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К ак известно, кризис – это не только 
проблемы, но и возможности. Впол-

не вероятно, что если бы нынешнего кри-
зиса не было, его стоило бы придумать, 
чтобы хоть таким способом дать пинок 
власть имущим, чтоб задумались, а оте- 
чественным производителям – глоток 
воздуха и возможность развиваться и за-
полнять своей продукцией ниши, частич-
но или полностью освободившиеся вслед-
ствие либо введенных ограничений, либо 
резкого повышения цены на импортную 
продукцию (из-за стремительного роста 
курса валюты к рублю), либо и того, и 
другого вместе.

Сфера телевизионного производства 
и вещания не стала исключением, здесь 
и цены на оборудование зарубежного про-
изводства взлетели до небес, и санкции 
время от времени ощущаются – неко-
торые производители отказываются 
поставлять в Россию свою технику, если 
знают, что она предназначена для впол-
не определенного региона.

Обратная сторона медали – шанс 
для отечественных производителей за-
нять место, которое уже давным-давно 
должно принадлежать им по праву. Есте-
ственно, далеко не всему оборудованию 
есть отечественные аналоги. Но, тем 
не менее, они есть, и ассортимент их 
достаточно широк, хотя перечень рос-
сийских компаний-производителей неве-
лик. Выставка CSTB, прошедшая в Мо-
скве 27…29 января, дала возможность 
встретиться с некоторыми из основных 
отечественных производителей аппа-
ратуры для телевизионного производ-
ства и вещания и задать им несколько 
вопросов относительно того, возможно 
ли импортозамещение в этой области и 
почувствовали ли они, что появился шанс 
улучшить свои позиции на рынке.

Михаил Житомирский: Нынешняя си-
туация, сложившаяся в силу введенных 
против России санкций и резкого повыше-
ния курса доллара и евро по отношению 
к рублю – это действительно шанс для 
российских производителей? Или, все же, 
больше шумиха?

Владимир Ролдугин (директор ком-
пании «Профитт»): Я бы сказал, что мы 
и раньше не сидели в стороне. Работали, 
создавали новые модели, в общем, раз-

вивались. А сегодня появилась дополни-
тельная возможность увеличить объемы 
производства и, соответственно, продаж. 
Я, конечно же, говорю о России. Так что 
я, вероятно, соглашусь – в определенной 
степени, это шанс.

Михаил Шадрин (руководитель от-
дела мультимедиаразработок компа-
нии «СофтЛаб-НСК»): У меня несколько 
иное мнение. Наша продукция не относит-
ся к той категории, которая попадает под 
санкции. Но даже не в этом дело. Наша 
компания практически не ощутила разни-
цы, поскольку свою нишу мы заняли уже 
давно. Это началось в 1997 году, и с тех 
пор наши устройства и системы успешно 

конкурируют с зарубежными аналогами, а 
во многих случаях и просто безраздельно 
властвуют на нашем рынке.

Николай Азин (директор по прода-
жам Teleview): С учетом того, что нынеш-
няя ситуация не оказывает практически 
никакого положительного влияния на сто-
имость производства аппаратуры здесь, в 
России, то и выигрыш в цене для потреби-
теля не очень большой. Я бы сказал, мини-
мальный. Поскольку никаких послаблений 
или преференций, которые позволили бы 
нам ощутимо снизить себестоимость, а зна-
чит и итоговую цену, мы пока не получили. 
Единственное на сегодня преимущество – 
это расходы, связанные с заработной пла-
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той. Наши сотрудники как получали зарпла-
ту в рублях, так и получают. Да, стараемся 
в какой-то мере индексировать ее, но, ко-
нечно же, не на уровне роста курса валюты.

Тут есть и другая проблема. Каждый 
кризис, а мы таковых уже пережили мини-
мум пять, приводит к уменьшению денег у 
потребителя. Из-за этого он начинает бе-
режнее относится к тому, чем располагает, 
а потому обращает свое внимание не на 
наиболее дорогие бренды, а на их бюджет-
ные аналоги. Конечно, там, где это возмож-
но. Благодаря этому растет объем продаж 
именно у таких производителей, как мы, вы-
пускающих аппаратуру практически такой 
же функциональности, как более извест-
ные международные компании, но по более 
доступной цене. Именно в этом и заключа-
ется шанс – в увеличении объема продаж 
за счет смещения акцентов потребителя.

Михаил Житомирский: Вполне очевидно, 
что подавляющий объем отечественной те-
левизионной аппаратуры выпускается на 
основе импортных комплектующих, кото-
рые тоже приобретаются за валюту. Поэто-
му тут никакого выигрыша быть не может. 
А что насчет зарплаты? Ведь в себестои-
мости импортной продукции велика доля 
именно зарплаты персонала, которая, как 
известно, довольно высока. Наши специ-
алисты тоже относятся к неплохо оплачи-
ваемой категории, но они все же получают 
свою зарплату в рублях, да и уровень ее не 
такой, как в Европе и США. Насколько ощу-
тимой может быть экономия тут?

Владимир Ролдугин: У меня такой вы-
игрыш есть, и это в настоящее время для 
многих пользователей является дополни-
тельным аргументом в пользу выбора ап-
паратуры «Профитт».

Николай Азин: Он есть, но не могу ска-
зать, что очень большой.

