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к а ж д у ю  н е д е л ю . 
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EXPERTPODCAST

Н О В Ы Й  Ф О Р М А Т :

ФИДЖИТАЛ-ИННОВАЦИИ: 
КАК ЭТО ДЕЛАЕТСЯ?
Современные инновации — про-
цесс масштабный и увлекатель-
ный, но редко приносящий 
быстрые деньги. Как вступить 
на этот путь и пройти его до 
коммерческого успеха? Подкаст 
с участием Вадима Рыдкина.

ОТЧАЯННЫЙ ГАЗОВЫЙ ПОКЕР
На рынке СПГ есть только два 
игрока, которые имеют достаточ-
ные амбиции и возможности 
значительного увеличения пред-
ложения: США и Россия. 
Директор по исследованиям 
Института энергетики и финан-
сов Алексей Белогорьев в первом 
подкасте журнала «Монокль». 
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Что собой представляет Северный 
морской путь в исторической 
перспективе? Какова его настоя-
щая роль в развитии Российской 
Арктики?
Обсудить проблематику Севмор
пути с нами согласился один из 
лучших российских специалистов 
по этой теме Михаил Григорьев, 
директор и совладелец консал-
тинговой компании «Гекон», при-
глашенный ведущий научный 
сотрудник ИМЭМО РАН.

Российские промышленные пред-
приятия продолжили корректиро-
вать в худшую сторону свои планы 
и прогнозы.

Деловой оптимизм в экономиках 
стран G4 упал до самого низкого 
уровня с ноября 2022 года. S&P 
связывает это с политической 
неопределенностью в США и ЕС и 
опасениями спада в Японии.

Пока мы не видим перелома тен-
денции к снижению цен облигаций. 
Думаем, что на цены на дальнем 
конце кривой будет влиять объ-
ем размещения Минфином, а 
также выходящие макроданные 
по инфляции и влияющим на нее 
факторам (например, по кредито-
ванию).
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«Когда народ в панике и у них куда-то начинает падать, я 
говорю: главный совет — не трогайте, просто уберите оттуда 
руки. И не потому, что этого нельзя делать, а потому, что вы 
на эмоциях. Либо выключаете эмоции, включаете рацио, и 
тогда что-то делайте». 

«Десять лет назад китайские автомобили были шуткой, а сей-
час их все знают. Там есть как простенькие, так и дорогие, 
качественные авто. Точно так же и с сырьем для космети-
ки. Крутое сырье, найденное нами в Китае, стоит примерно 
столько же, сколько стоит сырье в Европе».

«Грамотный прогноз объема потребления электроэнергии не-
возможен без плана размещения производственных объектов 
в регионе. А чтобы этот прогноз был ответственным, орган, 
который его выполняет, должен иметь полномочия и финан-
совые ресурсы по его воплощению в жизнь. Ничего подобного 
в отрасли последние тридцать лет мы не наблюдаем».

ИРИНА МАНТОРОВА

СЕРГЕЙ КИРШ

ВЛАДИМИР ШКАТОВ
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«И за все, что делаем, отвечаем тоже 
вместе» — крупнейшие мировые эконо-
мики сейчас на собственной шкуре по-
знают этот тезис, подходящий не только 
для организованной преступности, но 
и для стран, связанных друг с другом 
глобализацией.
Промышленные индексы S&P PMI Герма-
нии, Японии, США и Китая, а также ряда 
других стран продолжают снижаться. На-
помним, такие индексы отражают уро-
вень активности менеджеров по закупкам 
в производственном секторе, значение 
выше 50 указывает на рост заказов в об-
рабатывающей промышленности, ниже 
50 — на снижение. Промышленные PMI 
выступают одним из важнейших опере-
жающих индикаторов, и сейчас они у 
крупнейших держав погружаются все 
глубже в пессимизм. Причем последние 
сентябрьские показатели по США, Герма-
нии, Франции и Японии оказались даже 
хуже ожиданий. 
В самом S&P Global Market Intelligence го-
ворят об ускоряющемся спаде производ-
ства в обрабатывающей промышленности 
США, Великобритании, Японии и ЕС (так 
называемая группа G4). Но если первые 
три страны «вытягивает» сектор услуг 
(соответствующий PMI в них показывает 
рост, за счет чего растет и общий индекс 
PMI), то в ЕС проблемы начались уже и с 
услугами.
«Измеренный по странам G4 рост про-
изводства замедлился до пятимесячного 
минимума, хотя все еще сигнализирует 
о солидном росте ВВП в третьем кварта-
ле. Однако подъем был обусловлен ис-
ключительно сектором услуг, поскольку 
производство в обрабатывающей про-
мышленности падало четвертый месяц 
подряд. Снижение производства стало 
самым резким с декабря прошлого года, 
что указывает на усиливающийся спад в 
секторе производства товаров.
Если не считать пандемию, то разрыв 
между успешно работающей экономи-
кой услуг и испытывающими трудности 

производственными секторами достиг 
своего пика за последние два месяца с мо-
мента появления сопоставимых данных 
в 2009 году», — пишут аналитики S&P 
Global. Деловой оптимизм в экономиках 
стран G4 упал до самого низкого уровня 
с ноября 2022 года. S&P связывает это с 
политической неопределенностью в США 
и ЕС и опасениями спада в Японии.
На самом деле причин сразу целый ком-
плекс: тут и замедление Китая, и раз-
рыв Европы с Россией, и происходящий 
в последние годы перенос производств 
в развивающийся мир. Несмотря на QE, 
огромное количество денег не только 
не подстегнуло инвестиции в промыш-
ленность в развитом мире, но и сделало 
их еще менее вероятными, поскольку 
цены на все, в том числе на труд, лишь 
выросли. 
Лидирует в падении производства по по-
нятным причинам Германия: разрыв с 
Россией как с источником дешевых энер-
гоносителей и в то же время с важным 
рынком сбыта, подкрепленный пробле-
мами в Китае, оказался слишком сильным 
потрясением, от которого немцы в обо-
зримой перспективе вряд ли оправятся. В 
этом году ожидается очередное снижение 
ВВП, правда, в 2025-м немецкие экономи-
сты уже ждут роста, но признают, что он 
не вернется к тем темпам, какие Германия 
демонстрировала до ковида (читай: до 
СВО). Причины двукратного замедления 
среднегодовых темпов роста экономики 
в экономическом институте DIW Berlin 
объяснили так: «Декарбонизация, циф-
ровизация и демографические измене-
ния наряду с усилением конкуренции со 
стороны компаний из Китая запустили 
процессы структурной перестройки, кото-
рые снижают долгосрочные перспективы 
роста немецкой экономики». Вообще, за-
падные СМИ стараются не пугать читате-
лей и дают довольно мягкие определения 
происходящему. 
Пикирует промышленный PMI и в США 
— тут это объясняют ожиданием даль-

нейшего снижения ставки ФРС: мол, пока 
бизнес взял паузу. 
Снижается который месяц подряд уверен-
ность производителей в Японии: большое 
влияние оказали на нее постоянные сбои 
в производстве у крупнейших автопро-
изводителей. А также, объясняет одно из 
изданий, «моральный дух» японских про-
мышленников в сентябре упал до семиме-
сячного минимума из-за слабого спроса 
в Китае.
У Китая (напомним, его главные торговые 
партнеры — США и Япония) своя исто-
рия: страна который год борется с низким 
спросом и в этой борьбе пока проигрывает 
(подробнее см. «Дракон по уши в долгах», 
«Монокль» № 22 за этот год). Недавно Пе-
кин объявил о новых масштабных мерах 
по поддержке экономики, которые долж-
ны вдохнуть жизнь — и деньги — в ры-
нок жилья и в китайских потребителей: 
Народный банк Китая снизил ставку по 
репо и нормы резервных требований для 
банков до шестилетних минимумов, по-
низил ставки по уже выданной ипотеке и 
сократил размер первоначального взноса. 
Но дело не только в спросе: модель эконо-
мического роста, основанного на строи-
тельстве буквально всего в циклопических 
объемах, просто прекратила работать для 
Китая. Все уже построено. Переезжающие 
в Поднебесную производства из Европы 
вряд ли помогут: китайская экономика 
так велика, что просто их не заметит. 
Но это макроуровень. А на микроуровне 
мы видим вот что: Volkswagen и Toyota 
закрывают производства или останавли-
вают выпуск, Boeing не может справиться 
со своими самолетами и забастовками 
рабочих, Intel теряет капитализацию, Ев-
ропа истерически закрывает собствен-
ный рынок от китайских автомобилей, 
США сопротивляются продаже U. S. Steel 
японцам на фоне демпинга китайских 
сталеваров. Западная (прибавим сюда 
японскую) экономика терпит крах перед 
лицом Китая, что накладывается на за-
медление самого Китая. � n

ГЛАВНАЯ НОВОСТЬ

Мировая экономика сползает в яму
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Агропром: импортозамещение 
горохового протеина 

Компания «Просторы» (Ставрополь-
ский край) построит завод по глубо-
кой переработке гороха стоимостью 
13 млрд рублей. Конечной продукцией 
станет гороховый протеин — сырье для 
пищевой промышленности, производ-
ства спортивного и лечебного питания. 
Мощность предприятия составит 60 тыс. 
тонн переработки гороха в год (около 
12 тыс. тонн готовой продукции). Это 
третий импортозамещающий проект на 
рынке горохового изолята, спрос на ко-
торый до недавнего времени полностью 
удовлетворялся за счет импорта. Первое 
российское производство было запущено 
в 2020 году компанией «Уралхим Инно-
вация» (30 тонн протеина в год), второе 
— в 2023 году компанией «Протенсиб» в 
Тюмени (14 тыс. тонн).� n

Технологический суверенитет: 
локализация кварцевого стекла 

Компания «Технологии кварцевых кри-
сталлов» (Московская область) начинает в 
индустриальном парке «Есипово» выпуск 

изделий из кварцевого стекла — это реак-
торы, кассеты, испарители и трубы, кото-
рые используются в микроэлектронике, 
светотехнике, нефтехимии, оптике, фото-
нике, ультрафиолетовом обеззараживании, 
медицинском и вакуумном оборудовании. 
Продукция нового предприятия призвана 
полностью заместить импортные аналоги. 
Первое серийное изделие — оснастка для 
кремниевых структур в микроэлектронике 
— появится на рынке уже в первом квар-
тале 2025 года. Сырьем для производства 
станет высокочистый кварцевый концен-
трат — минеральный и синтетический. В 
проект инвестировано 340 млн рублей.� n

Переработка древесины: инвестиции 
в домокомплекты и мебель

Компания «Технокомплект» (Томск) пла-
нирует ввести в эксплуатацию завод по 
глубокой переработке древесины. Пред-
приятие будет выпускать погонажные из-
делия, домокомплекты из профилирован-
ного и клееного бруса, мебельные щиты 
и топливные пеллеты. До этого инвестор 
занимался аналогичным производством 
на арендованных площадях, теперь у него 
есть собственные 10 гектаров на терри-
тории промышленного парка «Томск». 
Запуск предприятия планируется в 2026 
году. Инвестиции в проект составят более 
1 млрд рублей. � n

Африка: отравление пестицидами
Около 75% агрохимикатов, применяе-
мых в Кении, относятся к группе особо 
опасных пестицидов (ООП) — они прово-
цируют развитие болезни Паркинсона и 
запрещены во многих странах. Активное 
использование средств защиты растений 
обусловлено развитием интенсивного 
сельского хозяйства, которое должно обе-
спечить государству продовольственную 
безопасность на фоне климатических ри-
сков и роста цен на еду. Однако слабое 
регулирование в области агрохимии при-
вело к тому, что кенийские фермеры, не 
знающие об опасности ООП, работают 
с ними без защитных масок и перчаток. 
Причем в это время в стране действовала 
американская компания v-Fluence, зани-
мающаяся сбором и интеллектуальной 

обработкой информации, а также сообще-
ниями о рисках, — власти США заплатили 
ей 400 тыс. долларов за «нейтрализацию» 
критики «современных сельскохозяй-
ственных подходов» в Африке и Азии. � n

Рынок гаджетов: ценовая война
Известнейшие бренды — производите-
ли электроники, в том числе Samsung, 
Xiaomi, Vivo, Realme, LG, Honor, boAt и 
iQOO, агрессивно снижают цены в своих 
онлайн-магазинах и на платформах «на-
прямую к потребителю» (D2C). Маркет-
плейсы Amazon и Flipkart также планиро-
вали начать сезон распродаж, но опоздали 
на четыре-пять дней. Очевидно, что ком-
пании спешат освободиться от больших 
объемов нераспроданного товара и со-
кратить издержки, отказавшись от услуг 
дорогостоящих каналов сбыта, прежде 
всего офлайн-магазинов. � n

Фондовый рынок: акции китайских 
компаний пошли вверх

После долгого перерыва на мировых бир-
жах снова заинтересовались бумагами 
высокотехнологичных китайских ком-
паний. Например, в прошлый четверг на 
Нью-Йоркской бирже стоимость одной 
акции гиганта онлайн-торговли Alibaba 
на закрытии торгов достигла 100 дол-
ларов впервые с августа прошлого года. 
Акции Meituan, бизнеса по доставке еды, 
поднялись на Гонконгской бирже до 164,6 
гонконгского доллара — самого высокого 
уровня с прошлого февраля. Восходящий 
тренд проявился после того, как Народ-
ный банк Китая объявил о мерах стиму-
лирования экономического роста. � n
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Спрос на гороховый изолят до недавнего времени 
полностью удовлетворялся за счет импорта

Продукция нового предприятия призвана полностью 
заместить импортные аналоги

Заниматься сельским хозяйством в Кении 
небезопасно

Древесину в Томске переработают глубоко

Все снова вкладываются в Китай



ынки акций и облигаций, послед-
ние четыре месяца синхронно па-
давшие, разошлись в динамике: 
индекс Мосбиржи пошел в рост, 

индекс гособлигаций RGBI продолжает 
«смотреть вниз». 
Начав год с роста и пробив в мае планку 
3500 пунктов, индекс Мосбиржи так и не 
смог удержаться на этой отметке и мед-
ленно скатился к уровню 2524 пункта в 
начале сентября (последний раз такой уро-
вень индекс демонстрировал в мае 2023-
го). После чего все-таки сменил тренд и 
на полдень минувшей пятницы колебался 
вблизи 2840 пунктов.
Индекс RGBI, отражающий стоимость 
государственных облигаций, с начала 
года снизился со 113,2 до 102,4 пункта. 
Это уже уровень марта 2022 года, нача-
ла СВО и первого активного применения 
санкций.
Индекс Мосбиржи в основном был под-
держан ростом котировок «Газпрома»: га-
зовый гигант стал дорожать с 23 сентября 
на новости о возможном снижении нало-
гового бремени на него (речь идет об от-
мене или пересмотре надбавки к НДПИ). 
Инвесторы оценили новость позитивно, с 
учетом того, что одной из названных при-
чин отсутствия дивидендов за 2023 год 
стал как раз повышенный НДПИ.
Но разворот акций был обусловлен не 
только «Газпромом». «Рост индекса акций 
можно, скорее, объяснить банальной тех-
нической коррекцией после предыдущего 
масштабного падения. При этом большое 
значение имела плавная девальвация 
рубля, которую мы наблюдали в тече-
ние месяца. Она положительно влияет 
на выручку экспортеров, составляющих 
около половины индекса акций Мосбир-
жи», — комментирует директор по ин-
вестициям УК «Эра Инвестиций» Иван 
Лавриненко.
А вот на облигационном рынке динами-
ка никаким позитивом и не пахнет. Бес-
купонная доходность трех- и пятилетних 

ОФЗ с 13,3 и 11,8% соответственно в на-
чале года поднялась к сентябрю до 18,2 и 
17,2%. На последнем аукционе Минфин 
России разместил пятнадцатилетние ОФЗ 
под 16,53%, а всего за третий квартал он 
из-за слишком высоких ставок выпол-
нил план по размещению лишь на 45%: 
занял 676 млрд рублей вместо необходи-
мых 1,5 трлн. Причина вполне очевидна: 
жесткая денежно-кредитная политика, 
плавно перетекшая в сверхжесткую, де-
лает долговые бумаги в глазах инвесторов 
значительно менее привлекательными, 
нежели другие инструменты, а крупней-
шие банки, доминирующие на аукцио-
нах, не готовы поступиться и половиной 
процента.
«Пока мы не видим перелома тенденции 
к снижению цен облигаций. Думаем, что 

на цены на дальнем конце кривой будет 
влиять объем размещения Минфином, 
а также выходящие макроданные по ин-
фляции и влияющим на нее факторам 
(например, кредитованию)», — делится 
прогнозом Иван Лавриненко.
Пока прогнозы по ставке остаются неуте-
шительными: регулятор вполне четко 
обозначил свою позицию («жестить» 
дальше) и готов повысить ставку до 20% 
уже в октябре. 
«Ожидаем, что ЦБ сохранит ставку на 
уровне 19% до середины 2025  года, 
когда, по нашему прогнозу, инфляция 
замедлится до 4–5% с сезонной кор-
ректировкой в годовом выражении. 
Также возможно повышение ставки 
до 20%, если бюджет сохранит объем 
субсидий процентных ставок на уровне 
2024 года», — отмечают в своем обзоре 
аналитики БКС.� n

ПОВЕСТКА ДНЯ6

Акции воспряли, облигации пикируют

Индекс Мосбиржи в основном был поддержан ростом 
котировок «Газпрома»

орпорация «Технониколь», круп-
нейший производитель кровель-
ных материалов, гидроизоляции 
и теплоизоляции, приобрела 

в Твери завод по переработке отходов 
упаковки из пластика (ПЭТ) и полиэти-
лена низкого давления (ПНД). Продавец 
— группа «Экопартнерс», переработчик 
пластика номер один в России. Мощность 
завода — 40 тыс. тонн пластиковых от-
ходов в год. У компании также есть логи-
стические мощности по сбору и вывозу 
мусора: 60 мусоросортировочных и мусо-
роперезагрузочных станций, 20 тыс. кон-
тейнеров для сбора отходов в 130 городах, 
в том числе сеть из 200 умных фандома-
тов. Цена сделки не раскрывается.
Владелец «Экопартнерса» Константин 
Рзаев создал свой бизнес по переработке 
пластика еще в 2005 году (см. «Рыцарь 
мусорного дела», «Эксперт» № 14 за 2020 
год) и вложил в его развитие около мил-
лиарда рублей. Причины, по которым он 

теперь продал завод, носят, скорее все-
го, стратегический характер и связаны с 
особенностями развития рециклинга 

Пластиковые бутылки нашли своего стратегического 
переработчика

«Технониколь» — конечный потребитель продукции 
переработки пластика
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торой этап военной операции 
Израиля на юге Ливана пока 
выглядит в целом успешно для 
Тель-Авива. «Хезболла» явно ис-

пытывает проблемы с организацией свя-
зи, нарушенной недавними подрывами 
начиненных взрывчаткой устройств, и 
продолжает терять боевых командиров 
в результате ракетных обстрелов. 
В частности, в Бейруте погибли замести-
тель лидера «Хезболлы» Ибрагим Акил, 

старший командный состав сил «Рад-
ван», включая командира Мухаммада 
Касема Аль-Шаа, а также командир 
подразделения беспилотной авиации 
«Хезболлы» Мухаммед Хусейн Срур. 
Всего по итогам «пейджерной» атаки, 
сообщает Reuters, «Хезболла» потеряла 
убитыми либо ранеными около 1500 
участников движения. Много это или 
мало? Если оценивать численность 

движения в 100 тыс. человек, то не 
слишком много. Мировое сообщество 
куда больше волнуют иные потери: 
Генеральный секретарь ООН Антониу 
Гутерриш заявил, что в результате из-
раильских обстрелов только за два дня 
погибли 569 человек (из них 50 — дети), 
бежали от войны более 200 тыс., а так-
же призвал не превращать Ливан в еще 
одну Газу: по его словам, «в Ливане раз-
верзается ад». 
Всего со старта второго этапа атаки Из-
раиля на Ливан 23 сентября в результате 
авиаударов погибли 650 человек, а число 
беженцев приближается к полумиллио-
ну и продолжает расти.
Массированными обстрелами Израиль 
намерен подавить у «Хезболлы» волю к 
сопротивлению и заставить ее отсту-
пить из южных районов Ливана вплоть 
до реки Литани: только при таких об-
стоятельствах, полагают в Тель-Авиве, 
будет возможно возвращение израиль-
тян в северные районы Израиля, что и 
заявляется как основная цель атаки на 
Ливан. 
А «Хезболла», в свою очередь, пообе-
щала не прекращать атаки на Израиль, 
пока тот окончательно не уйдет из сек-
тора Газа. Очевидно, Израиль на это не 
пойдет; это означает, что вслед за мас-
сированными обстрелами может на-
чаться уже наземная операция на юге 
Ливана. 
Между тем «Хезболла» хотя и постра-
дала в результате нарушения боевого 
управления, но в целом, можно сказать, 
«еще даже не начинала». Движению есть 
чем ответить: да, удары по территории 
Израиля в большинстве своем разбива-
ются о «Железный купол», но некоторые 
ракеты и БПЛА долетают до своих целей. 
В частности, союзным «Хезболле» фор-
мированиям удалось запустить из Ирака 
беспилотники, которые поразили три 
военные базы на территории Израиля. 
«Хезболла» также заявила об ударе по 
штабу «Моссад» в Тель-Авиве и по порту 
Хайфы. Ракеты в сторону Израиля летят 
также со стороны Йемена.
Вряд ли наземная операция, включаю-
щая в себя непосредственный ввод изра-
ильских войск в южные районы Ливана, 
будет для них легкой прогулкой, коли 
уж таковой не стали вторжение в сектор 
Газа и борьба против куда более слабого 
по сравнению с «Хезболлой» движения 
ХАМАС. 
Пока что действия Израиля больше по-
хожи на стремление его лидеров удер-
жать власть любой ценой (на фоне реву-
щих сирен рейтинги партии Биньямина 
Нетаньяху «Ликуд» восстановили свои 
позиции), а также своего рода компенса-
цию за явные неудачи в вопросе безого-
ворочной ликвидации ХАМАС.� n

«В Ливане разверзается ад» 

Всего с начала второго этапа атаки Израиля 
на Ливан 23 сентября в результате авиаударов 
погибли 650 человек

в России. Как заявил Рзаев в недавнем 
интервью одному из интернет-каналов, 
объем переработки в 40–45  тыс. тонн 
пластика в год позволяет предприятию 
балансировать на точке безубыточности. 
Чтобы достичь этого уровня, «Экопар-
тнерс» пришлось много лет выстраивать 
сеть точек сбора отходов по всей стране, 
поскольку законодательно сбор никак не 
стимулируется и уровень его культуры 
остается весьма низким. В свою очередь, 
большие расстояния и его низкая плот-
ность повышают затраты на логистику. 
На решение Рзаева расстаться с рециклин-
гом, вероятно, повлияло и падение выруч-
ки предприятия в 2023 году с 2 млрд ру-
блей до 1,4 млрд. Последнее могло быть 
связано с тем, что российское пластико-
вое вторсырье проигрывает по цене им-
портному, которое завозят из Узбекистана 
и Ирана. В этих двух странах, в отличие от 
России, довольно высокая культура сбора 
пластика, а благодаря большой плотности 
населения и более дешевой рабочей силе 
себестоимость вторичного сырья ниже. 
Между тем «Технониколь» является ко-
нечным потребителем продукции пере-
работки пластика — ПЭТ-хлопьев, из 
которых он делает на своем заводе во 
Владимирской области ПЭТ-волокно — 

