рагимова

Траектория бумеранга
В текущем году российский ИТ-рынок должен вырасти, 
по самым оптимистичным прогнозам, на 1%. Делать оцен-
ки рано: четвертый квартал в отрасли самый урожайный, 
но по всем признакам следует размышлять не о росте, 
а о глубине падения. В результате санкций против круп-
ных банковских и нефтегазовых компаний контракты 
на поставку ИТ для них были сорваны или отложены. 
Деньги в РФ теряют иностранные вендоры и их партнеры.
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— телеком —

Специфика отрасли позволяет опе-
раторам довольно уверенно чувство-
вать себя в условиях растущих геопо-
литических и макроэкономических 
рисков. Ориентация на внутренний 
рынок, постоянный денежный поток 
и наличие достаточных средств на 
счетах, долгосрочные отношения с 
зарубежными партнерами — все эти 
факторы дают операторам основа-
ния с оптимизмом, пускай и сдержан-
ным, смотреть в ближайшее будущее.

«Санкции пока не коснулись заку-
пок телекоммуникационного обору-
дования, поэтому серьезных рисков 
для операторов связи я не вижу»,— 
говорит старший аналитик Sberbank 
CIB Анна Лепетухина. И даже если 
предположить, что западные вендо-
ры столкнутся с ограничениями, рас-
пространяющимися на российский 
рынок, у операторов есть альтернати-
ва в лице китайских поставщиков.

По признанию самих компаний, 
пока никто из них не сталкивался со 
сложностями при закупке оборудова-
ния у западных вендоров. Единствен-
ным негативным фактором сегодня 
является резкое падение курса рубля, 
что приводит к удорожанию стоимо-
сти оборудования, притом что основ-
ной доход операторы получают в ру-
блях. Операторы, в свою очередь, хед-
жируют валютные риски, стремясь 
минимизировать влияние валютных 
колебаний на доходность бизнеса.

«Благодаря долгосрочным и пло-
дотворным взаимоотношениям с на-
шими партнерами мы находим взаи-
моприемлемые решения, перезаклю-
чая такие договоры (на поставку обо-
рудования.— 

”
Ъ“) с фиксацией рубле-

вой ставки или установлением кори-
дора с распределением валютного ри-
ска между нами и партнерами,— рас-
сказывает вице-президент 

”
Вымпел-

кома“ по корпоративной стратегии и 
развитию бизнеса Александр Попов-
ский.— Для нас очевидно, что в усло-

виях, когда и мы, и наши зарубежные 
партнеры находимся под влиянием 
одних и тех же факторов макроэконо-
мической нестабильности, в наших 

интересах проявлять взаимную гиб-
кость и идти навстречу друг другу. Мы 
рады, что наши партнеры такую гиб-
кость проявляют, поэтому критич-
ным данный фактор для нас не стал и 
мы для этого предпосылок не видим».

«Мы не ожидаем опасностей с пре-
доставлением кредитов. МТС зача-
стую имеют связанные сделки со сво-

ими вендорами и с банками, которые 
эти сделки кредитуют. Вендоры заин-
тересованы в продолжении сотруд-
ничества с нами вне зависимости от 
страны их происхождения. Мы акку-
ратный и состоятельный заемщик и 
потребитель оборудования. Здесь без 
опасностей»,— заявил «Интерфаксу» 
глава МТС Андрей Дубовсков.

Впрочем, опасности все же есть, 
но операторы справятся с ними — с 
небольшой помощью потребителей, 
полагает Евгений Голосной из ИФК 
«Метрополь». «Я думаю, что все све-
дется к банальному повышению цен 
для покупателей оборудования. А в 
долгосрочной перспективе это при-
ведет к повышению цен для абонен-
тов»,— полагает он.

Если говорить о влиянии санкций 
непосредственно на бизнес операто-
ров связи, то и здесь оно пока мини-
мально. Основная часть выручки рос-
сийских операторов приходится на 
внутренний рынок, при этом основа-
ний для сокращения расходов насе-
ления на связь нет: цены в России по-
ка по-прежнему остаются одними из 
самых низких в мире, а среднемесяч-
ный ARPU составляет всего лишь чуть 
более 300 руб.

«Телекоммуникационные услуги 
в России — это обязательная состав-
ляющая, и вряд ли люди будут сокра-
щать свои расходы на связь, которые 
и так невелики,— отмечает Анна Ле-
петухина из Sberbank CIB.— Если го-
ворить о корпоративных пользова-
телях, уже произошла существенная 
оптимизация расходов, поэтому, если 
некое сокращение сейчас и будет, то 
оно не будет большим».