Михаил Шадрин: Я практически не 
чувствую никакой разницы, поскольку ос-
новной вклад в себестоимость продукции 
«СофтЛаб-НСК» вносят программные 
средства. Стало быть, главная нагрузка 
ложится на очень дорогостоящий «ста-
нок», который называется «программист». 
Хороший программист всегда стоит доро-
го, а его зарплата, даже выплачиваемая в 
рублях, все равно исчисляется в твердой 
валюте и находится на принятом в мире 
уровне. А поскольку хорошие программи-
сты всегда востребованы, они работают 
там, где хорошо платят. Поэтому мы вы-
нуждены поддерживать зарплату наших 
программистов на уровне, соответствую-
щем мировому. Хотя выплачиваем ее, ко-
нечно же, в российской валюте.

Михаил Житомирский: Я понимаю, что в 
абсолютных числах цена на отечественное 
оборудование в лучшем случае не изме-
нилась, а в худшем отчасти выросла из-за 
подорожания импортных комплектующих. 
Но ведь цена на импортную технику взле-
тела практически вдвое просто вследствие 
падения курса рубля. Это разве не шанс?

Владимир Ролдугин: Я это рассматри-
вают именно как шанс, и мы уже увидели 
изменение ситуации. Мы тоже повышаем 
зарплату своему персоналу, но не в пря-
мой пропорции к изменению курса рубля 
и уровню инфляции. Просто не имеем та-
кой возможности. А это дает возможность 
поддерживать цену на оборудование на-
столько низкой, насколько это возможно. 
А прибыль получать за счет увеличения 
объемов производства.

Николай Азин: В некоторой степени – 
действительно, шанс. Хотя прямой зависи-
мости нет. Да, то импортное, что раньше 
стоило в рублях, скажем, 40 тысяч, вдруг 
стало стоить 80. Но и цена нашей продук-
ции не осталась неизменной. Скажем, наш 
аналог, который раньше стоил тоже около 
40 тысяч рублей, теперь стоит примерно 
60-65 тысяч. Однако и потребитель живет 
в нынешних реалиях. У многих уже нет 80 
тысяч, но зато есть 60. И поэтому все эти 
потребители внимательнее смотрят на 
нашу аппаратуру, а не на ту, что теперь 
стоит 80 тысяч.

Владимир Ролдугин: Соглашусь с Ни-
колаем, на сегодня разница в стоимости 
между зарубежным и отечественным обо-
рудованием составляет 15…20%. Есте-
ственно, мы говорим о технике сравнимой 
функциональности.

Михаил Житомирский: Почувствовали 
ли вы уже увеличение спроса на свою про-
дукцию? Или хотя бы рост интереса к нему 
со стороны российских вещателей и про-
изводителей контента?

Михаил Шадрин: Сложно пока что-то 
утверждать. Рынок просто притих, никако-
го движения.

Николай Азин: Пока ничего конкретно-
го. Рынок замер в ожидании хоть какой-то 
определенности, стабилизации курсов 
валюты и т.д. Если и есть какая-то актив-
ность, то лишь на уровне запросов на рас-
чет по той или иной спецификации. Реаль-
ного увеличения продаж нет.

Владимир Ролдугин: А я, в отличие 
от коллег, уже ощутил рост интереса со 
стороны системных интеграторов. Если 
еще совсем недавно многие из них просто 
не обращали внимания на отечественную 
продукцию, в том числе и нашу, то сейчас 

активно интересуются ею, предлагают сво-
им клиентам замену западной аппаратуры 
на аналогичную нашу. Но тут я солидарен 
с остальными, денежного воплощения 
этот интерес еще не получил.

Михаил Житомирский: Хочу спросить 
вас как потребителей всевозможных ком-
плектующих – есть ли вероятность, что 
оживится наша радиоэлектронная про-
мышленность и начнет хоть отчасти вы-
пускать компоненты, потребляемые в том 
числе и вашими компаниями?

Михаил Шадрин: Я думаю, что этого не 
произойдет. Чтобы освоить выпуск совре-
менных электронных компонентов, таких 
как сверхбольшие интегральные схемы, 
микропроцессоры и т.д., нужны огромные 
инвестиции и, что важно, технологии. Сей-
час в России нет ни того, ни другого. Во 
всяком случае, если говорить о практиче-
ском применении.

Владимир Ролдугин: Если честно, я 
вообще представления не имею о состоя-
нии нашей электронной промышленности. 
Все комплектующие мы приобретаем за 
рубежом. И я не думаю, что ситуация изме-
нится сегодня или в ближайшем будущем.

Михаил Житомирский: Как вы считаете, 
готовы ли зарубежные производители как-
то отреагировать на нынешнюю ситуацию 
здесь, в России, и пойти на определенное 
снижение цен? Или, может быть, перене-
сти сюда часть производства, чтобы полу-
чить возможность скорректировать цены? 
Ведь в свое время заградительные пошли-
ны на автомобили привели к тому, что ве-
дущие мировые автоконцерны открыли в 
России собственные предприятия.

Михаил Шадрин: Я думаю, второй сце-
нарий развития событий более вероятен. 
Во всяком случае, уже появляется неофи-
циальная информация, что один из круп-
ных производителей аппаратуры рассма-
тривает возможность открытия в России 
сборочного производства. Есть компании, 
уже организовавшие сборку своей аппара-
туры у нас в стране.

Владимир Родугин: Я согласен с 
Михаилом. Более того, ко мне тоже об-
ращались с предложением рассмотреть 
возможность сборки оборудования одной 
из ведущих мировых фирм на наших про-
изводственных мощностях. Пока это ничем 
конкретным не закончилось, но сам факт 
говорит о том, что многие компании начи-
нают искать выход из сложившейся ситуа-
ции. И получается, что наиболее реальным 
является организация локального произ-
водства. А это и есть инвестиции.
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