сырье для производства геотекстиля в 
Рязани. По словам Рзаева, производство 
ПЭТ-волокна наиболее рентабельное из 
всех видов производств на основе вто-
ричного пластика, его доля в отрасли со-
ставляет 65%. Таким образом, замыкая 
на себя всю цепочку переработки пла-
стика, «Технониколь» получает бизнес с 
нормальной доходностью. Чтобы иметь 
гарантированные поставки вторсырья, 
корпорация еще в прошлом году приобре-
ла в Нижегородской области завод, анало-
гичный тверскому. Теперь, как сообщают 
в «Технониколь», они полностью закрыли 
свой цикл по выпуску ПЭТ. 
«Технониколь» намерен вложить в новую 
покупку еще 700 млн рублей. Речь идет 
о модернизации производства с целью 
увеличения его мощности до 40 тыс. тонн 
готовой продукции в год (30 тыс. тонн 
ПЭТ-хлопьев и 10 тыс. тонн гранулята 
из ПНД), а также для повышения про-
изводительности труда до стандартов 
компании (на разных производствах она 
составляет 20–30 млн рублей выручки в 
год на одного работающего). Гранулят из 
ПНД, который не входит в цикл выпуска 
геотекстиля, планируется поставлять 
производителям упаковки для пищевой 
промышленности.� n
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роведя расширенный президи-
ум Госсовета по развитию экс-
порта, президент РФ Владимир 
Путин, возможно, впервые пу-

блично расставил приоритеты таким 
образом: главное, для чего нужен экс-
порт, наряду с очевидными вещами, 
такими как экспортная выручка, — 
это возможность благодаря конкурен-
тоспособности российских компаний 
на мировых рынках служить «катали-
затором обновления нашей промыш-
ленности». Речь шла об инструментах 
поддержки, преодолении характерных 
для нынешней ситуации сложностей, 
включая сложности с расчетами, и о но-
вых как по географии (включая новые 
старые, нами подзабытые), так и по ха-
рактеру рынках — «настоящих рынках 
будущего». 
«Несмотря на объективные трудности, 
с которыми сейчас сталкивается рос-
сийский бизнес, мы развиваем внешние 
деловые связи, расширяем их геогра-
фию, укрепляем сотрудничество с пред-
сказуемыми, надежными партнерами, 
которые, как и Россия, понимают свои 
национальные интересы, ценят взаимо-
выгодные торговые, производственные, 
кооперационные связи», — отметил 
Владимир Путин.
Сегодня, констатировал он, форми-
руются настоящие рынки будущего, 
в основе которых прочные, стратеги-
ческие партнерства, принципы сло-
жения экономических потенциалов и 
взаимного усиления роста. И «важно 
не только понимать эти тенденции, но 

и пользоваться преимуществами, экс-
портными возможностями, которые 
открываются перед нашим бизнесом, 
перед предприятиями. Нужно оказы-
вать им содействие на всех уровнях».
Глава государства напомнил, что с 2001 
по 2023 год объем несырьевого неэнер-
гетического экспорта России вырос бо-
лее чем в четыре раза, с 36 до 148 млрд 
долларов. За первые семь месяцев теку-
щего года он продолжал расти и увели-
чился еще на 5%: до 89,8 млрд. По не-
которым направлениям, например по 
поставкам продуктов питания, Россия 
уже вошла в число ведущих мировых 
экспортеров. 
В послании Федеральному собранию, а 
затем и в указе о национальных целях 
развития был поставлен ориентир: к 
2030 году увеличить несырьевой неэ-
нергетический экспорт как минимум 
на две трети по сравнению с 2023-м. 
«Это амбициозна я цель, особенно 
с учетом вызовов, с которыми стол-
кнулись наши компании за послед-
нее время», — констатировал глава 
государства.
В числе этих вызовов президент назвал 
сложность проведения расчетов. Стало 
сложнее как получить оплату экспорт-
ных поставок, так и рассчитаться за 
импортные товары. «В определенной 
мере нам удалось решить эту пробле-
му. В прошлом году доля расчетов за 
российский экспорт в так называемых 
токсичных западных валютах сократи-
лась вдвое. При этом доля расчетов в 
рублях во внешнеторговых операциях 

приближается к 40 процентам. С 2021 
по 2023 год доля рубля в расчетах за 
экспорт выросла почти в три раза, до 
39 процентов», — отметил Владимир 
Путин. 
За последние годы выросли также рас-
ходы наших экспортеров на перевалку 
продукции, подорожал фрахт судов, 
страховка и т. д. Очевидно, что это ока-
зывает прямое влияние на цену, а зна-
чит, и на конкурентоспособность отече-
ственной продукции за рубежом.
«Нужно, — уверен президент, — бо-
роться с логистическими барьерами 
для российского экспорта, обеспечи-
вать транспортную связанность, что 
называется, от первого до последнего 
километра, и прежде всего с перспек-
тивными рынками глобального Юга, 
Африки, Латинской Америки — соб-
ственно говоря, на самом деле тради-
ционно наши рынки по сбыту нашей 
продукции там и находились. <…> Для 
этого развиваются новые маршруты и 
международные транспортные кори-
доры, такие как “Север — Юг”, коридо-
ры в азово-черноморском и восточном 
направлениях, а также Северный мор-
ской путь».
Третье: многие государства сегодня 
устанавливают высокий уровень тариф-
ной защиты, далеко не со всеми партне-
рами отлажены механизмы защиты прав 
и капиталовложений российских инве-
сторов за рубежом. Однако еще одной 
сложностью является то, что «готовые, 
в том числе высокотехнологичные, рос-
сийские товары известны в мире, как 
правило, в узких сегментах. При этом 
наши предприятия готовы производить 
большую линейку качественной, кон-
курентоспособной, экологичной про-
дукции. Важно также ответственно и 
профессионально ее продвигать, чтобы 
о ней знало как можно больше потенци-
альных покупателей».
Российские товары, в первую очередь 
промышленные, с высокой добавленной 
стоимостью, должны быть не только 
узнаваемы, но и доступны для иностран-
ных покупателей. «При этом подчеркну: 
главная цель — это, как ни странно, не 
просто увеличение тонн, кубометров по-
ставок или даже сумм экспортной выруч-
ки. Главная цель в том, чтобы экспорт, 
конкуренция российских компаний на 
мировых рынках служили катализато-
ром обновления нашей промышленно-
сти, сельского хозяйства, сферы услуг, 
многих других отраслей, стимулирова-
ли рост эффективности отечественных 
предприятий, позволяли создавать со-
временные, хорошо оплачиваемые ра-
бочие места — именно у нас, в России. В 
этом конечная цель», — заключил глава 
государства.� n

Путин назвал «странную», но точную цель российского 
экспорта

Сегодня, констатировал Владимир Путин, формируются настоящие рынки будущего
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ак на горе засвистел. В Евро-
пе с ужасом осознали кри-
тическое состояние энерге-
тической инфраструктуры 
Украины за пару месяцев до 
наступления зимы. «Ситуа-

ция на Украине — одна из самых острых 
проблем энергетической безопасности 
в мире сегодня. Энергетическая систе-
ма Украины пережила последние две 
зимы… но эта зима станет, безусловно, 
самым суровым испытанием», — ска-
зал исполнительный директор Между-
народного энергетического агентства 
(МЭА) Фатих Бироль, представляя 
доклад «Энергетическая безопасность 
Украины и грядущая зима».

В целом документ обширный и си-
стемный. Ценен он тем, что в условиях 
тумана СВО, включающей войну ин-
формационную, обзор собрал и систе-
матизировал данные о текущем состоя-
нии энергетической инфраструктуры 
Украины. В самой стране эти данные 
проходят под грифом гостайны, а тут 
они выложены на всеобщее обозрение, 
в том числе карты с основными еще 
функционирующими распределитель-
ными узлами правобережья Днепра, 
подведена статистика выбывших ТЭС, 
котельных, магистралей и т. д. Очевид-
но, что все интересанты тут же скачали 
этот документ.

Состояние энергетической инфра-
структуры Украины после прицельной 
работы ВКС РФ аховое. Работающие 
мощности электростанций упали в три 
раза, с 36 ГВт до начала СВО до 12 ГВт 
на начало осени 2024 года. Мощности 
трансформаторов сократились вдвое. И 
хотя потребление электроэнергии про-
мышленностью уменьшилось на 50%, 
а населением — на 20%, имеющейся 
работающей энергетической инфра-
структуры для Украины критически 
мало. Даже с практически обнулив-
шейся металлургией и исчезнувшей 
промышленностью для прохождения 
зимы требуются мощности на 18,5 ГВт. 
И это если зима будет теплая, как в по-
следние несколько лет.

А вот если зима будет холодная, в 
полный рост встанет другая проблема: 
нехватка природного газа. После нача-

ла СВО впервые в своей короткой исто-
рии Украина покрывает потребности в 
природном газе собственной добычей. 
В прошлом году стране требовалось 
примерно в шесть раз меньше при-
родного газа, чем в 1991-м: около 20 
млрд кубометров. При этом СВО хотя 
и поджала спрос, но лишь на 10 млрд 
кубометров в год, что незначительно 
на фоне потерь в 1990-е и 2010-е. Резко 
сократился и транзит российского газа 
через Украину — примерно до 15 млрд 
кубометров в 2023 году. Однако пре-
кращение транзита газа «Газпромом» 
с 2025 года может привести к физиче-
ской нехватке природного газа в стра-
не, что лишь усугубит электроэнерге-
тический кризис.

В результате выбытия генерации и 
распредмощностей Украина преврати-
лась из нетто-экспортера электроэнер-
гии в импортера. Именно через импорт 
латают трещащий кафтан. Часть дефи-
цита в электроэнергии (до 2 ГВт) сегод-
ня покрывается поставками из стран 
ЕС и Молдавии. Но этого недостаточно 
для удовлетворения пикового дефици-
та в 6,5 ГВт — не хватает мощностей 
ЛЭП и трансформаторов. Кроме того, 
сложившаяся практика работы может 
обрушить и энергосистему Молдавии, 
которая, в свою очередь, зависит от ра-
боты Приднестровской ГРЭС.

Острая проблема Украины — круп-
ные города, в первую очередь пригра-
ничные: Сумы, Чернигов и особенно 
Харьков, лишившийся котельных и 
ТЭЦ. Без централизованного тепло-
снабжения возрастет нагрузка на элек-
тросети, еще больше увеличив спрос 
на электроэнергию. Кроме того, на 
электричество завязана работа транс-
порта (метро, железные дороги, трубо-
проводы), коммуналки (водоснабже-
ние и водоотведение), связи, больниц и 
школ. Без электроэнергии украинские 
города накроет не только холод, но и 
транспортный коллапс, антисанита-
рия, болезни.

Поэтому интересна и мотивация 
МЭА, за всей шелухой типа «европей-
ской солидарности» и пр. агентство 
черным по белому пишет: «Нагрузки, 
которые терпимы в летние месяцы, мо-

гут стать невыносимыми, когда тем-
пература начнет падать, а поставки 
тепла и воды прекратятся, что приве-
дет к дальнейшему перемещению по-
страдавшего населения по всей стране 
и за границу». То есть цель доклада — 
просигналить о будущем перемещении 
«мужественного и изобретательного 
народа» (цитата из доклада) на тер-
риторию Европы, чтобы Запад успел 
принять меры.

Для решения этой (нерешаемой за 
два месяца) проблемы МЭА предлагает 
десять шагов, суть которых — энер-
гоэффективность (читай: экономия), 
децентрализация (установка дизель-
генераторов и буржуек, крышных СЭС 
и накопителей) и системная ставка на 
интеграцию энергосистемы Украины 
с европейской через строительство 
новых ЛЭП. Последнее — чтобы «зало-
жить основу для современной, устой-
чивой и стабильной энергетической 
системы, интегрированной с Европой, 
— в соответствии с долгосрочными 
энергетическими целями, которые 
поставила перед собой Украина», го-
ворится в докладе.

Доклад МЭА опоздал на несколько 
месяцев для решения локального гума-
нитарного кризиса на Украине и на не-
сколько лет для того, чтобы «оттяпать» 
ценную энергетическую инфраструк-
туру Украины в пользу Европы. Кста-
ти, понятно и внимание к Запорожской 
АЭС — крупнейшей электростанции в 
Европе, находящейся под контролем 
РФ. Уж очень хочется включить такой 
ценный актив в периметр новой по-
ствоенной Украины.

Инициированные МЭА шаги хотя и 
отчаянные (кто будет инвестировать 
миллиарды долларов в новые ЛЭП под 
угрозой бомбежек?), но знаковые. Одна 
из целей Европы в этом конфликте — 
решение вопроса своего собственно-
го энергодефицита через интеграцию 
украинских АЭС, угольных ТЭС и ГТС 
в европейскую энергосистему. И вот 
хотя бы на концептуальном (пусть не 
на физическом) уровне Европа пыта-
ется застолбить за собой жирный ку-
сочек стремительно распадающегося 
государства. � n
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Старый Свет неисправим: 
Украину уже делят

Евгений Огородников



доктринальных документах режима аятолл в Ира-
не есть понятие «стратегическое терпение». Этот 
подход позволяет Исламской Республике прово-
дить гибридную экспансию в регионе, не вступая в 
открытые вооруженные конфликты ни с соседями, 
ни с американцами, ни с Израилем. Заодно сохра-

няет клерикальную власть в условиях санкций и дает время 
на создание ядерного оружия. Такой осторожной стратегии 
многие завидовали до тех пор, пока Тель-Авив не загнал Теге-
ран в тупик: без потери репутации иранцы не могут остаться в 
стороне после бомбежек Газы, ударов по союзной «Хезболле» и 
заказных убийств политиков уже на территории самого Ирана, 
но это будет означать смену стратегии, к чему аятоллы, похоже, 
не готовы. 

На самом деле Израиль первым вышел из режима «страте-
гического терпения» в 2023 году, начав большую войну против 
Палестины. И в этом он был не одинок. Азербайджан вернул 
Нагорный Карабах. Россия начала СВО на Украине. Китай четко 
обозначил претензии на Тайвань, Молдова — на Приднестро-
вье, Венесуэла — на Западную Гайану. Турция оккупировала 
курдские территории Сирии. Япония начала форсированную 
милитаризацию. В КНДР больше не рассчитывают на мирное 
воссоединение с Южной Кореей.

Эпоха стратегического терпения уходит в прошлое. Во многом 
она стала следствием быстрой глобализации и роста мировой 
экономики после развала двухполярного мира. Обогащаться 
стало выгоднее, чем воевать. Россыпь межстрановых и межна-
циональных конфликтов была заморожена на два десятилетия, 
а в основе деструктивных катаклизмов оказался суверенитет, 
который так и не смогла поглотить глобализация: его усердно 
ломали через цветные революции, с помощью отпрысков за-
падных НКО и международного «права». В конце концов, только 
суверенные режимы могли себе позволить право на какие-либо 
стратегии. И, как правило, они выбирали «терпение».

«Стратегическое НЕтерпение» мог себе позволить только 
гегемон, и именно США чередой наглых непродуманных воен-
ных операций ввергли полмира в кровавый хаос. Дело даже не 
только в десятках миллионов жертв и беженцев, разрушенных 
государствах и руинизированных городах. Американская одно-
полярность вернула культ агрессии, причем именно в контексте 
защиты национальных интересов. Большинству стало очевид-
но, что игра в «порядок, основанный на правилах» гегемона, 
постепенно превращает «стратегическое терпение» в «стра-
тегическое смирение». Самый наглядный пример — Сербия, 
которая напрасно рассчитывала на «цивилизованный» формат 
возвращения Косова, заискивая перед авторами плана бомбе-
жек Белграда. Европа пошла еще дальше, вслед за смирением 
вступив на путь покорности и самопожертвования. 

В этих условиях воины не просто вернули былое влияние и 
стали доминировать над торговцами и политиками, но сама 
суть конвенционального компонента стала основой диплома-
тии и конкуренции. Развитие частных военных компаний для 
защиты экономических и политических интересов националь-
ных государств — это не новация, а признак возвращения к 

былым временам, когда добрым словом и пистолетом можно 
было добиться большего, чем одним добрым словом. 

Решение о начале СВО — вынужденный шаг вследствие про-
вала главного элемента «стратегического терпения» России на 
направлении расширения границ НАТО — Минских соглаше-
ний. И в то же время главные задачи Москвы не территории, 
а безопасность, свободная торговля, языковые и культурные 
права, правила добрососедства в Европе. В общем-то, гумани-
стические цели, право заявить которые пришлось отстаивать 
с оружием в руках. 

Собравшиеся в Нью-Йорке на минувшей неделе члены Ге-
нассамблеи ООН решали, как остановить расползание хаоса, 
завершить старые и предупредить новые войны. В этом вопросе 
царили страх и единодушие, которых давно не ощущалось на 
данной площадке, — ей опять предрекают реформы, но сегодня 
трибуна ООН остается безальтернативной для такой массовой 
декларации, и как никогда тяжеловесно звучал голос стран 
глобального Юга. Это тот редкий случай, когда коллективный 
страх может быть конвертирован в рабочие инициативы. 

Тем более что апологетов «стратегического терпения» в 
мире осталось не так и мало, и, что важно, среди них крупные 
влиятельные державы: Россия (даже после старта СВО), Китай, 
Индия, Саудовская Аравия. Показательно, как часто их кри-
тикуют за мягкую позицию или сдвиг «красных линий». Что 
парадоксально, как правило, это не те люди, которые сидят под 
«градом» в Белгороде, в окопах под Углегорском или в руинах 
Газы. Война вдруг резко становится недопустимым злом, когда 
приходит в твой дом и отнимает жизни твоих родных. 

И наоборот, чем меньше бессонных ночей, проведенных 
под обстрелами в коридорах и ваннах, тем больше призывов к 
эскалации и военным маршам. Тем легче выделяешь деньги на 
ракеты и танки, чем дальше на земном шаре от тебя умирают 
люди. В идеале — укрыться за океанами в десятках тысяч ки-
лометрах и воевать чужими руками. И вот на этот случай нам 
приходится по-прежнему терпеливо и стратегично корректи-
ровать ядерную стратегию.� n

В 

Редакционная статья

Конец эпохи стратегического терпения? 
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«Принуждение к миру», «мирные согла-
шения через военную победу», «евро-
пейский фонд мира для поставок ору-
жия», «40 тысяч смертей для борьбы с 
терроризмом» — все эти оруэлловские 
концепции в жанре «мир — это война» 
стали ярким маркером новой реаль-
ности, которая пугает уже не только 
граждан-статистов
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Александр Смирнов

США намекнули на готовность возобновить переговорный процесс с Россией, однако намерены вести диалог с 
позиции силы. Москва дала понять, что любая попытка эскалации вооруженного конфликта на Украине может 
привести к применению ядерного оружия, и не спешит идти на уступки уходящей администрации Белого дома, 
понимая, что время работает на Россию

Уроки английского языка для Зеленского

AP
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Кандидат в президенты США Дональд Трамп (справа) заявил, что в случае избрания готов сотрудничать с демократами для завершения войны на Украине. Он сказал, 
что у него хорошие отношения и с Зеленским, и с Путиным. «Надеюсь, у нас с вами отношения лучше», — прокомментировал Владимир Зеленский



лавным политическим со-
бытием прошлой недели 
стала сессия Генеральной 
Ассамблеи ООН, а основной 
темой выступлений лиде-
ров мировых держав был 

призыв не допустить перерастания 
двух локальных войн, на Украине и на 
Ближнем Востоке, в глобальный воен-
ный конфликт. На этом фоне принци-
пиальная интрига сохранялась в более 
предметном вопросе: пойдут ли США на 
новый виток эскалации на Украине? 

Казалось бы, иного выбора у Вашинг-
тона не оставалось, поскольку Киев мед-
ленно, но уверенно движется к полному 
военному поражению. Переломить си-
туацию, хотя бы временно, могли бы 
удары западным оружием по «старой» 
российской территории. Однако Москва 
дала понять, что, если Вашингтон отме-
нит решение ограничить зону геополи-
тического столкновения признаваемой 
Западом территорией Украины, не стоит 
рассчитывать, что война придет только 
на территорию России. Заказчики эска-
лации тоже могут получить ракеты по 
чувствительным местам. 

Дедлайном для оглашения Вашинг-
тоном своего окончательного решения 
должен был стать визит узурпировав-
шего украинскую власть Владимира 
Зеленского в США и его переговоры 
с президентом Джо Байденом. Но не 
дожидаясь уже обреченных на провал 
гастролей экс-кавээнщика, США нача-
ли подавать сигналы России о желании 
договориться. 

В частности, Белый дом заявил о 
готовности возобновить переговоры 
с Россией по Договору о сокращении 
стратегических наступательных воо-
ружений (ДСНВ). «Это зависит от пре-
зидента Путина. До тех пор пока Путин 
не изменит своего взгляда и подхода, 
возобновления переговоров по ДСНВ не 
произойдет», — заявил координатор по 
стратегическим коммуникациям в Со-
вете национальной безопасности США 
Джон Кирби. При этом в Белом доме 
прекрасно понимали, что Россия не пой-
дет на разоружение в условиях, когда 
США и их союзники накачивают Украи-
ну оружием для ударов по российской 
армии и заявляют о планах разместить 
в Европе ракеты средней дальности. 

Тем не менее ДСНВ является одним из 
кирпичиков общей системы безопасно-
сти, которую США и России предстоит 
построить заново и совместными уси-
лиями. Еще в январе 2021 года советник 
президента США по национальной безо-
пасности Джейк Салливан заявил, что 
продление ДСНВ-3 — это лишь начало 
серьезных переговоров с Россией. «Не-
обходимы серьезные и основательные 

переговоры по всему спектру ядерных 
вызовов и угроз вне СНВ-3», — сказал 
тогда Салливан. В декабре 2021 года Мо-
сква передала США свои предложения 
о гарантиях безопасности, предусма-
тривающие отведение военной инфра-
структуры НАТО к границам 1997 года, 
а в январе 2022-го в Женеве российская 
и американская делегации провели не-
сколько раундов переговоров. 

Приди тогда стороны к согласию, 
вряд ли возникла бы необходимость 
проводить СВО на Украине, а Киеву 
пришлось бы выполнять Минские со-
глашения. Таким образом, заявление 
Белого дома о готовности возобновить 
переговоры о СНВ можно расценивать 
как завуалированное предложение 
вернуться к теме обсуждения общих 
гарантий безопасности между Россией 
и США, тогда как конфликт на Украине 
является лишь одним из элементов это-
го диалога. 

Кроме того, Кирби заявил, что вопрос 
территориальных уступок России со 
стороны Украины должен «оставаться 
на усмотрение президента Зеленского». 
«Он не получает указаний от Соединен-
ных Штатов и администрации в том или 
ином виде, когда речь идет об этом», — 
сказал координатор по стратегическим 
коммуникациям. 