Денежный поток
Пересматривать прогнозы выруч-
ки, по крайней мере, на текущий год 
операторы не торопятся. «Компания 
не ощущает влияния западных санк-
ций на свой бизнес, поскольку по-
требители не снижают, а, напротив, 
лишь увеличивают свои потребно-
сти в мобильной связи. Безусловно, 
при этом мы мониторим общеэконо-
мическую ситуацию,— рассказывает 
Александр Поповский из 

”
Вымпелко-

ма“.— Практически вся выручка ком-
пании — в рублях. Мы полагаем, что 
основным драйвером роста выруч-
ки станет передача данных в мобиль-
ных сетях, поскольку это становится 
такой же услугой первой необходи-
мости, как когда-то передача голоса. 
В наших моделях заложены средне-
годовые темпы роста доходов от пере-
дачи данных по мобильным сетям по 
разным сегментам устройств от 20% 
до более 50% в период до 2016 года, и 
мы не ожидаем снижения потребле-
ния и доходов от этого рынка в бли-
жайшие один-два года».

«МегаФон» рассчитывает оправ-
дать прогнозируемый рост выручки 
по итогам 2014 года на уровне 6–8%, 
МТС также не планируют пересма-
тривать запланированный прогноз 
роста выручки на уровне 1% по ито-
гам года (при этом рост выручки по 
России ожидается на уровне 4–5%), 
«Вымпелком» прогнозы отдельно для 
российского бизнеса не дает.

Состояние экономики, которая 
пребывает то ли пока в стагнации, 
то ли уже в рецессии, и труднопрос-
читываемые внешние риски вкупе 
с кредитным сжатием подталкивают 
операторов к инвестиционной пау-
зе. И хотя всем памятен пример «Вым-
пелкома», который в 2008–2009 го-
дах на фоне глобального финансово-
го кризиса резко сократил CAPEX и в 
итоге вынужден до сих пор наверсты-
вать упущенное, сейчас сдержанный 
подход к капвложениям на рынке яв-
но превалирует. Впрочем, операторы 
говорят, что сейчас крупные инвести-
ции и не нужны.

«Капзатраты мы планируем сокра-
щать. Точных цифр мы пока не знаем, 
потому что сейчас идет процесс бюд-
жетирования и стратегического пла-
нирования на следующие годы. Но, 
по всей видимости, в долларовом вы-
ражении CAPEX может упасть. Рынок 
больше не требует чрезмерной инве-
стиционной активности. Сети вто-
рого, третьего поколений практиче-
ски отстроены, сети LTE присутству-
ют уже более чем в половине регио-
нов. Наверное, в следующий раз ры-
нок потребует инвестиций, когда по-
явятся сети пятого поколения, но это 
не перспектива двух-трех лет, скорее 
пяти-восьми лет»,— говорит Андрей 
Дубовсков. В долларовом выражении 
CAPEX у МТС упадет в том числе за 
счет девальвации рубля.

Формально ничто не мешает опе-
раторам хоть завтра выдать банкам 
мандаты на организацию синдици-
рованного кредита или выпуска ев-

робондов. Фактически же внешние 
рынки капитала на данный момент 
закрыты для любых российских заем-
щиков — даже самого высокого кре-
дитного качества. Пока ситуация во-
круг Украины будет оставаться взры-
воопасной, банки не будут брать на 
себя слишком высокие геополитиче-
ские риски. К тому же у всех перед гла-
зами пример BNP Paribas: никто не хо-
чет пасть жертвой расширительной 
трактовки санкционных ограниче-
ний американскими регуляторами, 
поэтому банки предпочитают дуть на 
воду, пусть и лишая себя части дохо-
дов. В компаниях эту ситуацию опи-
сывают в сдержанных выражениях.

«Рынкам капитала скорее недоста-
ет элементов доверия на фоне неопре-
деленности. В нашем случае немного 
изменилась процедура согласования 
кредитов c западными банками,— 
рассказывает финансовый директор 

”
МегаФона“ Геворк Вермишян.— Но 

поскольку 
”
МегаФон“ всегда отличал-

ся консервативной финансовой по-
литикой и ранее активно хеджиро-
вал, мы остаемся привлекательным и 
надежным партнером cо стабильным 
свободным денежным потоком и низ-
ким профилем погашения заимство-
ваний в ближайшие 18 месяцев».

«Насколько я понимаю, санкции 
очень серьезно повлияли на внешние 
заимствования всех российских ком-
паний, в том числе телекоммуника-
ционных,— делится видением ситуа-
ции аналитик инвестиционной груп-
пы 

”
Атон“ Илья Купреев.— Из 

”
боль-

шой тройки“ это однозначно касает-
ся 

”
МегаФона“ и МТС, а вот 

”
Вымпел-

ком“, похоже, санкции затронули в 
меньшей степени, так как это между-
народная компания и половина их 
бизнеса — за рубежом».

Расчет на Азию
Квазисанкционный негатив — это 
не только ограниченный доступ к за-
рубежным кредитам, это и риск на-
рушения международных расчетов 
и даже, если предположить наихуд-
ший вариант, заморозки долларо-
вых счетов.

«То, что нас больше всего волну-
ет,— это безопасность расчетов с на-
шими партнерами,— делится опа-
сениями Геворк Вермишян.— Стре-
мясь минимизировать возможное 
влияние санкций на расчеты, мы на-
чали активнее использовать азиат-
скую инфраструктуру и стараемся 
рассчитываться с партнерами в ло-
кальных резервных валютах, в чи-
сле которых, например, гонконг-
ский доллар, который не уступает по 
ликвидности американскому». Что-
бы свести к минимуму возможные 
риски, связанные с использованием 
американской валюты, в июле «Мега-
Фон» перевел в гонконгские доллары 
около 40% своих свободных средств, 
остальная часть оборотного капитала 
компании хранится в рублях.