Мы помним, что весной 2022 года 
Зеленский получил из Вашингтона 
и Лондона указание не подписывать 
с Россией мирный договор, а воевать 
дальше. А теперь, когда война проигра-
на, Зеленский почему-то больше «не 
получает указаний от Соединенных 
Штатов». Эта ситуация очень напо-
минает положение президента Грузии 
Михаила Саакашвили в 2008 году, 
которому США посоветовали напасть 
на Южную Осетию, а после венного по-
ражения рекомендовали выпутываться 
самостоятельно. 
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Мировые институты, в том числе Совет Безопасности ООН, необходимо реформировать. «Альтернатива рефор-
мам — дальнейшая раздробленность. Либо реформы, либо разлад», — заявил на Генассамблее ООН генераль-
ный секретарь организации Антониу Гутерриш

Москва дала понять, что, если Вашингтон отменит ре-

шение ограничить зону геополитического столкновения 

признаваемой Западом территорией Украины, не стоит 

рассчитывать, что война придет только на территорию 

России



Текст выступления президента США 
Джо Байдена на Генассамблее ООН был 
написан таким образом, чтобы доказать 
его приверженность делу мира во всем 
мире. Байден вспомнил, что работал се-
натором в 1972 году, когда шла холодная 
война, война во Вьетнаме и назревала 
война на Ближнем Востоке, и старал-
ся преодолеть эти кризисы. Затем он 
привел в пример свои достижения на 
посту вице-президента и президента 
США — относительное умиротворение 
в Ираке и вывод американских войск из 
Афганистана. 

Украина попала вместе с сектором 
Газа и Суданом в один пул современ-
ных конфликтов, которые необходимо 
разрешить как можно быстрее. А чтобы 
Байдена не заподозрили в пораженче-
ских настроениях, он заявил, что Рос-
сия уже проиграла войну, поскольку 
якобы хотела уничтожения Украины. В 
этот момент камера показала сидящего 
в зале Зеленского, который, судя по мак-
симально кислому выражению лица, 
прекрасно понял, куда клонит Байден.

Отказ США от идеи резкой эскалации 
и готовность к переговорам с Россией 
отнюдь не означает автоматического 
прекращения военной помощи Украине 
и тем более завершения военных дей-
ствий. Пока Москва и Вашингтон не 
придут к комплексному соглашению 
по вопросам глобальной безопасности, 

«бесплатно» Украину американцы не 
отдадут. 

Москве вряд ли стоит отказывать-
ся от начала предварительных, может 
быть неофициальных, консультаций с 
Вашингтоном. Но при этом России нет 
смыcла торопить события, поскольку 
время работает на нее. Победа на пре-
зидентских выборах вице-президента 
США Камалы Харрис, вероятнее всего, 
будет означать сохранение текущего 
внешнеполитического курса Вашингто-
на. А в случае возвращения в Белый дом 
экс-президента США Дональда Трам-
па возможно значительное смягчение 
американской переговорной позиции. 
На фронте ситуация тоже развивается в 
пользу российской армии: она увеличи-
вает темпы наступления. То есть пере-
говорная позиция Москвы становится 
сильнее. А если Белый дом спешит за-
ключить сделку до президентских вы-
боров в США — прекрасно, пусть вносит 
свои предложения.

Действующая администрация США 
слишком долго разрывалась между не-
обходимостью признать новые условия, 
сложившиеся в мире, при которых США 
еще остаются сверхдержавой, но уже не 
могут диктовать свою волю большин-
ству стран, и абсолютными иллюзиями 
о своей безальтернативной гегемонии. 
В итоге Байден, словно Раневская из 
«Вишневого сада», вскоре нас покинет, 

не сумев ни сохранить для США старый 
комфортный образ жизни, ни извлечь 
выгоды от идущей трансформации 
международных отношений. 

Жесткий ответ Путина
Около трех недель в западной прессе 
публиковались сливы американских 
чиновников о том, что США, возмож-
но, разрешат применение против при-
знаваемой ими территории России 
британских ракет Storm Shadow и их 
французского аналога Scalp (в обоих 
типах ракет есть американские ком-
плектующие, поэтому необходимо со-
гласие США), но не разрешат использо-
вать американские ракеты ATACMS.

Президент России Владимир Путин 
посчитал своим долгом лично отреаги-
ровать на эту дискуссию, оценив гипоте-
тическую возможность таких ракетных 
ударов как прямое участие западных 
стран в военном конфликте. «А если это 
так, то, имея в виду изменение самой 
сути этого конфликта, мы будем прини-
мать соответствующие решения, исходя 
из тех угроз, которые нам будут созда-
ваться… Полетные задания в эти ракет-
ные системы, по сути, могут вносить 
только военнослужащие стран НАТО. 
Украинские военнослужащие сделать 
этого не могут. Поэтому речь идет не 
о том, чтобы разрешать украинскому 
режиму наносить удары по России этим 

Т ЕМ А НЕ Д Е ЛИ13
М

ОН
ОК

Л
Ь 

№
 4

0 
30

 С
ЕН

ТЯ
БР

Я 
—

 6
 О

КТ
ЯБ

РЯ
 2

02
4

Г Е Н А С С А МБ ЛЕ Я ООН 

Министр иностранных дел России Сергей Лавров и глава МИД Китая Ван И обсудили перспективы урегулирования украинского кризиса. Китай, Бразилия и другие страны 
глобального Юга создадут платформу «Друзья мира» для выработки предложений и мирного разрешения украинского кризиса
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оружием или не разрешать. Речь идет о 
том, чтобы принять решение: страны 
НАТО напрямую участвуют в военном 
конфликте или нет. Если это решение 
будет принято, это будет означать не что 
иное, как прямое участие стран НАТО — 
США, европейских стран — в войне на 
Украине», — заявил Путин.

Однако, по всей видимости, на Запа-
де посчитали, что «участие в войне» не 
обязательно означает получение удара 
по своей территории, и рассуждения о ра-

кетных ударах по России продолжились. 
И Путину пришлось уточнить позицию.

Президент провел заседание посто-
янного совещания Совета безопасности 
РФ по ядерному сдерживанию, в ходе 
которого обсуждался вопрос обновле-
ния основ государственной политики в 
области ядерного сдерживания. «Сегод-
ня ядерная триада остается важнейшей 
гарантией обеспечения безопасности 
нашего государства и граждан, инстру-
ментом поддержания стратегического 
паритета и баланса сил в мире… В об-
новленной редакции документа агрес-
сию против России со стороны любого 
неядерного государства, но с участием 
или при поддержке ядерного государ-
ства предлагается рассматривать как их 
совместное нападение на Российскую 
Федерацию. Также четко фиксируются 
условия перехода России к применению 
ядерного оружия. Будем рассматривать 
такую возможность уже при получе-
нии достоверной информации о мас-
сированном старте средств воздушно-
космического нападения и пересечении 
ими нашей государственной границы. 
Имею в виду самолеты стратегической 
и тактической авиации, крылатые ра-
кеты, беспилотники, гиперзвуковые и 
другие летательные аппараты. Остав-
ляем за собой право применить ядерное 
оружие в случае агрессии против России 
и Белоруссии как участника Союзного 
государства. С белорусской стороной, 

с президентом Белоруссии все эти во-
просы согласованы. В том числе если 
противник, используя обычное оружие, 
создает критическую угрозу нашему су-
веренитету», — сказал Путин.

И дискуссия на Западе относитель-
но ракетных ударов по России сразу 
прекратилась, сменившись на разного 
рода осуждения «ядерной эскалации 
Москвы». Это стало лучшим доказа-
тельством того, что послание не только 
получено, но и правильно понято. 

Международные отношения помимо 
формальных правил, которые чаще все-
го нарушаются, имеют ряд неписаных 
принципов, которые свято соблюдают-
ся. В качестве примера можно привести 
Карибский кризис 1962 года. До него 
СССР и США почти напрямую (самоле-
тами и средствами ПВО управляли со-
ветские «военные советники») воевали 
в Корее, а после него во Вьетнаме. Но у 
США не было намерений нанести удар 
по СССР в качестве мести. 

А вот во время Карибского кризиса 
на Кубе были размещены советские 
ядерные ракеты, что американцы рас-
ценили как повод к войне. И эта оценка 
вряд ли могла измениться, если бы в 
Москве в 1962 году обсуждали возмож-
ность нанесения неядерных ракетных 
ударов, только по Флориде и только ра-
кетами чешской и польской сборки.

Дискуссия о ракетных ударах по Рос-
сии, начавшаяся на Западе со сливов в 
прессу, сливом в прессу и завершилась. 
Издание New York Times со ссылкой на 
источники в разведке США сообщило, 
что если Вашингтон согласился бы раз-
решить Киеву удары дальнобойным ору-
жием по территории России, то Москва 
могла принять серьезные ответные меры 
против США и их союзников, не были 
исключены атаки со смертельным ис-
ходом. Кроме того, американская развед-
ка считает, что эффективность ударов по 
России была бы невелика, поскольку ко-

личество дальнобойных ракет у Украины 
ограничено и увеличить его сложно. 

Иными словами, если у Запада что-
то не получилось, то надо сделать вид, 
что не очень-то и хотелось. 

Забористый план Зеленского 
О существовании некого «плана побе-
ды» Зеленский поведал еще более ме-
сяца назад, когда стало окончательно 
понятно, что вторжение украинской 
армии в Курскую область провалилось: 
ВСУ не только не удалось захватить 
АЭС в Курчатове или приблизиться к 
Курску, но и заставить Москву остано-
вить наступление на Донбассе, пере-
бросив резервы на новое направле-
ние. В итоге из проблемы для России 
курское наступление превратилось 
в проблему для Украины: последние 
резервы обменяны на контроль не-
нужной Киеву территории, растянув-
шийся фронт требует еще больших сил 
для его удержания, а наступление на 
Донбассе не только не остановилось, 
а ускорилось. 

«План победы» держался в секрете, 
но в общих чертах он выглядел как тре-
бование к Западу резко увеличить во-
енную поддержку Украины, в том числе 
за счет поставок дальнобойных ракет 
для ударов вглубь территории России; 
усиление экономического давления на 
Москву — вероятнее всего, под этим 
подразумевалась попытка остановить 
экспорт российских энергоресурсов; 
политическое давление — поскольку 
давить на Кремль бесполезно, очевид-
но, что Киев просил сильнее надавить 
на Китай, Бразилию, Индию и другие 
страны глобального Юга, а кроме того, 
пообещать принять Украину в НАТО и 
дать ей твердые гарантии безопасности 
на период вступления; экономический 
аспект, тут все как обычно: дайте еще 
денег, и побольше. 

О том, что никакого рабочего «плана 
победы» нет, а есть лишь набор хотелок, 
стало понятно еще неделю назад. 16 
сентября в своем вечернем видеообра-
щении Зеленский заявил, что работа 
над «планом победы» кипит. «В течение 
всего дня в разных форматах — совеща-
ния по подготовке нашего, украинского, 
“плана победы”. Реальное наполнение 
всех пунктов. Военное наполнение, по-
литическое, дипломатическое, эконо-
мическое. Привлечены ключевые лица 
по каждому направлению. Более чем на 
90 процентов все выписано», — сказал 
Зеленский, пообещав, что через неделю 
документ будет готов.

Однако уже на с ледующий день 
постоянный представитель США при 
ООН Линда Томас-Гринфилд заявила, 
что была ознакомлена с «планом по-
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Весной 2022 года Зеленский получил из Вашингтона 

и Лондона указание не подписывать с Россией мирный 

договор. А теперь, когда война проиграна, Белый дом 

оставляет вопрос территориальных уступок России «на 

усмотрение президента Зеленского»



беды» Зеленского и надеется помочь 
его продвижению. А спустя еще четы-
ре дня директор по вопросам Европы 
Совета национальной безопасности 
США Майкл Карпентер заявил, что 
Белый дом пока не видел «плана по-
беды» Зеленского. 

Затем в западную прессу пошли утеч-
ки из Белого дома, согласно которым 
администрация президента США была 
разочарована представленным им укра-
инским «планом победы».

В принципе, не так уж и важно, что 
было в этом плане и вообще, был ли он. 
Ошибка Зеленского состояла в том, что 
он попытался лезть не в свое дело — в 
стратегию США, тогда как ему пору-
чен конкретный тактический участок. 
Зеленский наконец-то понял, что дела 
на его участке обречены на провал? 
Превосходно, он делает определенные 
успехи в личностном росте. Но какое 
отношение личные проблемы Зелен-
ского имеют к американской стратегии 
сдерживания России, в которой Украи-
не отведена роль трясины, где должны 
были надолго завязнуть российские 
вооруженные силы? 

Пока Франция, Германия и Россия 
на полях сражений Европы веками 
выясняли, чья армия самая сильная в 
мире, теряя в некоторых битвах десят-
ки тысяч человек, Британия гораздо 
меньшими силами покоряла Северную 
Америку, Индию, Австралию и Африку. 

Причем британцы не пытались действо-
вать лишь при помощи грубой силы, 
они играли на противоречиях местных 
племен, заставляя одних воевать на 
своей стороне против других. В конце 
концов, не британцы гонялись по всей 
Африке за рабами для последующей их 
перепродажи в Америку, они покупали 
их у местных вождей, платя им стеклян-
ными бусами и другими предметами 
первой необходимости. И сегодня на 
территории Украины не американцы 
ловят мужчин для последующей их 
отправки на фронт, чтобы умереть за 
интересы США, это делает местная 
власть, получая из Вашингтона деньги 
и похвалы. 

Зеленский прекрасно помнит, какие 
овации стоя ему устраивали представи-
тели обеих палат Конгресса США в 2022 
году, когда он произносил свои «истори-
ческие речи». «Ну вы только посмотрите 
на него — вылитый Черчилль! Эх, нам 
бы такого умного и смелого лидера!» — 
твердила тогда вся западная пресса. 

А вот попытка повторить те же речи 
натолкнулась на глухую стену непони-
мания: в прошлом году Зеленского не 
пустили выступить перед Конгрессом 
США, а в этом году с ним даже отказался 
встречаться спикер палаты представи-
телей Конгресса США Майк Джонсон. 
Западная пресса перестала видеть в нем 
лидера свободного мира и все чаще кон-
центрирует внимание на его недостат-

ках — дескать, авторитарен, самодур и 
слишком коррумпирован. 

Но не зря же Зеленский считает себя 
умным человеком — он решил слегка 
обмануть США. Долгий и нудный пиар 
«плана победы» был призван поставить 
Белый дом в сложное положение: неу-
жели он сможет сказать «нет», выступив 
против «плана победы» Украины? Но 
даже если Байден найдет в себе силы 
отказать, размышлял коварный Зелен-
ский, он таким образом возьмет на себя 
всю политическую ответственность за 
военное поражение Украины, а я оста-
нусь весь в белом. 

Встречи с партнерами
Был ли шанс у провинциального карточ-
ного шулера обыграть группу профес-
сиональных фокусников — это вопрос 
риторический. Белый дом фактически 
выбросил «план победы» в мусорную 
корзину, при этом на словах выразив 
Зеленскому полную поддержку, объя-
вив о «небывало большом» пакете воен-
ной помощи и пожелав ему скорейшей 
победы над Россией. 

После переговоров Зеленского с 
Байденом было заявлено, что США вы-
делят Украине 2,4 млрд долларов. «Я 
также поручил Пентагону отправить 
все оставшиеся средства, выделенные 
Украине на помощь в обеспечении без-
опасности, до конца срока, то есть до 20 
января», — сказал Байден. 
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Белый дом фактически выбросил «план победы» в мусорную корзину, при этом на словах выразив Зеленскому полную поддержку. Коллективное фото с участием президента 
США Джо Байдена и украинского лидера Владимира Зеленского
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Речь идет о 61 млрд долларов, одо-
бренных Конгрессом США еще в апреле 
этого года. Из них лишь 23 млрд пред-
назначались непосредственно Украи-
не — 13,8 млрд выделено на поставки 
оружия, а 9,43 млрд — на поддержку 
у краинского бюд жета. Оста льные 
средства пошли Пентагону на воспол-
нение запасов оружия на складах аме-
риканской армии и на «текущие воен-
ные операции США в регионе». Таким 
образом, Байден пообещал к январю 

следующего года отдать обещанное 
этой весной. 

По поводу НАТО президент США зая-
вил, что когда-то Украина туда вступит, 
но не сделал требуемого Зеленским 
приглашения Киеву вступить в Альянс. 
А тема ракетных ударов по России даже 
не поднималась.

Может быть, Зеленский возлагал 
какие-то надежды на встречу с вице-
президентом США, кандидатом в пре-
зиденты от Демократической партии 
Камалой Харрис, чья позиция будет отли-
чаться от нынешнего курса Белого дома. 
Во время совместной пресс-конференции 
по итогам переговоров Харрис заявила 
о непоколебимой поддержке Украины, 
о том, как она все сделает для военной 
победы Украины. Однако несчастный и 
растерянный вид Зеленского говорил о 
том, что за закрытыми дверями он услы-
шал что-то совсем другое. 

«Есть такие люди в нашей стране, 
которые хотят, чтобы Украина отказа-
лась от части своей суверенной терри-
тории, которые требуют, чтобы Украина 
согласилась на нейтралитет… это ана-
логично предложениям Путина, это не 
аналогично предложениям мира, это 
аналогично предложению капитуля-
ции», — заявила Харрис. Видимо, она 
предполагала, что критикует кандидата 
в президенты США от Республиканской 
партии, хотя Дональд Трамп такого не 
говорил, а о заявлении Белого дома, 

допускающего отказ Украины от части 
территорий, Харрис даже не слышала. 

Зеленский, освоивший украинский 
язык, сейчас усиленно учит английский 
и старается в США говорить только на 
нем. Он уже знал, что вопрос «как вы?» 
означает приветствие, а не желание по-
интересоваться вашими делами. А те-
перь усвоил и следующий урок: выраже-
ния «добьемся победы» и «неколебимая 
поддержка» означают, что США будут 
поступать только так, как им выгодно.

На встрече с Трампом
В далеком 2019 году Зеленский сначала 
решил поддержать на президентских 
выборах США 2020 года действующего 
главу Белого дома Дональда Трампа, 
пообещав возбудить уголовное дело о 
коррупции против кандидата в прези-
денты США от Демпартии Джо Байдена. 
Однако затем переметнулся к демокра-
там, обвинив Трампа в «давлении на 
Украину», что послужило поводом для 
начала процедуры импичмента против 
главы Белого дома. 

Тогда Трампу ничего не оставалось, 
как обнародовать стенограмму теле-
фонных переговоров с Зеленским, в 
ходе которых украинский президент 
по своей инициативе обеща л воз-
будить уголовное дело в отношении 
Байдена, но ссылался на объективные 
сложности. 

В конце прошлого года он снова на-
хамил Трампу в ответ на его обещание 
остановить войну за 24 часа после по-
беды на президентских выборах. Зелен-
ский принялся каламбурить, заявив, 
что приглашает Трампа на Украину, где 
«мне понадобится 24 минуты, чтобы 
объяснить, что он не может управлять 
этой войной». Через несколько меся-
цев Зеленский вновь вызвал Трампа 
на Украину «на поговорить», назвав 
его предложение остановить войну 
опасным и пригрозив свозить его на 
фронт.

Свой нынешний визит в США укра-
инский лидер начал с посещения за-
вода по производству артиллерийских 
снарядов в штате Пенсильвания — это 
один из семи «колеблющихся» штатов, 
которые решат исход президентских 
выборов. Майк Джонсон написал Зе-
ленскому письмо, в котором потребовал 
немедленно уволить посла Украины в 
США Оксану Маркарову за организа-
цию вмешательства в американские 
выборы. 

«Посол Маркарова организовала 
мероприятие на американском произ-
водственном объекте. Этот объект на-
ходится в политически спорном штате, 
и тур проводился с участием ключево-
го политического сторонника Камалы 
Харрис, при этом не было приглашено 
ни одного республиканца… Это было 
явно предвыборное мероприятие, на-
правленное на поддержку демократов, 
и очевидно является вмешательством 
в выборы», — написал спикер нижней 
палаты Конгресса США.

Затем украинская делегация едва не 
сорвала встречу с Трампом, отказав-
шись ехать к нему во Флориду, в поме-
стье Мар-а-Лаго, и требуя встречи на 
нейтральной территории. Трамп отка-
зался, поскольку был заинтересован во 
встрече с Зеленским лишь ради жела-
ния показать, что иностранные лидеры 
ищут с ним встречи, а не он сам бегает 
по их вызовам. 

В итоге команда Зеленского поняла, 
что совершила ошибку, отправив «доро-
гому Трампу» письмо в заискивающем 
стиле, содержащее пассажи о том, что 
Зеленский вспоминает их последний 
телефонный разговор, который был так 
хорош. И коварный Трамп в очередной 
раз опубликовал этот документ, тем са-
мым доказывая, что иностранные ли-
деры не только ищут с ним встречи, но 
и готовы унижаться ради нее. В итоге 
встреча прошла на территории Трам-
па — в его нью-йоркском небоскребе 
Trump Tower. 

Перед переговорами с Зеленским 
Трамп напомнил своему гостю о про-
цедуре своего импичмента 2019 года, 
давая понять, что он ничего не забыл, 
но якобы не держит зла. Кроме того, 
Трамп заявил, что имеет очень хоро-
шие отношения с Владимиром Зелен-
ским и очень хорошие отношения с 
президентом Путиным, что должно 
дать быстрый результат по урегули-
рованию конфликта. По итогам пере-
говоров Трамп и Зеленский избегали 
конкретики, ограничиваясь общими 
фразами о «справедливом мире», что 
может свидетельствовать о том, что 
стороны не достигли взаимопонима-
ния. � n 
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В итоге Байден, словно Раневская из «Вишневого сада», 

вскоре нас покинет, не сумев ни сохранить для США 

старый комфортный образ жизни, ни извлечь выгоды 

от идущей трансформации международных отношений



оссийская микроэлектро-
ника критически зависит от 
иностранных технологий, 
и эту зависимость нам не-
обходимо преодолеть. Об 
этом, выступая на форуме 

«Микроэлектроника-2024», заявил пред-
седатель правительства России Михаил 
Мишустин. Решение этой системной за-
дачи, считает премьер, возможно за счет 
формирования собственной мощной от-
расли электронного машиностроения, в 
частности освоения выпуска средств про-
изводства, в том числе литографических 
машин для «печати» микропроцессоров.

Берите, пока дают
Михаил Мишустин отметил, что Рос-
сия обладает возможностями, которые 
позволят решить эту задачу. «Отрасль, 
находившаяся в системном упадке и 
отстающая от уровня развитых стран 
на десятки лет, преобразуется в дей-
ствительно инновационную основу 
научно-технологического и экономи-
ческого прогресса нашей страны на 
долгосрочную перспективу», — уверен 
Михаил Мишустин.

Он рассказал, что если в 2020 году 
бюджетные инвестиции в отрасль не 
превышали 10 млрд рублей, то по итогам 
этого года их размер, как ожидается, со-
ставит почти 150 млрд рублей, а всего за 
последние четыре года из бюджета было 
выделено более 430 млрд рублей.

Для сравнения: правительство го-
товит федеральный проект, направ-
ленный на развитие промышленной 
робототехники и автоматизации произ-
водства. Тоже, отметим, весьма важная 
задача для страны и при этом крайне 
амбициозная. Как известно, президент 
поставил цель: к 2030 году Россия долж-
на войти в топ-25 стран по «проникно-
вению» роботов в промышленность. 
По разным оценкам, у нас в стране от 
9 до 19 роботов на 10 тыс. работников. 
В среднем по миру — 151 единица. То 
есть нам придется очень постараться, 
чтобы достичь поставленной президен-
том цели. Нужно будет на порядок уве-
личить число ежегодно устанавливае-
мых на производствах промышленных 
роботов. И при этом финансирование 
в виде субсидий и льготного кредито-
вания производителей промышленной 
робототехники и компаний, которые 
будут внедрять роботов в свое произ-
водство, до 2030 года запланировано в 
размере порядка 350 млрд рублей.

Михаил Мишустин не сказал, какие 
ассигнования для микроэлектроники 
предполагаются в дальнейшем. Однако, 
учитывая ситуацию, они вряд ли будут 
снижены. Более того, премьер напомнил, 
что для предприятий отрасли установле-
ны льготная ставка налога на прибыль и 
пониженная ставка страховых взносов, 
что позволило компаниям сэкономить 
более 70 млрд рублей. Сейчас, как из-

вестно, предприятия радиоэлектронной 
промышленности, включенные в специ-
альный реестр Минпромторга, освобож-
дены от уплаты налога на прибыль в ре-
гиональный бюджет, а в федеральный 
платят 3%. Страховые взносы для них 
снижены до 7,6%.

Михаил Мишустин пообещал прод-
лить эти льготы еще на три года. Более 
того, не исключено, что в ближайшее 
время правительство распространит 
их и на предприятия электронного ма-
шиностроения и производителей спе-
циальных материалов и веществ, ко-
торые используются при производстве 
микроэлектроники.

Печать нанометрами
Поддержка со стороны государства и 
выросший в связи с закрытием многих 
рынков спрос на отечественную продук-
цию радиоэлектронной промышленно-
сти способствовали росту производства 
в отрасли. Как рассказал заместитель 
министра промышленности и торговли 
Василий Шпак, курирующий микроэ-
лектронику, за последние четыре года 
производство электронной продукции 
в стране выросло в 1,6 раза. А по ито-
гам 2023 года в деньгах объем ее произ-
водства составил 2,63 трлн рублей. При 
этом произошел существенный рост 
числа товарных позиций, выпускаемых 
радиоэлектронной промышленностью: 
если в 2023 году в реестре было зареги-
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Микроэлектронику растят льготами
Правительство намерено предоставить радиоэлектронной промышленности дополнительные преференции
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стрировано около 18 тыс. позиций, то 
в 2024-м — 27 тыс. Как и в ряде других 
отраслей, целью развития электронной 
промышленности заявлено достижение 
технологического суверенитета.

Василий Шпак, выступая на сессии 
форума, посвященной государственной 
политике в сфере электроники, сообщил, 
что основными индикаторами дости-
жения технологического суверенитета 
являются продолжение роста отрасли 
до 6,3 трлн рублей в год, обеспечение 
внутренних потребностей в электрон-
ной продукции не менее чем на 70%, обе-
спечение суверенитета в области ресур-
сов и средств производства и освоение в 
промышленном производстве техноло-
гических норм 28 нм и ниже.

Россия входит в число стран, которые 
имеют собственное производство полу-
проводников. Другое дело, что наши воз-
можности в части производства микро-
схем остановились на топологических 
нормах 90 нм. И то, как говорят участни-
ки рынка, в реальности тот же «Микрон» 
способен стабильно выпускать продук-
цию по техпроцессу 180 нм. Еще один 
крупный производитель — «Ангстрем» 
— производит интегральные схемы с 
топологическими нормами от 1 мкм 
до 0,6 мкм. И все это на фоне массового 
выпуска чипов мировыми лидерами по 
нормам 10 нм, 7 нм и даже меньше.

Но самая главная проблема — сред-
ства производства для выпуска микро-
схем. Если раньше можно было покупать 
фотолитографические машины за гра-
ницей, то сейчас от такой возможности 
мы отрезаны. Ведущие производители 
такого оборудования — нидерландская 
ASML, японские Canon и Nikon — рези-
денты недружественных стран. Летом 
этого года Василий Шпак рассказал, что 
в стране создан первый отечественный 
литограф для производства микросхем. 
Его топологическая норма — 350 нм. По-
нятно, что на фоне лидеров рынка это 
нельзя назвать достижением, но с точ-
ки зрения обретения технологического 
суверенитета в процессе производства 
микросхем, это важный шаг.

На Восточном экономическом форуме 
глава Минпромторга Антон Алиханов 
заявил ТАСС, что отечественный лито-
граф, который обеспечит производство 
по техпроцессу 130 нм, появится в 2026 
году. «Лазеры для этих устройств также 
разрабатываются внутри страны. В пла-
нах — объявить следующую работу, что-
бы выйти на топологию 90–65 наноме-
тров», — рассказал министр. Срок, когда 
появится машина с нормой 90–65 нм, 
Антон Алиханов не назвал. Так что пока 
непонятно, на каких литографах будут 
освоены топологические нормы 28 нм 
к 2030 году. Возможно, это будут китай-

ские машины — государственная SMEE 
(Shanghai Micro Electronics Equipment) 
уже производит литографическое обо-
рудование на 28 нм. А недавно китайское 
правительство, не назвав конкретные 
компании, заявило, что в стране созданы 
две литографические машины, подчер-
кнув, что они «достигли значительных 
технологических прорывов, владеют 
правами интеллектуальной собственно-
сти, но еще не представлены на рынке».

ЭКБ устояла перед санкциями
Хотя первые звенья технологической 
цепочки у нас еще только начинают вы-
ковываться, с производством конечной 
продукции, необходимой потребителям, 
радиоэлектронная промышленность 
справляется.

Генеральный директор завода «Ми-
крон» Гульнара Хасьянова рассказала, 
что компания освоила выпуск силовой 
электроники: на ее базе, в частности, 
уже вышли изделия, которые управляют 
электроприводом атомных ледоколов.

«Микрон» уже освоил свыше 800 
типономиналов силовой электроники 
и ежегодно к ним добавляется еще не 
менее 50. В компании отмечают, что в 
техпроцессе кристального производства 
применяются десятки сверхчистых хи-
мических материалов, газов и газовых 
смесей, из них 27 уже успешно аттесто-
ваны и замещены на российские сверх-
чистые материалы. «Импортозамещение 
материалов — остроактуальная задача, 
активно над ней работаем. Наша цель в 
среднесрочной перспективе — полно-
стью перейти на отечественные мате-
риалы», — объясняют в компании. Один 
из важнейших химических материалов, 
который используется в процессе фото-
литографии, — фоторезист. Гульнара 
Хасьянова отметила, что импортозаме-
щение этого материла идет сложно: «С 
шестьдесят третьей попытки сделали, 
но ОКР еще не закончились. В 2025 году 
планирую, что уже перейду на отече-
ственный резист. Опытный образец по-
лучился на уровне мирового аналога» 
(цитата по ТАСС).

«Мы заменили более сорока видов 
санкционных продуктов, таких как ком-
бинация приборов, стеклоподъемники, 
блоки управления фарами и многие 
другие, — рассказывает генеральный 
директор НПП “Итэлма” Алексей Воро-
бьев. — Но самое главное, мы перешли 
на санкционно стойкую компонентную 
базу. Это позволяет нам бесперебойно 
производить все необходимые электрон-
ные изделия для наших заказчиков».

В начале июня «Итэлма» и КамАЗ до-
говорились использовать на автомоби-
лях и автобусах автопроизводителя ли-
нейку электронных блоков от «Итэлма». 

В сообщении отмечено, что «примене-
ние санкционно устойчивой ЭКБ должно 
привести к снижению стоимости блоков 
электронной архитектуры, что в полной 
мере соответствует ожиданиям КамАЗа 
и делает сотрудничество с НПП “Итэлма” 
особенно значимым для обеспечения 
конкурентоспособности автомобилей 
КамАЗ на российском и внешних рын-
ках». Напомним, что ранее, в мае это-
го года, глава КамАЗа Сергей Когогин 
на одном из совещаний по автопрому 
раскритиковал компанию «Итэлма» как 
раз за высокие цены на ее продукцию. 
«А если сравнить цены, по которым они 
нам поставляли продукцию в 2021 году 
и сегодня, то разница в четыре раза», — 
заявил он.

В середине сентября «Итэлма» объя-
вила о намерении запустить роботизи-
рованное производство печатных плат 
до шестого класса точности (всего их 
семь) с максимальной локализацией. 
По словам Алексея Воробьева, потреб-
ность самой компании в печатных пла-
тах в 2023 году составила 40 тыс. кв. м, 
а до 2030 года их годовое потребление 
вырастет в два раза. Важно, что исполь-
зование отечественных плат произво-
дителями электроники необходимо для 
того, чтобы их продукция была признана 
российской, что позволяет участвовать в 
государственных закупках.

Ранее «Коммерсант» сообщал со ссыл-
кой на участников рынка о намерении 
госкорпорации «Росатом», GS Group и 
компании «Аквариус» создать предпри-
ятие полного цикла по производству 
печатных плат до седьмого класса точ-
ности. Платы седьмого класса в России 
не выпускаются. В основном они закупа-
ются в Китае и используются при произ-
водстве высокоточных изделий.

Российский производитель электро-
ники группа компаний «Бештау» в 
преддверии выставки заявил о запуске 
линии по производству печатных плат. 
Компания особо подчеркнула, что линия 
работает на российском сырье, использу-
ются российская химия и оборудование. 
Пока линия будет производить платы 
четвертого-пятого класса сложности. 
В планах «Бештау» — дойти до шестого 
класса. Сейчас линия способна выпу-
скать до 18 кв. м печатных плат в смену. 
Но, как говорит Олег Осипов, соучреди-
тель группы копаний «Бештау», в бли-
жайшие три-четыре месяца линия будет 
модернизирована и сможет выпускать до 
36–45 кв. м. Впрочем, на этом компания 
останавливаться не собирается и будет 
дальше наращивать производство печат-
ных плат. В ее планах — в течение года 
перейти в своем производстве электрон-
ной техники на стопроцентное исполь-
зование российских плат.� n
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екоторые по-прежнему думают, что косметика про-
дается на полке в магазине. Нет! Косметика про-
дается на маркетплейсе!» — уверенно говорит в 
интервью «Моноклю» Сергей Кирш, основатель 
и владелец российской косметической компании 
«Гельтек». Этот набирающий популярность стерео-

тип покупательского поведения за последние два-три года пере-
вернул российский косметический рынок. Молодые российские 
бренды и компании через маркетплейсы получили огромную 
армию поклонников, активно экспериментируют с иннова-
циями в ассортименте и постепенно, но уверенно оттесняют с 
российского рынка иностранные бренды. 

Одна из таких компаний — «Гельтек» — вышла из медицин-
ской сферы. Долгие годы она занималась производством меди-
цинских гелей и до сих пор является лидером по их продажам. 
Новая жизнь началась после того, как «Гельтек» со своим — пона-
чалу небольшим — портфелем косметики вышла на маркетплей-
сы: ее продажи начали кратно расти. Скрупулезное освоение 
инструментария электронных площадок подкреплялось серьез-
ными усилиями в создании собственного GMP-производства, 
разработкой инновационных продуктов, открытым и тесным 
взаимодействием с потребителем. Сегодня «Гельтек» занимает 
значимые позиции в продажах универсальных электронных 

площадок и претендует на то, чтобы стать самым инноваци-
онным российским производителем, выпускающим только 
высокоэффективные средства. О путях достижения этих целей 
Сергей Кирш рассказал в интервью «Моноклю». 

— «Гельтек» — молодой российский бренд, однако ваша 
продукция чуть ли не больше других брендов обсуждается в 
социальных сетях, на маркетплейсах, профессиональным 
сообществом. Как так получилось?

— Мы активно растем и очень много инвестируем в марке-
тинг. Начиная с ковида оборот компании растет в полтора-два 
раза ежегодно. За последние несколько лет мы выросли раз 
в десять. После начала СВО темпы еще увеличились. С одной 
стороны, такие события — это большие потрясения для страны, 
а с другой — это фантастический, огромный шанс для россий-
ских производств, которые во многом жили в тени западных 
компаний. Западные компании самоизолировались и начали 
отдавать рынок.

— Но у вас была какая-то почва, чтобы сегодня совершить 
рывок? 

— Компания была создана еще тридцать лет назад сотрудни-
ками НИИ «Медполимер», в частности моей мамой и еще тремя 
сотрудниками, которые работали в этом НИИ в лаборатории 
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Бизнес на вау-эффекте
Бурный рост российской косметической компании «Гельтек» обусловлен несколькими факторами: инновациями 
в продукте, умением продавать на маркетплейсах, инвестициями в маркетинг и личным участием основателей 
компании во всех бизнес-процессах — от закупки сырья до реакции на отзывы потребителей
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Основатель косметической компании «Гельтек» Сергей Кирш: «Если мы хотим делать самые крутые продукты, мы должны стремиться к тому, чтобы у нас было все лучшее 
на всех этапах»



и еще при Советском Союзе придумали гель для проведения 
ультразвуковой диагностики. С развалом Союза этот продукт 
в России оказался никому не нужен, но эта группа энтузиастов 
решила все-таки дальше производить свой гель и попытаться 
его продавать в новых условиях. В 1994 году была осущест-
влена первая продажа геля медорганизациям, и с этого берет 
свое начало компания «Гельтек» — от словосочетания «гелевые 
технологии».

Вскоре запустили производство гелей для аппаратной косме-
тологии, добавив в существующие гели активные компоненты. 
Так появилась первая косметическая продукция «Гельтек». По-
том произошел новый поворот, когда на производство приехал 
офтальмолог Геннадий Серафимович Полунин, доктор наук, с 
предложением «докрутить» наши гели и сделать офтальмоло-
гическое средство для век. Так появился блефарогель, который 
до сих пор остается главной звездой «Гельтека» — в штучных 
продажах это наш главный бестселлер до сих пор. 

— Это медицинский препарат?
— Это медизделие для век. Просто очищение и увлажнение. 

Но в блефарогеле-2 есть, например, сульфоконцентрол, который 
помогает бороться с демодекозом, особенно в ремиссии этого 
заболевания. 

— А косметику вы когда начали производить?
— В начале 2000-х. В кризис 2009 года мы чуть не закрыли 

производство косметики, так как резко вырос курс валют, да и 
косметика не особо шла. Но мы тогда стиснули зубы и решили, 
что, наверное, когда-нибудь станет лучше. Мы начали постепен-
но экспериментировать с кремовыми структурами — делать 
кремы, крем-гели, и они постепенно пошли на рынке. «Гельтек» 
перестал быть чисто гелевым. Нашим звездным часом стал вы-
ход на маркетплейсы шесть лет назад. Мы это сделали быстрее, 
чем многие компании вокруг, но не так рано и хорошо, как неко-
торые наши конкуренты, с которыми мы и сейчас конкурируем. 
Это была, наверное, главная веха, которая определила всю нашу 
сегодняшнюю историю.

— А вы сами когда и при каких обстоятельствах появи-
лись в семейной компании?

— В компании я начинал работать с рядовых должностей, 
помогал семейному бизнесу, хотя в тот момент не думал, что 
свяжу свою судьбу именно с ним. За счет того, что поработал 
как рядовой сотрудник, очень многое потом было проще по-

нять. Серьезно я включился в процесс, когда был на третьем 
курсе института. Компания тогда попала в сложную ситуацию, и 
нужно было активно включаться, помогать. Кризис преодолели, 
а в «Гельтеке» я уже остался и через несколько лет полноценно 
встал у руля.

— Вы сказали, что задержались немного с выходом на 
маркетплейсы по сравнению с конкурентами.

— Да, потому что мы целый год боролись с дискурсом: мол, 
косметологи, узнав о том, что продукция продается на маркет-
плейсах, перестанут вас покупать, и вы разоритесь на этом. А 
для нас косметологи тогда были важны. Как показала практика, 
косметологи и правда местами слегка снизили свои закупки 
тогда, но маркетплейсы полетели настолько резко вверх, что 
мы стали развивать это направление. Мы почувствовали, что 
там есть какое-то будущее. Дальше последовали два больших 
скачка. В ковид, когда начался бурный рост онлайн-покупок и 
бизнес получил огромный толчок. Мы выросли кратно тогда. 
В 2021 году косметика почти приблизилась к блефарогелю по 
объему продаж. И второй скачок связан с СВО, когда вообще все 
резко изменилось.

— Что конкретно стало происходить?
— Уже в первых числах марта 2022 года я понял, что быстро 

ничего не закончится, что будут санкции, а значит, нужно ду-
мать о будущем. Мы начали резко вкладываться в маркетинг, 
сделали публикации очень серьезных блогеров, вкладывались в 
продвижение больше, чем могли себе позволить на тот момент. 
На рынке большинство компаний тратили тогда в среднем два-
три процента от оборота на рекламные расходы. Мы их резко 
нарастили до десяти процентов. А на самом деле надо было на-
ращивать еще больше, что мы потом и сделали. 

— А производственных проблем не было?
— Конечно, мы сталкивались с большими проблемами — с 

сырьем, с платежами. Нужно было массово заменять европей-
ское сырье. Здесь мы работали на скорости. Я лично возглавлял 
штаб по замене сырья, который собирался раз в три дня, потому 
что такая была скорость изменений. В начале марта мы вложили 
в сырье все свободные деньги, закупали его у всех поставщиков 
со всех складов — я подозревал, что в ближайшее время поставок 
не будет. Тогда еще не все были уверены в этом: некоторые дума-
ли, что еще неделя, и все закончится. Я думал иначе и полгода 
занимался только сырьевой темой.
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Для смешивания и заваривания косметики «Гельтек» использует самое передовое 
оборудование Перед началом использования вся упаковка на «Гельтеке» долго тестируется 



— Вы до этого в Европе закупались? 
— Да, в основном все поставки тогда шли из Европы. Теперь 

фокус на Азию: Китай, Южная Корея.
— Разве не нужно бояться китайского сырья? 
— Нужно, конечно. Но примерно так же, как и китайских 

автомобилей. Десять лет назад китайские автомобили были 
шуткой, а сейчас их все знают. Там есть как простенькие, так и 
дорогие, качественные авто. Точно так же и с сырьем для косме-
тики. Крутое сырье, найденное нами в Китае, стоит примерно 
столько же, сколько стоит сырье в Европе. Где-то чуть дешевле, 
где-то чуть дороже, но порядок такой же. Мы очень долго тести-
ровали это сырье — благодаря закупкам, сделанным впрок, у 
нас было на это время.

— И каков на сегодня итог ваших усилий в плане 
выручки? 

— Выручка с НДС в 2023 году была 1,6 миллиарда рублей, из 
которых косметика составляла примерно половину. В этом году 
я оцениваю выручку примерно в 2,3–2,4 миллиарда, из которых 
косметика составит 1,5 миллиарда. То есть если в прошлом году 
косметика и медицинское направление по обороту были 50 на 
50, то в этом году косметика превысит медицину почти в два 
раза — будет 70 процентов на 30. 

Каждый продукт — шедевр
— У вас очень широкая линейка продуктов, как вы ее форми-
руете? Какова вообще продуктовая стратегия?

— Мы всегда думаем о качестве и эффективности. Качество в 
плане безопасности — это наша неизбежность, мы из медицин-
ской сферы, это наша ДНК. А дальше, и это главное, мы пошли в 
сторону эффективности — реальной пользы для потребителя. 
Нам очень хотелось делать какие-то уникальные продукты, 
то, чего ни у кого больше нет. Или делать это лучше всех. Из-
начально все шло очень медленно, мы годами к этому шли, 
присматривались: это же разработчиков надо иметь сильных, 
компетенции, понимать, что надо сделать. И мы это у себя вы-
растили. Сегодня мы уверены, что делаем крутые продукты. Мы 
стремимся к тому, чтобы почти каждый продукт был шедевром. 
Говорю «почти», потому что некоторые продукты нам нужны 

для линейки. У нас очень долгий цикл разработки продукта: 
мы очень долго ищем сырье, работаем только с проверенными, 
дорогими поставщиками. 

Еще мы помешаны на упаковке. У нас не самая красивая 
упаковка на этом рынке. Но мы следуем нескольким принци-
пам. Первый: упаковка должна быть предназначена для рос-
сийских условий. Большая часть упаковки, которая продается 
на российском рынке, не способна пережить нашу зиму — при 
первой же заморозке она разваливается. Потому что все при-
выкли к тому, что косметика продается в магазине на полке. 
А сегодня косметика продается на маркетплейсе — это мини-
мум 30 процентов рынка косметики, а с онлайн-магазинами 
парфюмерно-косметических сетей и вовсе будет 40 процентов. 
А это значит, что косметика до покупателей Wildberries и Оzon 
едет куда-нибудь в Сибирь на автомобиле и при минус 40 граду-
сах упаковка не должна лопаться, деформироваться, протекать. 
И наоборот, в летнее время упаковка должна при перевозке и 
хранении выдерживать высокие температуры. 

Я не знаю компаний, которые бы так фанатично и скрупулез-
но тестировали продукцию на предмет выживания при замороз-
ке. Мы одни из немногих в России, кто фанатично в это уперт. 
Мы тестируем каждый флакон с каждым дозатором, с каждым 
типом продукции на размораживание и замораживание. Когда я 
говорю про качество, я говорю об этом. Хочется делать продукт, 
который человека не расстроит, чтобы человек попробовал нашу 
продукцию, сказал «вау» и больше с ней не расставался.

Второе: мы почти не используем картонную упаковку, в том 
числе из принципа: я не люблю лишний мусор. Используем 
только там, где это необходимо. А если это просто маркетинг, 
как чаще всего бывает, то нет, не хочу и сам предпочитаю жить 
без этого. 

— Ваши разработчики продукта как его придумывают? 
Какую задачу решают? Вообще, косметика решает какую-
то задачу? 

— Решает, конечно же. Но понятно, что не все проблемы кос-
метика может решить. Некоторые проблемы решаются аппарат-
ной косметологией. А некоторые — хирургией. Но косметика 
способна обеспечивать поддерживающий эффект, делать кожу 
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Лаборатория «Гельтек» — главное место, где создаются и тестируются новые продукты



более здоровой, улучшать внешний вид человека. Задача наших 
разработчиков — сделать высокоэффективную косметику. То 
есть там должна быть высокая концентрация активных ком-
понентов, и при этом они должны быть по-умному положены в 
состав. Это сложная формула, над которой надо много думать. 
Мы очень долго делаем формулы. 

— Вы прямо сами придумываете рецептуры или все-таки 
более широко подходите к этому вопросу?

— Конечно же, какие-то концепции мы подсматриваем. В 
принципе, весь мир развивается через подражательство и улуч-
шение того, что есть. Нет тех, кто говорит: я придумал что-то, 
чего никогда в этом мире не было! Оно все равно следует из 
чего-то. Вот мы точно так же, следуя из чего-то, получаем но-
вую косметику. Как и все остальные, мы ездим по выставкам, 
смотрим за ведущими мировыми концернами, за трендами 
по сырью, по упаковке, по текстурам. И делаем свои выводы. 
Мы не являемся трендсеттерами. Мы следуем тем трендам, 
которые диктует рынок. И если мы сделаем продукт в тренде, 
мы выстреливаем.

— А эти тренды кто задает? 
— Глобальные корпорации часто раскручивают какие-то 

компоненты, какие-то истории. И если это работает: людям 
нравится, они начинают массово покупать, — это становится 
трендом. 