О возникающих сложностях во 
взаиморасчетах с партнерами рас-

сказали и в компании «Межрегио-
нальный Транзиттелеком». «Санк-
ции сказались косвенно на наших 
иностранных партнерах,— конста-
тирует директор по корпоратив-
ным коммуникациям МТТ Анна 
Бойко.— Периодически они нача-
ли испытывать сложности в получе-
нии наших платежей из иностран-
ных банков: банкиры стали требо-
вать дополнительные документы, 
что усложняет работу».

Крупнейшие российские банки, 
безусловно, с удовольствием займут 
места западных конкурентов. Одна-
ко их ресурс ограничен: внешние 
рынки закрыты точно так же, как для 
корпоративного сектора, внутрен-
няя база пассивов не диверсифици-
рована (классический пример — от-
сутствие длинных пенсионных де-
нег). Кроме того, российское фонди-
рование, оставаясь в целом доступ-
ным, становится все более дорогим. 
Ключевая ставка ЦБ повышалась за 
год несколько раз и теперь составля-
ет 8%, хотя еще меньше года назад 
и уровень 5,5% считался довольно 
жестким. Вслед за ставкой ЦБ растут 
ставки по кредитам коммерческих 
банков, и даже ради таких элитных 
клиентов, как телекоммуникацион-
ные операторы, банки работать себе 
в убыток не будут.

Уже сейчас основная часть дол-
га и «МегаФона», и МТС приходится 
на рублевые займы. Общая доля ва-
лютного долга «МегаФона» составля-
ет примерно 20%, из них основная 
часть — это долгосрочные долларо-
вые заимствования под закупку обо-
рудования, существенная часть кото-
рых приходится на китайские банки. 
У МТС это соотношение примерно 
такое же — на национальную валю-
ту приходится примерно 79% долга, 
20% — долларовые займы, 1% — в ев-
ро. «Вымпелком» структуру долга рос-
сийской компании не раскрывает.

И если новые кредиты на внутрен-
нем рынке сейчас обходятся доро-
го, то ранее проведенная оператора-
ми работа по хеджированию рисков 
и трансформации части портфеля 
из валютного в рублевый принесла 
свои плоды: компании могут сравни-
тельно спокойно наблюдать за быст-
рой девальвацией рубля.

«У МТС и 
”
МегаФона“ достаточно 

сильный balance sheet, низкий уро-
вень долговой нагрузки, в ближай-
шее время не предвидится никаких 
существенных погашений, нет зна-
чительных краткосрочных креди-
тов, поэтому особых проблем с об-
служиванием долга нет,— резюми-
рует Анна Лепетухина.— Кроме то-
го, операторы хорошо хеджировали 
свои валютные риски, поэтому су-
щественного негативного влияния 
на свободный денежный поток мы 
не ожидаем. От оператора к опера-
тору это варьируется, но в целом все 
операторы сделали некоторое хед-
жирование».

Александра Ромова

Цена связи
Телекоммуникационные компании адаптируются к жизни в новых условиях. Бизнес операторов 
связи не затронут напрямую санкциями, но также испытывает косвенное негативное влияние 
политических и экономических событий. Как следствие, можно ожидать повышения стоимости 
их услуг для конечных потребителей.

СРАВНЕНИЕ ОСНОВНЫХ ПОКАЗАТЕЛЕЙ РОССИЙСКОГО БИЗНЕСА 
«БОЛЬШОЙ СОТОВОЙ ТРОЙКИ» ЗА II КВАРТАЛ 2014 ГОДА В СРАВНЕНИИ 
С II КВАРТАЛОМ 2013 ГОДА   ИСТОЧНИК: «ИНТЕРФАКС».

МТС «МегаФон» «Вымпелком» Динамика

Выручка (млн руб.)

Выручка от мобильного 
бизнеса (млн руб.)

Выручка от мобильной 
передачи данных
(млн руб.)

ARPU, средняя выручка 
на абонента (руб.)

Выручка 
от фиксированного 
бизнеса (млн руб.)

OIBDA 
(млн руб.)

OIBDA margin 
(%)

Количество 
сотовых абонентов
(тыс. чел.)

6
4,1
–5

39,2
6

17

5
6

–7

90 400
75 768

68 722

70 900
65 416

54 883

15 300
15 880

8960

1
–3,3
–4

308
322

326

–1
15,4

0

15 600
5378

12 579

3
–0,2
–10

40 300
34 154

28 468

–0,8
–0,2
–1,3

44,6
45,1

41,4

–0,8
–0,2
–1,3

77 270
67 991

56 300

п.п.
п.п.
п.п.

Операторы хеджируют валютные  
риски, стремясь минимизировать 
влияние валютных колебаний  
на доходность бизнеса
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