— Можете назвать какие-то свои бестселлеры, которые 
попали в тот или иной тренд?

— Например, у нас сейчас новый бестселлер — гель для душа 
с кислотами для проблемной кожи Acid Therapy — средство, 
которое реальное улучшает кожу. Или, например, сыворотка 
для лица с пятью пептидами — один из наших многолетних 
лидеров. В ней такая комбинация пептидов, которые хорошо 
работают. Эту комбинацию сложно собрать, несмотря на то что 
все пептиды понятны. Нельзя просто напихать активы в сред-
ство — важно, чтобы они все не развалились, чтобы текстура 
была правильной. Или, например, наш солнцезащитный крем 
с SPF, который имеет легкую, нелипкую структуру — основная 
сложность при создании таких кремов. Когда мы его выпустили, 
это был первый oil-free солнцезащитный крем, сделанный не на 
основе масел. За счет этого он не выбеливал лицо и выгодно от-
личался от остальных. Сейчас такие продукты уже появились, 
но тогда мы были первыми.

Это все искусство технологов. Я уверен, что наши технологи 
делают одни из самых сложных продуктов на рынке в России. 
Про мир говорить я не буду, там, конечно, есть более крутые 
истории. Но в нашем ценовом сегменте — однозначно. 

— Вы стоите дороже, чем многие ваши конкуренты. 
— Да. Мы работаем в сегменте «средний плюс», ближе к до-

рогому. Средняя цена одной баночки косметики в районе 1750 
рублей. У нас есть продукция, которая стоит 600 рублей, а есть 
4000. Чудес не бывает: мы делаем средства, которые должны 
иметь вау-эффект. Если у тебя такое отношение к упаковке, 
крутая система менеджмента качества, потому что не многие 
косметические производства имеют сертификат GMP, если фа-
натично за всем этим следить, не идти на компромиссы ни с 
сырьем, ни с технологиями и платить людям хорошие деньги… 
В нашей сфере есть такая шутка: разработчики косметики по-
лучают денег меньше всего в сфере косметики. У нас это уже 
не так. Мы ценим людей, которые придумывают косметику, их 
зарплаты выше, чем во многих других компаниях. И мы будем 
усиливать перетекание денег в сторону тех людей, которые при-
думывают продукты, потому что это правильно. 

Если мы хотим делать самые крутые продукты, мы должны 
стремиться к тому, чтобы у тебя было все лучшее на всех этапах. 
Например, мы одни из первых в отрасли внедрили систему 1С 
ERP. Сегодня большинство косметических компаний не имеют 
даже простых производственных программ — все на бумажках. 
Мы давно компьютеризированы. Мы развиваем внутри сервис 
искусственного интеллекта. Есть рейтинг Минпромторга по 
цифровизации компаний. В нашей отрасли мы номер один в 
этом рейтинге. 

— А что вы делаете с искусственным интеллектом? 
— Есть две истории. Первая — внешняя. Мы запустили на 

сайте сервис Skin Assistant. Ты делаешь фото, селфи, в идеале 
с хорошим освещением, а программа определяет, какое у тебя 
состояние кожи, и рекомендует косметику под это. Мы этим 
проектом занимаемся с января. У нас очень много фотографий, 
мы учим нейросеть — собираем фотографии, размечаем их, 
делаем гипотезы и так далее. Мы в это довольно много денег 
инвестировали. Инвестируем еще в некоторые сервисы, которые 
находятся на этапе скорого запуска. 

Вторая история: внутри компании мы уже год используем 
сервис искусственного интеллекта для работы с отзывами. «Гель-
тек» получает более 30 тысяч отзывов каждый месяц. Отвечать 
на них вручную невозможно. Поэтому мы в качестве ответов 
запускаем поиск в базе знаний, которую мы сделали. Мы ее ис-
пользуем для работы с негативными отзывами, хотя это макси-
мум три процента от всех отзывов, и большинство из них, типа, 
ну не понравилось. Каждый месяц мы ищем закономерности 
с попыткой предсказать, какие нас ждут проблемы. Мы резко 
снизили количество негатива — наверное, почти в два раза 
за последние два-три года — просто потому, что мы работаем 
постоянно над улучшением. Ни одна жалоба не остается без 
рассмотрения.

— У вас собственное производство или где-то размещаете 
заказы?

— Только собственное производство. Потому что это наша 
точка прибыли. Мы хотим полностью контролировать все произ-
водство от момента разработки продукта до отгрузки со склада. 
Я вообще люблю все in-house. У нас собственные склады, которые 
грузят на маркетплейсы сотни тысяч единиц продукции. У нас 
собственное рекламное агентство, занимающееся в том числе 
фото- и видеопродакшеном, SMM и дизайном. Я стремлюсь все 
компетенции выращивать у себя.

— Сколько вы инвестировали в производственную базу в 
течение последних нескольких лет? 

— Трудно сказать. Мы больше инвестируем в людей сейчас. На-
пример, у нас производство работает в две смены. Оборудование 
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сокращение количества мусора



мы покупаем постоянно, и это все долго происходит. Скажем, 
мы начали делать техническое задание на производственное 
оборудование в сентябре прошлого года, и вот в конце этого сен-
тября мы его ожидаем. И это быстрые китайцы. Когда я говорю 
про быстрых китайцев, это не ирония. В России через год мы бы 
только переходили к коммерческому предложению. Но у китай-
цев до СВО все было еще быстрее: к моменту, когда российские 
компании нам выкатывали коммерческое предложение, китайцы 
уже доставляли готовое оборудование. У нас есть определенное 
количество проверенных поставщиков оборудования, с которыми 
мы работаем много лет. Они под нас что-то делают, понимают 
нашу специфику. Мы и в России кое-что заказываем, но в плане 
оборудования, к сожалению, в Китае все гораздо сильнее. 

— Может, производство оборудования — это ваш сле-
дующий шаг? 

— Точно нет. Это совсем другая компетенция. Плюс произ-
водство косметики с таким ростом, как у нас, съедает безумное 
количество сил, энергии и внимания. Ни над чем другим думать 
невозможно. Развитие идет в смежных областях. Например, 
сейчас мы запускаем в Москве собственную клинику косметоло-
гии, которая будет работать на нашей косметике. Уже получили 
лицензию. 

— Я знаю, что вы сейчас строите собственное производ-
ство в Подмосковье, будете туда перевозить мощности с 
арендованных сегодня площадей? 

— Не буду. То, что мы запланировали в 2021 году по мощ-
ностям, мы уже «съели», пока строили. Нам не хватит одного 
этого нового производства.

Рост — это дорого
— Что показывает статистика продаж на маркет
плейсах?

— Что, например, на «Oзоне» мы селлер номер четыре в ка-
тегории «уходовая косметика». Выше нас только собственные 
торговые марки самого «Озона» и еще две российские компании 
— Aravia и Mixit.

— Это как раз те, кто опередил вас с выходом на маркет-
плейс и стал более успешным? 

— Да, они молодцы, раньше зашли. И за нами следуют тоже 
два российских бренда косметики — The Act и Art & Fact. Это топ-
6 «Озона» в категории «уходовая косметика», из них пять брен-
дов — российские, в основном с собственным производством. 
Если говорить про Wildberries, то там позиции у нас похуже. 
Там нет категории «уходовая косметика». Там есть категория 
«красота». Поэтому мы конкурируем с зубными пастами «Рокс», 
с мужскими дезодорантами и гелем для бритья Nivea, с каким-то 
макияжем и так далее. 

— Это их недоработка?
— Да им все равно. И даже здесь мы в топ-50 компаний, при-

чем в этом списке есть очень крупные. 
— Условия присутствия на маркетплейсе как меняются 

со временем?
— Маркетплейсы увеличивают свою жадность с каждым ну 

не днем, наверное, но месяцем. 
— Повышают комиссии?
— В основном это такие скрытые комиссии. Например, без 

встроенной в наш пакет услуг рекламы продавать на «Озоне» 
невозможно. Реклама сильно подорожала. Сильно дорожает 
логистика. Вроде бы это не комиссия, а вроде бы и комиссия. 
Успокаивает то, что, например, Amazon забирает себе где-то 
половину от оборота своих продавцов. Наши еще не прибли-
зились к этому. Если говорить про продукцию нашего уровня, 
то мы отдаем на Wildberries порядка 25 процентов, на «Озоне» 
— 37–38 процентов. 

— Прилично. Никак не 17–19 процентов, которые маркет-
плейсы пишут в своих таблицах для продавцов. 

— У тебя может быть и 17 процентов, только жаль, что никто 
твой продукт не купит. Нужно еще процентов 20 добавить на 
рекламу и продвижение внутри маркетплейса. 

— А за что платите? Чтобы попасть наверх в 
выкладке?

— У меня есть такая парадоксальная фраза: чтобы боль-
ше продавать, надо больше продавать. То есть ты растешь, 
только когда ты продал много в прошлом цикле. Чем больше 
ты продал в прошлом цикле, тем больше ты продашь в сле-
дующем цикле.
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GMP-производство «Гельтек» включает в себя строгую систему качества и менеджмента производства



— Это значит, что вы не сильно за маржей следите? За-
дача — наращивать объем продаж? Какая, кстати, мар-
жинальность у вас? 

— Ну, за маржей, конечно же, мы следим. В среднем мы везде 
стремимся к хорошей маржинальности — процентов 30. Какие-
то продукты лучше, какие-то хуже. Понятно, что если более 
массовый продукт, то приходится немного ронять маржу, чтобы 
получить деньги на обороте. Но вообще, рост — это дорого. 
Конечно же, мы растим цены — деваться некуда. Сырье доро-
жает, курсы валют, как говорят, гуляют, зарплаты, рекламные 
расходы растут. Но мы стремимся повышать цены постепенно, 
точечно. 

— Можно ли без тотального включения в эти «програм-
мы продвижения» маркетплейсов динамично продавать и 
расти? 

— Нет. Тем более без этого невозможно попасть в топ. Выйти 
наверх — это очень серьезный труд. Но в ответ тебя начинают 
ценить маркетплейсы. Когда ты поднимаешься наверх, активно 
растешь, маркетплейсы тебя замечают и предлагают, например, 
поставить свои продукты на специальную витрину на главную 
страницу. У «Озона» это «продукты-хаммеры», у Wildberries — 
«товары-герои». Ты, конечно, делаешь это в счет своей прибыли, 
но зато товар фантастически взлетает в продажах, ты получаешь 
большую охватность. Маркетплейсы предлагают это не всем 
подряд. Купить это размещение практически невозможно. Же-
лающих сильно больше, чем возможностей у маркетплейса. 

— Они это предлагают тем, кто и х хорошо 
подкармливает? 

— Кто имеет оборот, товарный запас для того, чтобы под-
держать этот выход. Это надо еще выдержать. Потому что если 
у тебя не будет товара для резкого всплеска спроса, получится, 
что маркетплейс не заработает. То есть заработает только на 
рекламе, а на продажах — нет. А он же на продажах хочет за-
работать. Так же, как и я. 

Я в себя верю 
— Вы решили только на маркетплейсах сосредоточиться в 
плане каналов продаж? 

— Не совсем. Мы работаем с розничными сетями — например, 
с «Золотым яблоком», у нас есть собственный сайт, сотрудничаем с 
косметологами, стоим в офлайне в аптеках, например на Дальнем 

Востоке. Сейчас мы строим собственную сеть центров диагности-
ки кожи. Это один из наших фокусов следующего года. Мы пойдем 
в офлайн, планируем развивать собственную розницу.

— Зачем вам? 
— А это маркетинг. Люди любят пробовать. Очень часто лю-

дям для доверия и понимания нужно посмотреть продукт, поню-
хать, намазать его на себя. Да, у нас огромное количество отзы-
вов, нас любят, мы много продаем через маркетплейсы, но до сих 
пор первый контакт часто совершается через офлайн. Поэтому 
мы решили развивать наши центры диагностики кожи, и это 
совершенно уникальный формат для российского рынка. Сей-
час у нас работает пять центров — в Москве, Санкт-Петербурге, 
Казани, Екатеринбурге и Калининграде. И мы строим еще один 
новый центр в Москве и центр в Новосибирске. В этом центре 
профессиональные косметологи проведут диагностику кожи, 
порекомендуют ту косметику, которая подойдет под ваш тип 
кожи. Помогут разобрать домашний уход, подкорректировать 
его, выдадут с собой пробники. И все это бесплатно. 

— Для компании это дорого, наверное?
— Это дорогой маркетинг, эта история стоит нам миллионы 

рублей в месяц. Каждый человек стоит несколько тысяч ру-
блей. Больше двух тысяч человек прошло через наши центры 
за август. 

— Как оценить эффективность этой истории? 
— До конца трудно понять. Но я вижу, что эти траты окупа-

ются, продажи на маркетплейсах резко растут в тех городах, где 
мы открываем центры. Мы постоянно видим хорошие отзывы 
о посещаемости этих центров. И это, опять же, репутационная 
история. Да, мы готовы нести затраты, показывать, рассказы-
вать. Этим я говорю, что я в себя верю.

— Маркетинг — одна из сильных сторон вашей компании. 
Ваш блог в Телеграме можно читать как ежедневную газету 
о производственных буднях. В ней вы, кстати, и про неудачи 
рассказываете. Зачем вы это делаете? 

— Наш блог «За стеклом» — это, по сути, живой журнал произ-
водства. И я, и Диана (Диана Тужилкина, директор департамен-
та косметической продукции «Гельтек». — «Монокль») пишем 
туда свои мысли о бизнесе. В каждом бизнесе есть проблемы. 
Если ты о них рассказал и отрефлексировал, то на этих про-
блемах учишься не только ты сам, но и другие люди в будущем. 
Плюс это про доверие между нами и нашими потребителями, 
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Все упаковки продукции на «Гельтеке» проверяются на устойчивость к заморозкам 
и высоким температурам 

Минималистичная упаковка — одна из отличительных особенностей бренда 
«Гельтек»
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потому что люди не верят, когда одни сплошные успехи. Нет тех, 
кто не ошибается. Некоторые стыдливо эти ошибки прячут. Но 
люди же замечают ошибки. 

Например, у нас была совершенно чудовищная история с 
шампунями. Ровно год назад мы запускали шампуни, мы к 
этому шли два года. И вот через день приходит отзыв, что в 
тубе разошелся шов. Это могло похоронить весь наш запуск. 
Мы моментально остановили продажи. Слава богу, из-за того, 
что мы первые продажи делали через свой канал, эту продук-
цию купила лояльная аудитория, которая и пришла к нам с 
проблемой. Мы тут же остановили все продажи, организовали 
изъятия и замены. Написали о том, что есть проблемы. Это 
был негатив? Да. Но в итоге он мне сработал в репутационный 
плюс. Признание негатива и умение бороться с ним работает с 
репутацией в плюс. Понятно, что если только у тебя не каждый 
день ошибка на ошибке. 

Как снять свой сериал
— Конкуренция с импортом никуда не делась и продолжает 
нарастать, в частности с корейскими производителями. 
Как с ними конкурировать? 

— Вводить пошлину на готовую косметику, потому что корей-
ская косметика имеет хорошие конкурентные преимущества 
перед российской — у них есть свое сырье. При этом корейцы 
ограничивают экспорт сырья к нам. Доля корейской косметики 
за 2023 год на российском рынке выросла. Российская тоже 
выросла, и гораздо сильнее, чем корейская. Но корейская рас-
тет, и я рассчитываю, что российское правительство защитит 
российское производство.

— Как корейцы умудрились создать во всем мире моду на 
свою косметику? Мы так не можем?

— Да, они молодцы, через моду на корейскую косметику раз-
вили отрасль, производство сырья. Сначала они начали внедрять 
везде свою корейскую культуру — K-pop, K-culture, K-сериалы. 
Сняли сериалы с продакт-плейсментом косметики и еды, с пев-
цами их модными. Раздали их бесплатно для показа по всему 
миру. Весь мир посмотрел эти сериалы, которые, кстати, весьма 

неплохие, и теперь все следят за корейской культурой, покупают 
корейские продукты и косметику. Корейцы считают, что продажи 
их косметики во всем мире за ближайшие несколько лет еще удво-
ятся. Государство активно поддерживает экспортную деятель-
ность, делает общие для производителей выставки, субсидирует 
поездки, чтобы они единым кулаком выступали, не по одной 
компании, абы как. Поэтому корейская косметика становится 
популярна во всем мире, в том числе в России, в Китае, в Индии. 
И вслед за этим двигаются производство, сырье, оборудование. 

— Почему в России проблема с производством сырья?
— Рынок маленький. Сырье есть смысл производить, когда 

есть большой рынок сбыта. Российский рынок маленький, наш 
экспорт никому не нужен. Но надежда есть. До СВО российские 
производители занимали 20 процентов рынка косметики. Сей-
час перешли за 30, это хорошо. Чтобы российская косметика про-
давалась кратно больше и дальше по цепочке развивался рынок 
сырья, нужны протекционистские меры, защита собственного 
рынка пошлинами. В России уже, наверное, под 300 производств 
косметики и под 1000 марок косметики. Что, мы сами с собой 
не поконкурируем? 

— А вы на экспорт планируете что-то поставлять?
— Да, мы, например, сейчас экспортируем медицинскую 

продукцию в Индию, готовимся выйти туда с косметикой. Во-
первых, эта страна мне в принципе нравится. Во-вторых, я счи-
таю, что надо идти на рынки, где не «красный океан». Да, Китай 
— фантастический рынок. Огромный. Очень отзывчивый. Но 
очень дорогой на вход. Чтобы войти в Китай, надо отдать денег 
раз в десять-двадцать больше, чем на индийский рынок, и без 
гарантий успеха. В Индию можно зайти дешевле. Я думаю, Ин-
дия догонит Китай в перспективе пяти-семи-десяти лет точно. 
Там идет фантастический рост, маркетплейсы дико растут, при 
этом там специализированные, нишевые маркетплейсы, по типу 
китайских. Говорят, что, мол, в Индии всего лишь 10 процентов 
богатых людей. Но это 150 миллионов человек! Может быть, нам 
там хватит места? Туда пошли все. Рынок находится в состоянии 
зарождения и создания новых историй.
n Фотографии предоставлены компанией «Гельтек»

В рейтинге Минпромторга по уровню цифровизации компаний «Гельтек» лидирует в косметической отрасли 



грарии бьют тревогу: к 20 
сентября озимыми зерно-
выми было засеяно 8,3 млн 
гектаров против 9,3 млн 
годом ранее — это самый 
низкий показатель с 2013 

года. Все дело в засушливой погоде: лето 
в центральных регионах и на юге России 
выдалось жарким, а осень — слишком 
сухой и теплой. Почти половину озимых 
еще предстоит высеять, и аграрии ищут 
способы минимизации потерь из-за воз-
можного снижения урожайности после 
посадки семян в иссушенную землю. В 
такой ситуации выигрывают те немного-
численные хозяйства, которые уже давно 
используют новаторский метод так на-
зываемой нулевой обработки почвы, или 
беспахотный способ сева, позволяющий 
удерживать влагу в земле. Это также по-
зволяет существенно сэкономить на удо-
брениях, технике, ГСМ и рабочей силе. 
Поэтому сегодня некоторые большие 

агрохолдинги начали присматриваться 
к новой технологии для лучшей защиты 
полей от капризов погоды. 

Жара сожрет озимые
Природа вновь допекает аграриев, кото-
рые уже понесли потери из-за замороз-
ков в середине весны и жаркого мая. В 
сентябре в центральных и южных регио-
нах России случилась сильнейшая за 145 
лет метеонаблюдений засуха. По словам 
эксперта зернового рынка Александра 
Корбута, жаркое солнце в июле и августе 
плохо повлияло на урожай и качество 
яровых культур, высаженных в начале 
года. «Например, урожайность кукурузы 
на Юге страны оказалась одной из худ-
ших за последние двадцать лет, — рас-
сказывает Александр Корбут. — А теперь 
некоторым регионам приходится прио-
станавливать сев озимых: будут ждать 
дождей, чтобы не высаживать в сухую 
почву, заведомо губя часть урожая». 

По данным аналитического центра 
«СовЭкон», сев зерновых отстает от сред-
них значений на фоне неблагоприятной 
погоды в основных регионах выращи-
вания озимых. За последние 30 дней в 
европейской части России выпало менее 
20% от нормы осадков. «Сушь выступа-
ет сдерживающим фактором для сева и 
представляет угрозу для уже засеянных 
полей, — говорит гендиректор “СовЭкон” 
Андрей Сизов. — Темпы сева на Юге и 
в Поволжье отстают от прошлогодних 
показателей на 0,4 миллиона гектаров. 
В центральной части страны засеяно на 
0,2 миллиона гектаров меньше, чем в 
2023-м». Весьма вероятно, что на фоне 
повсеместной нехватки влаги растения 
войдут в зиму в плохом состоянии. «В пер-
вую очередь проблемы могут возникнуть 
в Поволжье, где раньше других регионов 
заканчивается вегетационный период и 
начинаются первые заморозки», — отме-
чает эксперт. Основные погодные модели 
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Засуха напомнила о сберегающих технологиях 
Внедрение новаторского метода посева без вспашки поля позволит хозяйствам сэкономить на обработке почвы 
и повысить урожайность, что особенно важно в период климатических изменений и низкой рентабельности 
в растениеводстве
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Александр Лабыкин
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предсказывают в ближайшие две недели 
сохранение сухой погоды в Поволжье и 
Центре, чуть больше влаги на Юге. Эти 
факторы обусловили снижение прогноза 
сбора пшеницы: на 0,4 млн тонн (до 16,9 
млн) в центральных районах и на 0,8 млн 
(до 17,0 млн) в Поволжье. Зато в Сибири 
и на Урале отличный урожай, поэтому 
«СовЭкон» повысил прогноз производ-
ства российской пшеницы в 2024 году 
на 0,4 млн тонн (до 82,9 млн).

Больше всего страдают от дефицита 
влаги озимые рапс, пшеница и рожь. И 
если прежде рапс сеяли в основном в 
южных регионах, то в последние годы 
под эту культуру отдали значительные 
площади в Центре России. «Думаю, 
поля под рапсом и озимой пшеницей в 
2024 году сократятся», — предполагает 
Александр Корбут. По его мнению, наи-
меньшие убытки будут у тех хозяйств, 
которые используют почвосберегающие 
технологии. 

Без вспашки всходят семена
Одна из таких технологий — так на-
зываемая нулевая обработка почвы 
(no-till — «нет вспашки»), предполагаю-
щая, помимо прочего, высев семян без 
распахивания полей. По утверждению 
президента Национального движения 
сберегающего земледелия, главного 
редактора журнала «Ресурсосберегаю-
щее земледелие», члена-корреспондента 
РАЕН Людмилы Орловой, в России мето-
дом прямого (беспахотного) земледелия 
обрабатывается порядка 6 млн гектаров 
земель (из почти 370 млн гектаров сель-
хозугодий), его применяют свыше сотни 
компаний. «Если засуха продлится, те, 
кто использует данный метод, понесут 
минимальные потери: такая техноло-
гия позволяет сохранять больше воды 
в почве. Это очевидно даже визуально: 
поле пахотное и непахотное — на втором 
влаги будет больше. Да, поначалу почву 
приходится обрабатывать гербицидами 
от сорняков — но не более, чем в случае 
с пахотным земледелием».

Тех нолог и я не нова: аг роном-
практик Иван Овсинский предложил 
метод нулевой обработки еще в конце 
XIX века. Овсинский отказался от глу-
бокой вспашки полей — вместо этого 
почву рыхлили на глубину всего 5 см 
специально сконструированным куль-
тиватором «Урожай» на конной тяге. По 
мнению агронома, такого небольшого 
слоя должно хватать для формирования 
почвенного «одеяла», которое поддер-
живает разность температур воздуха и 
глубинных слоев земли. Когда теплый 
воздух проходит через рыхлый слой 
(«капилляры») и соприкасается с рас-
положенной ниже прохладной землей, 
происходит конденсация водяных па-

ров, помогая почве подолгу удерживать 
влагу. Ученый утверждал, что его метод 
позволит вовсе обойтись без полива в 
засушливых регионах. 

Однако в России и СССР метод no-till 
не получил развития. Чего не скажешь 
о мире: технология беспахотного земле-
делия очень популярна у фермеров США, 
Канады, Австралии; в Бразилии и Арген-
тине с использованием данного метода 
засеяно 90% полей. «Те, кто в наших юж-
ных регионах применяет no-till, получили 

более стабильный урожай и экономику 
агропроизводства, — комментирует ру-
ководитель крымского хозяйства “Сезам-
Агро” Алексей Перепелица. — Кроме 
того, при no-till на почве оставляют расти-
тельные остатки, их не забирают с полей. 
Они также накапливаются и удерживают 
влагу, создавая и слой гумуса». По словам 
эксперта, отсутствие вспашки помогает 
сформировать особую структуру почвы 
из более и менее плотных слоев, разных 
по влажности, минеральному составу и 
прочим параметрам, а это, в свою оче-
редь, дает необходимое растениям раз-
нообразие насекомых, микробиоты и т. д. 
«Отсутствие обработки почвы позволяет 
через год-два после перехода на техно-
логию no-till применять кратно меньше 
средств защиты растений и минеральных 
удобрений или вовсе отказаться от них, 
— продолжает Алексей Перепелица, — 
поскольку земля сама накапливает азот, 
а микробиота генерирует необходимые 
для иммунитета зерновых грибки и бак-
терии, а также привлекает насекомых, 
которые поедают вредителей. Первые 
годы без средств защиты не обойтись, но 
затем формируется среда из насекомых и 
бактерий, которые помогают растениям 
уже без удобрений». 

Экономика — 
в самодостаточной почве
Таким образом, на второй-третий год 
после перехода на no-till хозяйства могут 
экономить средства на агротехнологиях. 
Семена вносят с помощью специального 
посевного комплекса, который не вспа-

хивает почву, а как бы разрезает ее и 
укладывает семена в получившиеся тон-
кие бороздки. Этот способ также позво-
ляет выводить на поля меньше аграрной 
техники, а значит, экономить на ГСМ и 
прочем. Но не сразу: комплексы для под-
готовки почвы к беспахотному севу стоят 
в три-четыре раза дороже обычных. 

«При традиционной обработке поля 
помимо вспашки используется борони-
рование, лущение остатков культур, дис-
кование (глубокое разрыхление) — порой 

до 15 операций, — говорит генеральный 
директор “Агро Идель” из Татарстана 
Равшан Раджабов. — Мы применяем no-
till — здесь требуется только комбайн для 
сбора урожая, опрыскиватель и посевной 
комплекс. Это дает экономию на ГСМ, 
запчастях, рабочей силе, удобрениях». 
Эксперт подсчитал, что при обычной тех-
нологии процесс от предпосевной обра-
ботки до сбора урожая обходится в 273,5 
тыс. рублей на 100 гектаров, а при no-till 
— в 77,4 тыс. «Но такая технология пред-
полагает неукоснительное соблюдение 
ряда принципов, в числе которых отказ 
от обработки почвы, соблюдение научно 
обоснованного севооборота, минимиза-
ция внесения и постепенный отказ от 
средств защиты растений, интеграция 
животных (навоз и компост), примене-
ние покровных и сидеративных культур», 
— уточняет Равшан Раджабов. 

Алексей Перепелица использует в 
своем хозяйстве еще один способ удер-
жания влаги и повышения иммунитета 
растений — высаживание покровных, 
сидеративных культур на отдыхающие 
от пшеницы или подсолнечника поля. 
Это тоже позитивно влияет на экономи-
ку земледелия. «Любая бобовая культура 
оставит после себя максимальное коли-
чество нужного растению азота как в 
надземной части, так и в корневой си-
стеме, — объясняет эксперт. — Вторая 
причина, по которой покровные куль-
туры позволяют уменьшить затраты на 
покупку минеральных удобрений, — 
препятствование вымыванию макро- и 
микроэлементов из корневого слоя». 
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По словам Алексея Перепелицы, пра-
вильный подбор сидератов при севообо-
роте в три года позволяет зарабатывать 
на самих покровных культурах, а через 
два года обогащает почву для основной. 
«Например, нам удалось увеличить уро-
жайность озимого ячменя с 15 до 20 про-
центов», — говорит он и добавляет, что в 
целом рентабельность в его растениевод-
ческом хозяйстве, как и у всех, зависит 
от цены на пшеницу. «В последние три 
года рентабельность не превышает 12–15 
процентов, а прежде в урожайные годы 
с высокой ценой на рынке доходила до 
40–50 процентов, — отмечает эксперт. 
— Если бы не экономия, которую дает 
технология no-till, при нынешних низ-
ких ценах на пшеницу (отдаем по восемь-
девять тысяч рублей за тонну) и падении 
урожайности из-за непогоды рентабель-
ность могла бы быть нулевой». 

Холдинги в тренде no-till
Людмила Орлова уверена, что низкая 
рентабельность заставляет и крупные 
хозяйства присматриваться к техноло-
гии нулевой обработки. Таких компаний 
уже несколько. Например, в прошлом 
году метод беспахотного земледелия 

внедрила УК «Август-Агро», один из 
крупнейших производителей семян, что 
позволило ей добиться снижения затрат 
на гектар. Генеральный директор ком-
пании «Август-Агро» Михаил Данилов 
утверждает, что в холдинге давно зани-
маются изучением ресурсосберегаю-
щего земледелия на базе беспахотной 
технологии no-till и все новые аграрные 
приобретения в России и Казахстане сра-
зу переводили на нее.

По результатам весенней посевной 
кампании 2023 года энерговооружен-
ность гектара хозяйств «Август-Агро» 
в Республике Татарстан по тракторам 
снизилась в четыре раза — с 1 до 0,25 ло-
шадиной силы на гектар, а потребление 
дизельного топлива уменьшилось на 40 
литров на гектар. «No-till позволяет при 
урожайности не меньшей (а в условиях 
засухи даже большей), чем при пахоте, 
получать продукцию с более низкой се-
бестоимостью», — подчеркивает Михаил 
Данилов. В компании сообщили, что при 
средней цене приобретенных тракторов 
к сезону 2023 года в 42 тыс. рублей (без 
НДС) экономия на одну лошадиную 
силу (за счет амортизации и уменьше-
ния стоимости горючего) составила 6000 

рублей. Кроме того, снизилась нагруз-
ка на трактора, а значит, для техники 
требуется меньше запчастей и меньше 
механизаторов.

«В условиях, когда рентабельность 
растениеводства держится около нуля, 
no-till — та технология, которая позво-
ляет работать пусть с небольшой, но при-
былью. Я при этом оставил за скобками 
экономических преимуществ разноо-
бразные полезные аспекты, касающиеся 
зеленой повестки, поскольку метод име-
ет однозначные экологические плюсы, 
обусловленные связыванием углерода и 
накоплением гумуса, предотвращением 
эрозии почвы, сбережением и приростом 
полезной почвенной биоты», — резюми-
рует Михаил Данилов.

Трактора обедняют землю
Людмила Орлова уверена, что активное 
внедрение в хозяйствах технологии no-
till позволит уберечь сельхозугодья от 
эрозии. «Среди причин ее появления — 
выпахивание, замена ионов кальция на 
ионы натрия в почвенном поглощающем 
комплексе, дегумификация, механиче-
ское разрушение почвы агрегатами при 
выполнении технологических операций, 
уплотнение пашни сельхозтехникой, что 
в целом приводит к снижению урожай-
ности на 50–60 процентов, — говорит 
эксперт. — Более того, мы приближаемся 
к климатической катастрофе. Например, 
в Калмыкии официально зафиксирова-
но первое в Европе антропогенное опу-
стынивание: научно доказано, что оно 
возникло в том числе из-за небрежного 
отношения к сельхозземлям». 

По словам Людмилы Орловой, сей-
час опустынивание наблюдается в 35 
регионах России. К примеру, в Ростов-
ской области уже 73,7% сельхозземель 
подвержены ветровой деградации, а 
39,5% — водной эрозии. Во многих хо-
зяйствах почву при длительном возде-
лывании сельскохозяйственных культур 
на склонах крутизной до 3,5–4 градусов 
смывает во время ливней, что неминуе-
мо приводит к деградации пашни. «А в 
итоге из-за хронически низкой урожай-
ности и постоянного увеличения рас-
ходов на обработку почвы растет число 
банкротств среди мелких фермеров», — 
считает эксперт. 

Если на Западе технология no-till про-
пагандируется на уровне правительств, 
в том числе для повышения доходов фер-
меров и сохранения почвы, то в России 
такой госпрограммы до сих пор нет. 
Правда, при экс-министре сельского хо-
зяйства Алексее Гордееве был создан 
Научно-практический совет по сбере-
гающему земледелию, но до создания го-
спрограммы сохранения сельхозземель 
дело так и не дошло. � n
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а 9,3% снизились продажи 
грузовых автомобилей (сна-
ряженной массой свыше 3,5 
тонны) в России по итогам 
восьми месяцев текущего 
года — до 84 тыс. штук, под-

считало объединение «АСМ-холдинг». В 
августе падение было еще больше — ми-
нус 32% по сравнению с августом 2023-
го, было продано 11 тыс. автомобилей. 
Столь существенное сокращение спроса 
в конце лета — это, безусловно, тревож-
ный сигнал для рынка. 

В прошлом году продажи грузовых 
машин в РФ показали не просто выдаю-
щиеся показатели, а выехали на исто-
рический рекорд со времен СССР. По 
данным «Автостата», в стране было реа-
лизовано 143,6 тыс. грузовиков, это на 
внушительные 70% больше, чем в 2022-
м (см. график). Таким образом, рынок 
прыгнул выше самого результативного 
в постсоветский период года, 2012-го, 
когда было продано 129 тыс. грузовых 
автомобилей, результаты оказались со-

измеримы с высшими достижениями 
страны во времена СССР — например, 
в конце 1980-х ежегодные продажи при-
ближались к 200 тыс. единиц.

В 2023 году подпиткой спроса на 
грузовики стало развитие серьезных 
инфраструктурных проектов, рост жи-
лищного и прочего строительства (в 
частности, благодаря строительству 
сильно вырос спрос на самосвалы). 
Произошел также резкий рост рын-
ка логистических услуг, связанных с 
автомобильными перевозками: это и 
переориентация внешних автомобиль-
ных логистических маршрутов с более 
короткого западного пути на более 
продолжительный восточный, и уве-
личение грузопотока в целом во мно-
гих российских регионах. В частности, 
развитие логистики стимулирует спрос 
на седельные тягачи, которые тянут по 
трассам фуры. Но означает ли нынеш-
нее падение продаж, что в стране стали 
меньше строить или перевозить меньше 
грузов? Это не так, просто есть ряд не-

гативных факторов, которые заставили 
рынок нажать на педаль тормоза. 

Дорогие мои грузовики 
Традиционно приобретение грузовых 
машин и обновление автопарка рассма-
тривается компаниями-перевозчиками 
как серьезный инвестиционный проект. 
И поэтому не случайно участники рын-
ка жалуются на удорожание кредитов. 
«Основным фактором, повлиявшим на 
продажи грузовиков в 2024 году, стало 
повышение ключевой ставки ЦБ до 19 
процентов, что ограничило доступность 
кредитов и лизинговых программ на по-
купку техники», — рассказывает Сан-
джар Ашуралиев, генеральный дирек-
тор транспортной компании Delko. 

«Главной причиной снижения поку-
пательной активности в сегменте грузо-
вой техники является высокая ключевая 
ставка, основная часть закупок техники 
осуществляется с использованием фи-
нансового лизинга, а текущие ставки на 
грузоперевозки не позволяют активно 
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Пробуксовка на грузовом маршруте 
Продажи грузовиков в России падают. Пока это не свидетельствует о снижении экономической активности 
в стране: компании реагируют на изменение финансовых условий для бизнеса, а кроме того, происходит 
корректировка рынка после рекордного роста продаж в прошлом году
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За 8 месяцев текущего года продажи грузовиков в России сократились почти на 10%, а по итогам августа они рухнули почти на треть по сравнению с прошлым годом



применять данный инструмент финан-
сирования, — подтверждает Эдуард 
Миронов, директор по закупкам транс-
портных услуг компании FM Logistic в 
России.

Представители бизнеса рассказы-
вают, что из-за слишком дорогих кре-
дитных денег не все автотранспортные 
компании справляются с лизинговыми 
платежами. Именно поэтому в послед-
ние месяцы на вторичном рынке грузо-
виков появилось много свежих машин, 
что оказывает негативное влияние на 
рынок новых машин. «Летом началось 
активное изымание техники лизин-
говыми компаниями, крупные пред-
приятия не справляются с платежами и 
сдают технику, — констатирует Евгения 
Стрельцова, коммерческий директор 
компании BWG (официальный дистри-
бьютор грузовиков Sinotruсk). — На 
рынке сейчас много машин с пробегом, 
возраст которых не превышает двух лет. 
Это способствует падению продаж новых 
грузовиков — тягачей и среднетоннаж-
ных автомобилей».

Помимо этого большой проблемой 
и болью компаний остаются растущие 
цены. Они начали серьезно увеличивать-
ся еще в пандемийном 2020 году (из-за 
этого годовые продажи тогда опустились 
ниже 75 тыс. единиц; см. график). Но и 
сейчас ситуация с ценами не меняется. 
По оценкам Национального агентства 
промышленной информации (НАПИ), по 
итогам первого квартала 2024 года сред-
няя цена грузового автомобиля в России 
достигла 10 млн рублей, в то время как 
в первом квартале 2022 года она состав-
ляла 7,9 млн, в первом квартале 2023-
го — 9 млн рублей. И цены продолжают 
расти, в том числе в результате действий 
регулятора. В прошлом году с целью за-
щиты российских производителей он 
поднял ставку утилизационного сбора 
на грузовые машины на 25%, что при-
вело к общему росту цен на рынке. В этом 

году повышают ряд акцизов и налогов на 
ввоз грузовиков из-за границы. Правда, 
пока за уплатой утилизационного сбора 
следят не строго, но в следующем году, 
как сообщает НАПИ, автовладельцам 
будут отказывать в постановке на учет 
грузовых машин, за которые не оплачен 
утильсбор. 

Китайское окружение 
Что касается рейтинга наиболее попу-
лярных новых грузовиков в России, то 
здесь продолжают укрепляться китай-
ские бренды, которые, по данным «Ав-
тостата», по итогам первого полугодия 
заняли 72% рынка. (По результатам ана-
логичного периода 2023 года китайские 
производители имели долю 65,4%, 2022-
го — 46,8%.) 

Оборону пытаются держать рос-
сийские и белорусские бренды в лице 
КамАЗа, ГАЗа и МАЗа. Однако их доля 
снижается: КамАЗ за шесть месяцев те-
кущего года сумел продать только 10,7 
тыс. автомобилей, продемонстрировав 
падение на 30,6% по сравнению с анало-
гичным периодом прошлого года. Если в 
2023 году на долю ведущего российского 
производителя грузовых машин прихо-
дилось 24,7% всех продаж, то по итогам 
первого полугодия 2024-го она упала до 
17,7%. Доля МАЗа тоже снизилась, но уже 
незначительно: с прошлогодних 4,9% до 
4,3%. А вот ГАЗ сумел увеличить долю 
рынка с 5,1 до 6%.

Наблюдатели предполагают, что 
на слабые статистические показате-
ли КамАЗа сейчас влияют контракты 
и поставки предприятия для военных 
нужд, которые не учитываются в общей 
статистике рыночных продаж. Одновре-
менно КамАЗ все еще тратит много сил 
на импортозамещение компонентов из 
недружественных стран. Как сообщил 
на прошлой неделе глава предприятия 
Сергей Когогин на встрече с премьер-
министром Михаилом Мишустиным, 

в целом камский завод справился с про-
блемой нехватки деталей, в том числе от 
своих бывших партнеров из Германии 
из компании Daimler. Например, для 
своей флагманской модели — седельно-
го тягача КамАЗ-54901 — специалисты 
компании совместно с новыми постав-
щиками заново освоили и локализовали 
производство около 2300 позиций. Сей-
час приоритетом для КамАЗа является 
наращивание выпуска грузовиков ново-
го поколения К5. Только в первом квар-
тале текущего года выпуск этих машин 
увеличился более чем в три с половиной 
раза, до 1618 единиц (427 в первом квар-
тале прошлого года). 

Но все же участники рынка жалуются, 
что по ряду потребительских характе-
ристик КамАЗ уступает конкурентам из 
Китая и при этом российскому произво-
дителю не удается сдерживать цены на 
свою продукцию. «Нужно учитывать, что 
по комплектации и запчастям продукция 
КамАЗа мало чем отличается от грузови-
ков китайских производителей. А вот по 
качеству, прежде всего электроники, и 
по стоимости есть вопросы, — говорит 
Игорь Чернышев, директор по разви-
тию бизнеса логистической компании 
SOTA Logistic. — Так, магистральный тя-
гач КамАЗ 54901 2024 года выпуска сто-
ит сейчас 9,1 миллиона рублей с учетом 
НДС. Китайские Sitrak, Shacman, Foton 
по ценовой политике близки к нему или 
чуть дороже, в зависимости от комплек-
тации. Такой же Dongfeng DFH 4180 мож-
но приобрести за 9 миллионов рублей, а 
JAC K7 — за 8,7».

Впрочем, ассортимент китайских 
автомобилей пока не устоялся на рос-
сийском рынке. Продажи ряда марок 
сокращаются вместе с рынком: три из 
семи ведущих поставщиков грузови-
ков из КНР в текущем году показывают 
отрицательную динамику продаж: на 
1,1% снизился спрос на самый продавае-
мый в России китайский бренд Sitrak, 
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Из-за удорожания кредитов многие компании сейчас не 

справляются с лизинговыми платежами за грузовые ма-

шины, из-за чего те попадают на вторичный рынок, что 

дополнительно сдерживает продажи новых грузовиков



на 12,1% упали продажи Shacman, на 
26,8% рухнула реализация HOWO. Зато 
почти в три с половиной раза взлетели 
продажи марки Dongfeng, грузовики JAC 
выросли в продажах на 37,6%. «Продажи 
Dongfeng выросли, так как компания су-
щественно расширила модельный ряд 
в России. Теперь помимо тягачей в нем 
есть самосвалы и среднетоннажная тех-
ника. Подобные изменения наблюдают-
ся и у компании JAC», — комментирует 
Эрнест Плескачев, директор направле-
ния грузового автотранспорта FNGroup 
(официальный дистрибьютор Dongfeng 
Trucks в РФ). 

Хотя праздновать победу китайским 
производителям еще рано, у потреби-
телей есть к ним вопросы. «Локальные 
перевозчики в России пока осторожно 
относятся к китайской грузовой тех-
нике: не каждая машина готова выдер-
жать российское бездорожье, — гово-
рит Александр Приходько, директор 
по развитию сети авторемонтных ма-
стерских “КарданБаланс”. — Все дело 

в мягком металле, который китайцы 
используют и который не справляет-
ся с регулярными нагрузками. Чаще 
всего в России не соблюдается тоннаж 
грузоперевозок, машины перегружены 
в несколько раз. И если иномарки из 
Европы и США справлялись с задачами 
даже при перегрузе, то автомобили из 
Поднебесной выходят из строя даже с 
малым пробегом». 

По словам Александра Приходько, у 
китайских грузовиков некоторых марок 
карданный вал может выйти из строя 
уже после 15 тыс. километров про-
бега, а грузовики европейских марок 
могут пройти около 500 тыс., прежде 
чем обратятся в авторемонт с подобной 
поломкой. При этом китайцы пока не 
успели наладить схему поставок зап-
частей, что критично для бизнеса, ко-
торый делает ставку на коммерческие 
авто из КНР. «В отношении китайских 
грузовиков есть сомнения и в качестве 
электрики, электроники, шумоизоля-
ции и утепления кабин. Кроме того, 

до конца не изучен реальный ресурс 
двигателей. Ситуацию усложняет труд-
нодоступность некоторых запчастей 
для обслуживания и ремонта. Основ-
ные проблемы возникают с деталями 
электроники, кузовными элементами 
(стекла, зеркала, бамперы и другие), а 
также с каталожными запчастями — не 
унифицированными элементами, ко-
торые нельзя заменить аналогичными 
деталями других моделей и произво-
дителей. Дефицит запчастей приводит 
к простоям до нескольких месяцев и 
штрафам за срывы контрактов», — от-
мечает Александр Приходько.

Буксир экономического роста
Не лучшим образом сейчас сказывают-
ся на продажах грузовых авто и общие 
острые проблемы автотранспортной 
области. К ним относятся рост цен на 
топливо и на обслуживание машин, 
а также нехватка водителей. «Отсут-
ствие водителей — это важный фактор 
падения спроса на грузовики в России. 
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КамАЗ сохраняет лидерство на рынке, но с минимальным отрывом 
Продажи грузовиков в России по маркам 
№ Марка Продажи за первые 

6 месяцев 2024 г. (шт.)
Изменение по сравнению с первыми 

6 месяцами прошлого года (%)
Доля рынка 

(%)
1 КамАЗ 10 724 –30,6 17,7
2 Sitrak 10 270 –1,1 17,0
3 Shacman 7560 –12,1 12,5
4 FAW 6143 +4,7 10,2
5 Dongfeng 3887 +234 6,4
6 ГАЗ 3620 +13,4 6,0
7 HOWO 2686 –26,8 4,4
8 МАЗ 2575 –16 4,3
9 JAC 2227 +37,6 3,7
10 Foton 2156 +0,4 3,6
Источник: «Автостат»

Пока китайские произ-

водители не смогли на-
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Китайские бренды заняли уже более 70% российского рынка грузовиков



Хочется сказать “квалифицированных 
водителей”, но, к сожалению, на теку-
щий момент их совсем мало, у них та-
кие высокие зарплатные ожидания и 
длительные сроки закрытия вакансий, 
что выбирать приходится просто из во-
дителей с необходимой категорией», 
— разводит руками Денис Ермолин, 
региональный директор по продажам 
компании Sinoway Group (официальный 
дилер грузовиков Shacman в РФ) в Ураль-
ском федеральном округе.

Но есть и хорошие новости. Продавцы 
признаются, что из-за снижения спроса 
склады у них переполнены, из-за чего 
покупатель в ближайшее время может 
рассчитывать на скидки. «На данный мо-
мент у поставщиков имеется в наличии 
много техники, в том числе 2023 года вы-
пуска, цены на которую падают. И сейчас 
это является драйвером продаж», — кон-
статирует Артур Солдаткин, исполни-
тельный директор компании «Сторк» 
(официальный представитель марки 
Dayun в России).

Но более фундаментальным фактором 
поддержки грузового рынка в России яв-
ляется динамичное развитие отраслей 
экономики, связанных с потребностя-
ми автоперевозок. По данным Росстата, 
грузоперевозки автомобильным транс-
портом в России летом этого года выш-
ли на рекордные показатели: в июне их 
объемы достигли 614,9 млн тонн, что яв-
ляется абсолютным максимумом с 2016 
года. Спрос на автомобильную логистику 
стимулируют растущие производствен-
ные компании, которым необходимы 

дополнительные услуги по перевозке. 
Так, по данным Росстата, производство 
продуктов питания в РФ в январе–мае 
текущего года выросло на 7,3%, напит-
ков — на 11%. А по некоторым позициям 
наблюдается очень существенный рост: 
в частности, производство нерафиниро-
ванного подсолнечного масла за первые 
пять месяцев года выросло на 27%, до 3,6 
млн тонн, производство сыра — на 14%, 
до 353 тыс. тонн, производство сахара 
взлетело в полтора раза, достигнув 899 
тыс. тонн. 

Активно продолжают развиваться и 
сервисы электронной коммерции, ко-
торые являются важным потребителем 
услуг автоперевозчиков. По данным Data 
Insight, обороты e-commerce в РФ по ито-
гам прошлого года взлетели на внуши-
тельные 48% и достигли 7,9 трлн рублей, 
заняв 19% всего розничного рынка. В 
общей сложности в прошлом году пред-
приятия электронной торговли в стране 
выполнили 5,15 млрд заказов, на 80% 
больше, чем годом ранее. 

Растет и трансграничная торговля, 
прежде всего со странами СНГ и Кита-
ем, что также является фактором ро-
ста спроса на логистические сервисы. 
В частности, по итогам прошлого года 
товарооборот РФ с КНР оценивается на 
уровне 225 млрд долларов, это на 22% 
выше показателя 2022 года. 

Существенным стимулом развития 
автоперевозок в России сейчас являет-
ся ослабление позиций железнодорож-
ного транспорта. Его инфраструктура 
не справляется с наплывом грузов, 

наблюдается дефицит подвижного со-
става, участники рынка жалуются на 
низкую оборачиваемость вагонов. Из-
за этих проблем в январе–июле текуще-
го года погрузка на железнодорожной 
сети снизилась на 3,4%, по сравнению 
с аналогичным периодом 2023-го. Как 
следствие, продолжается переток гру-
зов с железнодорожных и мультимодаль-
ных (когда грузы перевозят нескольки-
ми видам транспорта) маршрутов на 
автомобильные. 

Есть надежда, что все эти факторы эко-
номического роста в ближайшее время 
возьмут на буксир падающий рынок гру-
зовиков. «Я бы назвал некоторое сниже-
ние спроса на грузовые авто условным: 
сокращение объемов продаж наблюдает-
ся только по отношению к рекордным по-
казателям прошлого года, которые нель-
зя считать нормой из-за исключительной 
ситуации на рынке. На наш взгляд, пра-
вильнее будет сказать, что в текущем 
году рынок постепенно возвращается к 
привычным значениям. Поэтому гово-
рить о значительном снижении не совсем 
корректно», — убежден Юрий Ерохин, 
руководитель направления по развитию 
дилерской сети машиностроительного 
завода «Тонар» (эксклюзивного дистри-
бьютора тягачей FAW Oryx в России). По 
его прогнозам, российский рынок закон-
чит год с показателем в районе 120 тыс. 
проданных авто. Это будет на 15% мень-
ше, чем в прошлом году. Но все же этот 
результат станет лучшим для России за 
последние 12 лет, не считая рекордного 
2023 года. � n
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Марка грузовых автомобилей Sitrak (принадлежит китайскому производителю Sinotruk Group) по продажам в России уже почти догнала российский КамАЗ



лучающиеся с завидным постоянством отключе-
ния электроснабжения в разных регионах страны 
— вершина айсберга проблем, накопившихся в 
энергетике. Какие болевые точки отрасли видны 
специалистам и какие пути решения могут быть 
предложены? Для обсуждения этих вопросов мы 

пригласили в редакцию «Монокля» опытных энергетиков. Наши 
собеседники — заведующий лабораторией, профессор НИУ 
МЭИ Евгений Гашо и советник председателя правления неком-
мерческого партнерства «Совет рынка» Владимир Шкатов.

Владимир Высоцкий называл одну из самых ярких своих 
песен — «Парус» — песней беспокойства. Пожалуй, это точное 
определение жанра состоявшейся беседы.

— Семнадцатого июля 2024 года в Объединенной энерго-
системе Юга был зафиксирован исторический пик потре-
бления мощности — 21,1 гигаватта. Система не выдер-
жала нагрузки, были веерные отключения электричества 
в крупнейших городах макрорегиона. При этом установ-
ленная мощность ОЭС Юга в два раза больше пика — 42,6 
гигаватта. И все равно система не выдержала нагрузки. 
Почему?

Владимир Шкатов: Я пришел на работу в союзный ЦДУ 
ЕЭС сразу после аварии в Чернобыле, в ноябре 1986 года. Уже 
тогда и всегда позже Северный Кавказ был дефицитен по элек-

троэнергии. Причина в том, что схема размещения объектов 
генерации не всегда позволяет передать энергию туда, где она 
нужна. Чтобы иметь такую возможность, нужно грамотно по-
строить сетевую конструкцию.

Возьмем Ростовскую АЭС: четыре гигаватта мощности, но 
линии электропередачи от нее утыкаются в города, и дальше 
ничего не передается. Таким образом, указанное вами превы-
шение, пусть даже двойное, — это не резерв. Потому что он 
физически не может быть задействован.

Евгений Гашо: Вспоминается картинка жаркого лета 2010 
года — из поселка Джубга Краснодарского края. Каждые вы-
ходные в пик жары сетевики отрубают электричество. И это не 
авария, а такое «плановое профилактическое мероприятие» по 
причине гигантского роста потребления энергии. Раньше ба-
бушка сдавала лишнюю комнату в домике у моря. Приезжала 
семья из Сибири, и у них в комнате из электроприборов был 
громкоговоритель, радио и лампочки поздно вечером. Теперь 
там стоит двух-трехэтажная мини-гостиница с кондиционера-
ми в каждой комнате, телевизором и компьютерами. На одно 
домовладение была потребляемая мощность два с половиной 
киловатта, сейчас на порядок больше. 

Но самое обидное, что в десятке километров от Джубги — 
современная газотурбинная ТЭС на 192 мегаватта, построен-
ная в рамках комплексного проекта по энергообеспечению 
Олимпиады. Но довести ее энергию до частного сектора на 
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Кто сделает новый ГОЭЛРО?
Фундаментальная проблема российской электроэнергетики — отсутствие системного интегрированного плана 
развития производительных сил страны. Отрасль развивается в режиме латания дыр и ситуативных оперативных 
решений, сетуют эксперты-энергетики Евгений Гашо и Владимир Шкатов
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Александр Ивантер, Николай Ульянов

Аномальная жара на Юге России летом 2024 года стала настоящим испытанием для системы централизованного энергоснабжения. К сожалению, не обошлось без плановых 
отключений электричества даже в городах-миллионниках
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побережье не получается: кто за это заплатит? Так что ТЭС 
сдает свою энергию просто оптом по сетям верхнего уровня, и 
все. Поэтому сегодня в каждом доме на Кубани вы найдете обя-
зательно один, а то и два-три автономных бензогенератора. 

А на кухнях санаториев и пансионатов стоят дорогие то-
пливные элементы, чтобы в часы регулярных отключений 
света нормально кормить людей. И что изменилось за эти 
четырнадцать лет? В сетях практически ничего. Зато «по-
летели» проекты гибридных установок на тепловых насосах, 
солнечных коллекторах, фотоэлектричестве — сотни и сотни. 
Но все они от беды, от дефицита мощности.

В. Ш.: Тот, кто проектирует энергосистему, должен учи-
тывать не только мощности и линии энергопередачи, но и 
динамику потребления, его территориальную конфигурацию, 
сезонный и суточный профили потребления. С учетом про-
гнозной величины и профиля потребления, а также наличия 
ресурсов топлива надо правильно определить тип генерации. 
Грамотный прогноз объема потребления электроэнергии не-
возможен без плана размещения производственных объектов 
в регионе. А чтобы этот прогноз был ответственным, орган, 
который его выполняет, должен иметь полномочия и финансо-
вые ресурсы по его воплощению в жизнь. Ничего подобного в 
отрасли последние тридцать лет мы не наблюдаем. В лучшем 
случае мы ограничиваемся решением вопроса, где поставить 
новую электростанцию, ну и чуть-чуть по линиям. 

— В августе Системный оператор представил Генераль-
ную схему размещения объектов электроэнергетики до 
2042 года. Разве этот документ разрабатывался не по 
тому алгоритму, который вы изложили?

В. Ш.: Никакой науки, увы, за этим документом не стоит. 
Представленный план ввода мощностей — это, во-первых, 
инерция и, во-вторых, сумма лоббистских усилий. Состогова-
ли, разложили по телу Родины свои хотелки, особо не задумы-
ваясь, каким будет через пятнадцать лет рост потребления. 

— Прогноз потребления в Генеральной схеме все-таки 
присутствует. Системный оператор предполагает, 
что до 2027 года среднегодовой прирост потребления 
электроэнергии в стране составит 2,1 процента, затем, 
до 2042 года, он замедлится до 1,3 процента. В итоге за 
18 лет рост потребления электроэнергии составит 27,6 
процента.

В. Ш.: Этот прогноз — черный ящик. Совершенно неясно, 
откуда он взят, как подсчитан, чем подкреплен. И сама Схема 
— документ, не обязательный к исполнению. Из того, что там 
записано, что к 2042 году на Дальнем Востоке будут построены 

АЭС, вовсе не следует, что они действительно будут построе-
ны. С «Росатомом» и его финансовым планом насколько это 
увязано? С инвестиционными планами РЖД эти стройки, 
которые потребуют масштабных перевозок оборудования и 
материалов, сопряжено? Согласованы ли эти планы с Мин-
фином в части дополнительных федеральных расходов? А 
«Газпрому» кто-то сказал, что он должен везти газопровод к 
месту стройки будущей газовой ТЭС на Северном Кавказе? А 
может, газопровод уже там есть, но не той мощности? Кто это 
все увяжет? Точно не Системный оператор, это не его уровень. 
Он по своему функционалу просто главный диспетчер, но не 
проектировщик.

Специализированный профильный институт «Энергосеть-
проект» ликвидирован пятнадцать лет назад, еще один про-
фессиональный центр, ВНИПИэнергопром, тоже уничтожен 
десять лет назад. 

Вся научная база для обоснованного разнесения, конфи-
гурации сложных технологических объектов генерации и 
их потребителей, увязка их между собой, с потреблением, с 
промышленностью, с газом, с железными дорогами развале-
на. Постепенно была утрачена обязательность исполнения 
стратегических документов. Утрачена культура разработки 
технологических карт, регламентов и инструкций по исполне-
нию принятых решений. Сейчас начали делать схемы тепло-
снабжения городов, и столько незнания и халтуры, неувязок, 
нестыковок вылезло на поверхность. Стало видно, что если 
даже на источнике есть резерв, то может не хватать мощности 
сети для его передачи потребителям, и наоборот.

— Если дело обстоит так, как вы говорите, возникает 
другой вопрос: почему у нас блэкауты не происходят по-
всеместно и почти каждый день?

В. Ш.: Выстроенного за прошедшие десятилетия запаса 
мощности и конфигурации системы пока хватало, но в самое 
последнее время функционирование отрасли идет в опера-
тивном режиме латания дыр, другого в это время не успевали. 
Где-то трансформаторную станцию нужно срочно поставить, 
где-то линию протянуть. Крым вернули — нужно срочно бро-
сить подводный электрокабель из Кубани и затащить на Бала-
клавскую ТЭС всеми правдами и неправдами подсанкционные 
турбины Siemens.

Е. Г.: А по соседству с Балаклавой, за горой, есть плодород-
ная Бельбекская долина. Там люди разбили новые виноград-
ники, но перерабатывать на месте нет никакой возможности. 
Казалось бы, совсем рядом Балаклавская ТЭС, но в самой 
долине нет электричества и очень мало воды. Инвестиций, 
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чтобы дотянуть туда необходимую инфраструктуру, пока 
взять неоткуда.

Объект управления усложнился, управляющая 
система упростилась
— Итак, на Юге все плохо. А как обстоит дело в централь-
ной части страны? Что происходит с московской энерго-
системой? Резерв надежности у нее есть или нет?

В. Ш.: В Центре картина тоже далеко не самая радужная. 
С одной стороны, после блэкаута 2005 года и тяжелой зимы 
2006-го были приняты необходимые решения по повышению 
устойчивости Московского энергоузла, и они за это время 
были действительно реализованы. Но мегаполис и ближнее 
кольцо области выросли практически на треть. И сегодня в 
Москве никакого действительного запаса мощности уже нет. 
Мы с коллегами прикидывали, что этой зимой, если бы морозы 
больше минус 20 градусов продержались еще пять дней, не 
обошлось бы без блэкаутов.

Е. Г.: Московская агломерация — это свыше 25 миллио-
нов человек и всего 15 гигаватт собственной электрической 
мощности (из них современные газовые турбины почти — 
пять гигаватт). В московском климате для надежной работы 
система подобного масштаба должна обладать мощностью 
под 30 гигаватт. Понятно, что рядом есть Калининская АЭС, 
есть Конаковская ГРЭС, но оттуда же еще линии передачи 
нужно иметь соответствующей конфигурации и достаточ-
ной мощности. Пиковые мощности нужны, необходимо за-
пускать ГАЭС-2.

Для сравнения возьмем Техас: теплый штат, население 24 
миллиона человек. Суммарная мощность — фантастические 
125 гигаватт. И то в холодную зиму 2021 года умудрились 
«сесть на ноль».

Конечно, надо добавить к московским 15 гигаваттам элек-
трической мощности 60 гигаватт тепловых. Казалось бы, впе-
чатляющая цифра. И долгое время для развития города ее 
хватало. Но сейчас наступает момент, когда уже не хватает. 

И хотя формально мы выходим на нагрузку около половины 
от установленной, сплошного резерва во всех районах уже нет. 
Это во-первых. Во-вторых, этот резерв не так легко быстро 
взять для нового строительства. И в-третьих, есть специфиче-
ские проблемы, связанные с ведомственными котельными.

В. Ш.: Сложность энергосистемы за последние тридцать 
лет увеличилась. Выросли распределенность и разнообразие 
элементов, взаимовлияние и скорости взаимодействия. А 
инструментов познания, понимания и управления этой слож-
ностью нет. Причем не только у нас, их нет ни на Западе, ни 
на Востоке. Ну нельзя же всерьез воспринимать в этом плане 
досужие рассуждения об «интернетах энергии».

Меняется соотношение между потреблением электриче-
ской и тепловой энергии. Раньше наша страна, наши города 
потребляли две единицы мощности тепла на одну единицу 
электрической мощности. Сейчас соотношение меняется. Теп-
ло немножечко садится вниз, потому что дома лучше, теплой 
водички потребляем меньше, климатические, опять же, куда 
ни крути, изменения. А электричества все больше и больше. 
В офисных зданиях уже обратное против привычного соот-
ношение между электричеством и теплом. Электроплиты все 
шире используются в жилом домостроении: кто-то ошибочно 
посчитал, что приготовление пищи эффективнее на электри-
честве, а не на газе. Так или иначе, в проектировании раз-
вития городских энергосистем этот феномен сдвигающегося 
соотношения между потреблением электрической и тепловой 
энергии никак не учитывается.

Е. Г.: Более того, мы видим вопиющую практику застрой-
щиков, которые при присоединении своих объектов к элек-
тросетям стараются не учитывать в электронагрузках кон-
диционеры, которые будут вешать будущие жильцы. Учет 
этого фактора существенно увеличивает присоединенную 
мощность зданий, а значит, и плату за присоединение к сетям. 
Банальное желание сэкономить создает угрозу энергобезопас-
ности города.

Другая уловка — строительство зданий с классом тепло-
защиты значительно ниже заявленного. Когда начнутся хо-
лода, здания, построенные с нарушением СНиПов, жильцы 
вынуждены будут дотапливать самостоятельно, включая в 
сеть бытовые обогреватели либо запуская кондиционеры на 
обогрев воздуха. Но для производства одного киловатта элек-
троэнергии потребуется загрузить генерирующую станцию 
в два-три раза больше, чем для выработки киловатта тепла. 
В результате мы получим гигантский скачок потребляемой 
мощности, который грозит каскадными авариями в энерго-
системе города.

Кто вместо Госплана?
В. Ш.: Комплексное решение по энергетике должно включать 
в себя не только генерацию электроэнергии и тепла, а также 
линии электропередачи. Дать льготы на топливные элементы 
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После достижения пика выработки электроэнергии в 1990 году российская энерго-
система испытала длительный и глубокий спад: за 1991–1998 годы производство 
электроэнергии сократилось на 24%. При этом накопленный за этот период спад 
ВВП достиг 42%, а провал промышленного производства превысил половину 
(56%). 
Далее последовал рост выработки электроэнергии с небольшими откатами в кри-
зисные годы: в 2009 году — на 5%, в 2020 году — на 3%. Советский максимум 
выработки электричества был превышен только в 2016 году



для распределенного автономного энергоснабжения и дать 
стимулы для отечественного производства этих топливных 
элементов или ветро-дизель-генераторов, чтобы наши деньги 
не утекали туркам или китайцам — это тоже часть настоящей 
энергетической стратегии.

— Кто, по-вашему, должен разработать такую 
стратегию?

В. Ш.: Производители энергии обеспокоены только тем, что-
бы получить максимальную прибыль в максимально короткий 
срок с каждой единицы их активов. Задача потребителей — в 
любой момент получить необходимое количество электроэ-
нергии при минимальных затратах и гарантированном ка-
честве. Им больше ничего не нужно. Все остальное — надеж-
ность, народнохозяйственная эффективность, экологичность, 
налогоемкость, наконец — все это заботы государства. А оно 
об этом не всегда знает и не за всем поспевает.

В Советском Союзе этим занимался Госплан, его решения 
были обеспечены фондами и финансированием. Сегодня, я 
считаю, должен быть создан специальный орган, наделен-
ный специальными полномочиями, с функционалом, ре-
сурсами и ответственностью существенно шире, чем есть у 
Минэнерго.

— Системный оператор сделал Генеральную схему раз-
мещения объектов энергогенерации, правительство ее 
согласовало, сказало всем: «К исполнению». Почему такой 
алгоритм не может работать?

В. Ш.: Кто даст деньги для этого, откуда? Написать можно 
все, что угодно. Покажите источник денег для новой генера-
ции, сетевого строительства, подстанций. У нас очередь на 
генераторы и трансформаторы на несколько лет расписана.

— По Дальнему Востоку предлагают продлить механизм 
ДПМ…

В.Ш.: ДПМ — это никакой не источник. Это перекладывание 
денег из одного кармана в другой. Потребителям из европей-
ской части страны наплевать на то, что творится на Дальнем 
Востоке. Почему они должны оплачивать чьи-то проблемы? А 
дальневосточным потребителям сегодня не хватает денег на 
оплату электроэнергии, а вы у них еще хотите дополнительно 
на строительство новой генерации взять?

— В вашей схеме с условным Госпланом аналогичный во-
прос возникает: где деньги?

Е. Г.: Мне кажется, нужно отступить на полшага назад. Гово-
рить сейчас о балансах мощности вокруг энергетического узла 

по промышленному блоку, по возможностям роста городов 
разного размера. И там после баланса энергии может возник-
нуть баланс денег. Потому что нужно учитывать системные, 
мультипликативные эффекты. Надо перевернуть ситуацию, 
чтобы энергетика, энергосистема была не тормозом развития, 
а драйвером, как раньше.

В. Ш.: Я искренне убежден, что из капитализма мы должны 
вынести одну хорошую вещь — механизм акционирования 
через кооперативную собственность. 

Потому что в городе, где плохо с энергоснабжением, если 
будет что-то строиться, то деньги вложат и губернатор, и 
бизнес, и население. Если вы на Кавказе предложите по-
строить станцию рядом с Дагестаном, они деньги найдут 
сами. Но только при одном условии: она должна принад-
лежать им. Да, будут побочные эффекты с акционировани-
ем — спекуляции на акциях и прочие безобразия. Но без 
этого механизма государство само не в состоянии потянуть 
финансирование новых энергомощностей. Нет у него для 
этого возможностей.

— Есть и обратные ситуации — с избытком мощностей. 
Есть крупные ГЭС, работающие с большим резервом на-
грузки. Потому что строить, например, вторую очередь 
алюминиевого завода, на питание которого ГЭС была рас-
считана, бизнесу в условиях глобального профицита алю-
миния невыгодно.

Е..Г.: Этот пример не единственный. В регионах вокруг 
АЭС в европейской части страны — Саратовской, Курской, 
Смоленской областях — есть лишняя мощность, но удельный 
расход топлива на душу населения, характеризующий уровень 
развития экономики данного региона, существенно меньше 
среднего по стране (8,5 тонны условного топлива на человека). 
То есть экономики местной, адекватной такому источнику 
энергии, в этих областях нет. Ее приходится перебрасывать 
в соседние крупные узлы потребления. Так, энергоблоки 
черноземных АЭС стабильно снабжают энергией Губкинско-
Старооскольский узел, да и все Черноземье процентов на 80 
питается атомной энергией.

— Так ведь и раньше было: в одном регионе избыток мощ-
ности, в другом почти дефицит. Почему не перебросить?

Е. Г.: На Ленинградской АЭС помимо двух новых блоков 
ВВЭР-миллионников строятся еще два. Я спрашиваю атомщи-
ков: а вы два старых работающих блока-миллионника РБМК 
собираетесь выводить из эксплуатации? Отвечают: нет. Более 
того, дали Государственную премию ребятам, которые сумели 
разработать технологию продления их ресурса. В результате 
мы семимильными шагами создаем избыточную мощность 
генерации вокруг Санкт-Петербурга, которая ломает всю нашу 
конструкцию ОЭС Северо-Запада. Перебрасывать энергию 
на Москву? Но по пути там есть еще Калининская АЭС. По-
лучаем запертую мощность. Аналогично тому, как заперта 
четверть мощности Кольской АЭС. Предполагалось запитать 
этой энергией перспективный проект «Мурманский СПГ» «Но-
ваТЭКа». Но сейчас он заморожен на неопределенное время 
из-за санкций.

В. Ш.: В настоящее время целевая функция оптового 
рынка электрической энергии и мощности — максими-
зация благосостояния потребителей и генераторов — не 
учитывает ни долгосрочных интересов участников рынка, 
ни интересов государства. При этом, повторимся, именно 
государство имеет наиболее долгосрочные стратегические 
цели в энергетике как системообразующей отрасли эконо-
мики. Поэтому интересы государства должны соблюдаться 
в первую очередь. Но для этого государство должно вспом-
нить о них и наладить механизм их эффективной реализа-
ции. Энергетика должна стать мотором и драйвером нового 
развития, а не тормозом и обузой.� n
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За последние 25 лет, с момента завершения трансформационного экономиче-
ского спада в 1998 году, потребление электроэнергии в России выросло в 1,45 
раза. При этом за данный период ВВП в реальном выражении вырос в 2,3 раза, а 
промышленное производство в постоянных ценах — в 2,2 раза. Это означает, что 
электроемкость ВВП снизилась более чем на треть (на 1,8% в среднем за год)



В прошлом номере журнала мы расска-
зали о коллизии вокруг крупной сделки в 
глобальной металлургической отрасли: 
в декабре 2023 года японская Nippon Steel 
Corporation объявила о намерении купить 
видного игрока американской сталелитей-
ной отрасли компанию U. S. Steel Corp. Од-
нако администрация США, поддержанная 
влиятельным металлургическим профсо-
юзом, препятствует продаже (см. «Леген-
да не продается», «Монокль» № 39). Своими 
соображениями по поводу данной истории 
с нами согласился поделиться Юрий Адно, 
ведущий научный сотрудник Центра про-
мышленных и инвестиционных исследова-
ний ИМЭМО РАН им. Е. М. Примакова.

олагаю, что для полной яс-
ности было бы интересно 
взглянуть на современное 
положение американской 
металлургии с небольшим 
историческим экскурсом.

Создав в конце Второй мировой войны 
большой экономический потенциал и 
огромные мощности в индустриальном 
секторе, США после двух послевоенных 
десятилетий динамичного экономиче-

ского роста вступили в стадию структур-
ной перестройки. Экономика страны вы-
ходила на качественно новый уровень, 
важным показателем которого стало ин-
тенсивное развитие высокотехнологич-
ного сектора новых наукоемких отраслей 
и производств (точное машиностроение, 
средства передачи информации, электро-
ника и т. д.), не требующих высоких ме-
таллозатрат. В условиях существенного 
снижения спроса на сталь металлургия 
утратила роль отраслевого локомотива 
экономики, и в 1950–1970-е годы разви-
валась преимущественно инерционно 
путем довольно вялой реконструкции и 
частичного расширения действующих, 
причем далеко не новых предприятий. 
Так, из 35 заводов с полным металлур-
гическим циклом (интегрированных, то 
есть имеющих доменный, сталеплавиль-
ный и прокатный переделы), выплавляю-
щих более 75% стали, 28 были построены 
до 1910 года и только три завода — после 
Второй мировой войны.

Эти моменты в основном и создали 
предпосылки для глубокого кризиса 
отрасли в начале 1970-х, вызванного 
объективным ухудшением условий вос-

производства основного капитала (рост 
стоимости всех элементов производ-
ственных затрат), дефицитом инвести-
ций для обновления производственных 
мощностей, ухудшением ресурсообеспе-
чения и ужесточением экологических 
норм. Наличие огромной массы нако-
пленных мощностей (во многом мораль-
но и физически устаревших) в условиях 
нестабильного рыночного спроса, рост 
затрат на содержание техники при мед-
ленном повышении ее экономической 
отдачи, перелив финансовых ресурсов 
в наукоемкие отрасли и сферу услуг — 
все это резко ограничивало инвестици-
онные возможности металлургических 
корпораций. Эффективность производ-
ства на этих предприятиях (прежде все-
го производительность труда) заметно 
уступала таковой на заводах Японии и 
стран ЕС. Это снижало ценовую кон-
курентоспособность американской ме-
таллопродукции. Неудивительно, что, 
располагая значительными по объему 
металлургическими мощностями, эко-
номика США последние двадцать лет за 
счет импорта удовлетворяет не менее 
трети внутреннего спроса.
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Взаимовыгодный альянс
Покупка американской U. S. Steel японскими металлургами имеет очевидную экономическую выгоду для обеих 
сторон. Блокировка сделки по политическим мотивам стратегически недальновидна
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Юрий Адно



Рекордсмен тарифной защиты
Американский рынок металлопродук-
ции всегда был привлекательным для 
импортеров благодаря его емкости и 
продуктовому разнообразию, относи-
тельно слабым позициям американских 
компаний в ценовой конкуренции, со-
отношению валютных курсов. Мощное 
корпоративное и профсоюзное лобби ме-
таллургических компаний неоднократно 
вынуждало администрацию принимать 
меры тарифного и нетарифного характе-
ра (в виде «добровольных» квот, согла-
шений, количественных и качественных 
ограничений и др.) для защиты стально-
го рынка, что приобрело форму хрониче-
ских «стальных войн». Так, в начале 2018 
года, по данным ВТО, действовало 167 
ограничений на стальной импорт в США 
из 34 стран. Максимальное число этих 
мер было направлено против азиатских 
стран — Китая, Южной Кореи, Турции 
и др. С другой стороны, заинтересован-
ные в поставках дешевого металла вну-
тренние потребители (в первую очередь 
машиностроительные и строительные 
компании) стремились ослабить эти 
меры. Поэтому протекционистская по-
литика не отличалась последовательно-
стью и ситуация на рынке в целом почти 
не менялась.

Утверждение, что импорт мешает 
американской металлургии проводить 
масштабную модернизацию и рекон-
струкцию, справедливо лишь отчасти. По 
американским данным, за последние 30 с 
лишним лет в отрасль было инвестирова-
но более 40 млрд долларов, что позволило 
оптимизировать отраслевую структуру 
за счет развития высокоэффективных 
мини-заводов, частично ликвидировать 
устаревшие и нерентабельные мощности. 
Так, в 1970–1980-е годы было остановле-
но около 20 заводов с полным металлур-
гическим циклом, коэффициент выбытия 
основного капитала отрасли превысил 
3% (в предыдущее десятилетие — 1,5%). 
Правительство США в целом не препят-
ствовало развитию совместного бизнеса 
и способствовало притоку иностранных 
инвестиций в отрасль. В этот период зару-
бежные инвестиции в отрасль (главным 
образом, японские, корейские, европей-
ские) составили около 25% общих кап-
вложений. К началу текущего столетия в 
акционерной собственности многих кор-
пораций около четверти приходилось на 
зарубежных собственников.

В целом сегодня черная металлургия 
США по ряду показателей (удельный 
вес непрерывного литья, доля электро-
дуговой плавки, дифференцированный 
сортамент металлопродукции) почти не 
уступает основным конкурентам. А по 
развитию мини-металлургии Америка 
является признанным мировым лиде-

ром. Однако мини-заводы, при всей их 
экономической эффективности, конеч-
но, не в состоянии решить все проблемы 
масштабной и многопрофильной амери-
канской экономики. При этом комплекс-
ная модернизация столь ресурсоемкой 
и многопередельной отрасли — процесс 
весьма сложный и длительный, а главное, 
чрезвычайно затратный. Например, вы-
сокий уровень трудовых затрат (зарпла-
та металлургов одна из самых высоких в 
промышленности США), рост стоимости 
сырьевых и энергетических ресурсов, по-
вышение затрат на защиту окружающей 
среды существенно снижают сравни-
тельную конкурентоспособность аме-
риканской металлопродукции. К тому 
же исключительно велики социальные 
издержки модернизации, связанные с не-
обходимостью выплаты пособий, пенсий, 
компенсаций в случае закрытия нерента-
бельных предприятий или цехов.

Экономика США в послевоенный пери-
од не сталкивалась с острым дефицитом 
металла, поскольку здесь сложилась и 
устоялась довольно хрупкая система вну-
треннего металлопотребления, в которую 
органично встроен импорт сравнительно 
дешевой и доступной металлопродук-
ции, что в целом устраивает основных 
металлопотребителей. Но о каком-либо 
доминировании металлургии в структу-
ре американской экономики сегодня не 
может быть и речи. Например, U. S. Steel, 
основанная в 1901 году, достигла пика 
своего развития в 1953-м (производство 
составило более 35 млн тонн стали), а 
затем начала сдавать позиции более тех-
нологически продвинутым конкурентам 
из Германии, Японии, Кореи, а затем и 
Китая. В условиях довольно сложной эко-
номической ситуации американским ме-
таллургам с их устаревшим технологиче-
ским укладом с трудом удается выходить 
на уровень приемлемой рентабельности. 
Сегодня заводы U. S. Steel ассоциируются 
с окутанными дымом гигантскими до-
менными и сталеплавильными цехами, 
постоянным ядовитым смогом и огром-
ными отвалами производственных от-
ходов. По данным American Iron and Steel 
Institute, компания в 2023 году отгрузила 
всего 11,2 млн тонн стали. Неудивитель-
но, что U. S. Steel еще в 1991 году вылетела 
из числа 30 важнейших компаний США, 
которым присваивается промышленный 
индекс Доу-Джонса, после 90 лет пребы-
вания в этом списке. А в 2022 году выруч-
ка U. S. Steel составила 21 млрд долларов, 
что примерно эквивалентно доходам сети 
универмагов Walmart за полмесяца.

Таким образом, сегодняшние пробле-
мы и противоречия в развитии американ-
ской металлургии были в определенной 
мере закономерны, и, по-видимому, они 
отражают не только чисто отраслевые, 

но и общеэкономические моменты в про-
изводстве и потреблении металла. От-
метим, что кроме USS в последние годы 
утратили свою роль и обанкротились и 
другие металлургические, не менее ле-
гендарные компании США — Bеthlehem 
Steel, Inland Steel, LTV Steel. 

Экономическая логика должна 
победить
На наш взгляд, скандал вокруг заяв-
ленной сделки Nippon Steel Company и 
U. S. Steel имеет явно искусственный 
характер с выраженным политическим 
подтекстом, особенно с учетом пред-
выборной ситуации, а экономическая 
сторона вопроса вряд ли заслуживает 
столь бурного обсуждения. Хотя против 
сделки выступили президент Байден, 
вице-президент Камала Харрис, бывший 
президент Дональд Трамп, многие чле-
ны Сената от Республиканской партии и, 
кроме того, члены весьма авторитетного 
Объединенного профсоюза работников 
сталелитейной промышленности (United 
Steelworкеrs, USW). Следует учесть, что 
U. S. Steel базируется в Пенсильвании — 
одном из «колеблющихся» штатов так 
называемого ржавого пояса, имеющих 
важное значение для победы на пред-
стоящих президентских выборах. 

Кроме того, возможное блокирова-
ние сделки способно вызвать негатив-
ную реакцию Японии, которая является 
ключевым американским союзником в 
Азиатско-Тихоокеанском регионе. 

Если отбросить многочисленные по-
литические и популистские заявления, 
то предложение о сделке в сложившейся 
ситуации весьма выгодно для обеих сто-
рон. Действительно, по условиям сделки 
U. S. Steel сохраняет свою штаб-квартиру 
в Питтсбурге, а Nippon Steel Corporation 
принимает на себя обязательства по 
соблюдению четырехлетнего коллек-
тивного договора, который профсоюз 
сталеваров ратифицировал в декабре 
2022 года, и, кроме того, обеспечивает 
необходимое финансирование для остро 
необходимого технического перевоору-
жения. Общий объем японских инве-
стиций оценивается в 3 млрд долларов 
с учетом погашения корпоративных дол-
гов U. S. Steel. Для японской компании 
сделка должна принести существенный 
прогресс на пути достижения цели по 
наращиванию производства стали до 
ежегодного уровня 100 млн тонн, что 
усиливает ее конкурентные позиции по 
отношению к Китаю.

Несмотря на очевидную выжидатель-
ную позицию антимонопольных органов 
США, мы предполагаем, что окончатель-
ное решение по данному вопросу будет 
принято после президентских выборов 
в ноябре 2024 года.� n
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Нечестный процент
Вместо честной годовой доходности по вкладу банки в рекламе демонстрируют чудеса хитрости, наперегонки 
предлагая особые условия. Их задача — заманить клиента любым, даже неблаговидным способом
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ейчас, после очередного по-
вышения ключевой ставки, 
финансовые организации 
порой указывают в рекла-
ме доходность по депозитам 
вплоть до 25%, а то и выше. 

Однако не стоит обольщаться: банки хи-
трят. На самом деле указанный в рекла-
ме, на сайте или в приложении процент, 
скорее всего, касается небольшой части 
срока депозита или небольшой части 
суммы; является итоговым доходом при 
ежемесячной капитализации, а не став-
кой в процентах годовых; требует одно-
временного оформления инвестицион-
ного или пенсионного продукта либо 
значительных ежемесячных расходов 
по кредитке. Кроме того, часто выплата 
процентов указывается ежемесячно, но 
при досрочном изъятии вклада доход-
ность снижается до 0,01% и меньше.

Игры с процентом
В этом материале мы не будем упоминать 
конкретные кредитные организации и 
их продукты. Однако достаточно просмо-
треть деловую прессу, чтобы наткнуться 
на сообщение о том, что ФАС возбудила 
очередное дело в отношении того или 
иного банка за нарушения в рекламе. Из 
доклада службы за 2023 год следует, что 
количество нарушений, приходящихся 
на рекламу финансовых услуг, занимает 
первую строчку антирейтинга: 16,56% 
от всех нарушений (17,8% в 2022 году).

Поясним на примере. Один из круп-
нейших банков предлагает депозит с 
максимальной доходностью в 21%, ко-
торую можно получить, положив 50 тыс. 
рублей и больше на три года. Однако 
заявленную доходность клиент увидит 
только при капитализации процентов; 
без нее цифры будут куда ниже: 16,4%. 
Более того, с капитализацией (то есть с 
ежемесячным зачислением процентов 
обратно на вклад) получаются все те же 
16,4%! Сумма, причитающаяся клиен-
ту по итогам первого года, вырастет на 
17,69%, по итогам второго — на 17,69%, 
то же произойдет и на третий год. Хочется 
спросить: откуда же тогда берется 21%? 
Так вот, если сравнить изначальные 50 
тыс. рублей с 81,5 тыс. по итогам трех лет, 
то прирост в 63%, разделенный на три, 
и даст заветные 21%. Иными словами, в 
честной рекламе было бы написано, что 
предлагается сделать вклад под 16,4% 
годовых с ежемесячной капитализацией 
процентов, а никак не под 21%.

Другой интересный пример: в рекла-
ме опять же обещают 21%, но по факту 
заявленную ставку получат только те, у 
кого за последние шесть месяцев в этом 
банке не было вкладов и накопитель-
ных счетов. Клиентам же ставка в 21% 
предлагается только на сумму, которая 

за последние три месяца не была раз-
мещена на счетах или вкладах. И даже 
при выполнении этих требований 21% 
будет доступен только при сроке вклада 
ровно 12 месяцев и только при получе-
нии процентов в конце года или в случае 
ежемесячной капитализации.

В третьем банке можно получить 23%, 
но исключительно через 1100 дней да 
еще при условии ежемесячных трат с 
карты на сумму минимум 10 тыс. рублей. 
Думаю, никого не удивит, если мы ска-
жем, что 23% — это не годовая ставка, а 
итоговая доходность в 69%, поделенная 
на три года, то есть речь снова идет о 
скрытой ежемесячной капитализации. 
В случае же выплаты процентов ежеме-
сячно на отдельный счет, не в рамках 
капитализации, ставка по трехлетнему 
депозиту составит 17%.

Другой важный момент — снижение 
процента при досрочном расторжении, 
обычно до 0,01%, изредка до 0,1%. Тут 
важно помнить: даже если вклад предпо-
лагает ежемесячную выплату процентов, 
причем без всякой капитализации (на 
отдельный счет), уменьшение итоговой 
суммы распространяется в том числе на 
уже полученные вами деньги. Перевели 
деньги в другой банк — останетесь долж-
ны тому банку, в котором открывали де-
позит. Поэтому условия досрочного рас-
торжения нужно проверять отдельно.

Мисселинг или нет?
Хотя надзор за рекламой финансовых 
продуктов и не входит в обязанности 
ЦБ (эти вопросы находятся в компетен-
ции ФАС), он тем не менее постоянно 
получает жалобы от клиентов банков. 
По данным регулятора, с января 2024 
года к нему ежемесячно поступает около 
100 жалоб на ненадлежащее информи-
рование потребителей при заключении 
договора вклада, в июле и августе число 
жалоб превышало средние показатели.

Как рассказали в Банке России, при 
его активном участии был разработан и 
принят закон, который ввел требования 
к информированию потребителей при 
продаже финансовых продуктов, а также 
наделил ЦБ новыми полномочиями по 
приостановке продаж и требованию об-
ратного выкупа продуктов, проданных 
с грубым нарушением правил информи-
рования. Банк России регулярно прово-
дит проверки, к нарушителям применя-
ются меры надзорного реагирования. 
Благодаря этому жалобы на мисселинг 
в первом полугодии 2024 года, по дан-
ным ЦБ, снизились более чем в три раза 
по сравнению с аналогичным периодом 
2023-го. Но регулятор под мисселингом 
подразумевает именно продажу одного 
продукта под видом другого, а не введе-
ние в заблуждение. 
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О том, что проблема действительно 
существует, говорит и председатель 
правления Ассоциации российских 
банков (АРБ) Олег Скворцов. «Часто 
реклама обещает высокие ставки, но в 
реальности может получиться несколько 
иначе: либо ставка действует небольшой 
срок, либо не на всю сумму, либо толь-
ко на “новые деньги”, либо ставка ука-
зывается с учетом капитализации, а не 
процентов годовых. Причем последнее 
становится довольно распространенным 
параметром. Иногда требуется приоб-
ретение дополнительных банковских 
продуктов», — отмечает он.

Проблема недобросовестной рекла-
мы и мисселинга финансовых продуктов 
(намеренного введения в заблуждение 
по поводу их условий) не является ис-
ключительно российской, она актуальна 
и в других странах. Как поясняет Олег 
Скворцов, в мировой практике реклама 
финансовых продуктов где-то регулиру-
ется жестче, чем у нас, где-то мягче, но 
такие варианты, как те, что обсуждались 
выше, в ряде случаев однозначно трак-
туются как мисселинг. «Понятно, что в 
рекламном блоке нельзя указать все, но 
называть ставку с учетом капитализа-
ции процентов — явное нарушение», — 
считает председатель правления АРБ.

Тут стоит пояснить, что недобросо-
вестную рекламу не всегда можно ква-
лифицировать как мисселинг. В сфере 
финансов мисселинг традиционно 
определяется как продажа одного фи-
нансового продукта под видом друго-
го. В Банке России в качестве примера 
приводят продажу инвестиционного 
финансового инструмента, называя его 
«более доходным вкладом». Мы же склон-
ны согласиться с представителем АРБ и 
считаем, что реклама вклада под 16,4% 
годовых с ежемесячной капитализацией 
как депозита с доходностью в 21% — это 
вполне себе мисселинг, то есть введение 
в заблуждение.

Лояльность под угрозой
В пресс-службе ЦБ говорят, что кредит-
ные организации обязаны соблюдать 
требования к раскрытию потребителю 
значимой информации о финансовых 
продуктах на своих сайтах, в мобиль-
ных приложениях, в офисах, хотя такая 
информация, по общему правилу, и не 
является рекламой. Так, в местах оказа-
ния услуг и на официальном сайте банки 
обязаны размещать основные сведения 
по договору вклада, в том числе условия 
применения различных ставок.

Как напоминает руководитель про-
екта НИФИ Минфина России «Моифи-
нансы.рф» Михаил Сергейчик, законы 
о рекламе и о защите прав потребите-
лей, а также нормативная база ЦБ по 

раскрытию информации регулируют все 
четко и полно. «Стандарты Банка России 
и саморегулируемых организаций есть, 
существует так называемый ключевой 
информационный документ, КИД, кото-
рый постепенно становится обязатель-
ным для всех финансовых продуктов. Но 
КИД — это именно изложение ключевых 

параметров договора человеческим язы-
ком, он не может объять необъятное», 
— говорит эксперт.

Важную роль в борьбе с недобросо-
вестными практиками играет и служба 
финансового уполномоченного. Пока эта 
роль несколько ограничена, но вскоре 
ситуация изменится. Как пояснил «Мо-
ноклю» главный финансовый уполно-
моченный Юрий Воронин, сейчас такой 
специалист рассматривает обращения 
потребителей по суммам, не превышаю-
щим 500 тыс. рублей, но уже разработан 
законопроект, предусматривающий уве-
личение лимита до 3 млн. Кроме того, 
служба внесла еще один законопроект, 
который обязывает финансовые органи-
зации коммуницировать с клиентами 
при заключении и исполнении дого-
воров, включая договоры банковского 
вклада и счета, определенным образом. 
Этот документ призван в числе прочего 
решить проблему ненадлежащего ин-
формирования потребителей.

В заключение хочется напомнить 
банкам, что обман клиентов ни к чему 
хорошему в долгосрочной перспективе 
не приведет. «В таком случае люди про-
сто перестанут верить финансовым ор-
ганизациям и будут перепроверять все 
условия и обещания по несколько раз. 
Стратегически банкам подобная рекла-
ма не нужна. Сегодня, может быть, она 
сработает, но завтра вы испортите свою 
репутацию в глазах клиентов и потеря-
ете их лояльность», — предупреждает 
Олег Скворцов.� n
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«Вы просто не математики»
Лауреат нескольких номинаций конкурса «Лучший частный инвестор — 2023» Ирина Манторова (IriMan) — 
о заработке на неэффективностях рынка и о психологии трейдеров во время соревнований
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Ирина Манторова, лучший частный инвестор 2023 года



читается, что торговля на бирже — удел хлад-
нокровных и уравновешенных мужчин, а чтобы 
опередить конкурентов в погоне за доходностью, 
приходится брать на себя серьезные риски. Но это 
не всегда так.

Крупнейший российский конкурс биржевой 
торговли «Лучший частный инвестор» (ЛЧИ), где трейдеры 
пытаются показать наибольшую доходность инвестиций на 
трехмесячном интервале, много лет проводимый Московской 
биржей, привлекает множество самых разных участников. 
Одни ищут денег и признания, другими движет спортивный 
интерес. Есть и те, кому интересны драйв «финансовой гонки», 
свои и чужие эмоции, подчас выплескивающиеся на страницы 
трейдерских форумов.

О том, как получить эмоции от финансового спорта, но не дать 
им взять верх, как заработать больше других, рискуя при этом 
меньше, и зачем трейдеру нужен программист, рассказала пред-
приниматель и основатель Клуба эффективных переговоров 
Ирина Манторова. По итогам ЛЧИ-2023 Ирина, торговавшая 
под ником IriMan, победила в категории «Лучший частный инве-
стор на фондовом рынке» с прибылью 376% и в номинации «Луч-
ший трейдер вечерней сессии на рынке акций», а от оппонентов 
получила характеристику «беспощадный робот IriMan». 

— Начну с очевидного вопроса: как вы пришли на фондо-
вый рынок и вообще на биржу?

— Если не говорить про какие-то пробы, как в анекдоте: 
один раз попробовала и не понравилось, — то это, скорее, будет 
история про валютный рынок, именно это было мне интересно, 
а также про торговлю драгметаллами, золотом и серебром, на 
которых в 2022-м я и выиграла (в 2022 году Ирина победила 
в номинации «Лучший трейдер спот-металлами» с итоговым 
результатом 171 166 рублей при стартовых активах 100 000 
рублей. — «Монокль»). Я бы и в 2023-м тоже с удовольствием 
поработала на этом рынке, но когда конкурс объявили, там 
просто не было такой возможности, был только фондовый. Так 
что я уже принимала участие именно в конкурсе на фондовом 
рынке.

— Получается, вы торговать на рынке и участвовать в 
конкурсе ЛЧИ начали одновременно? Что вами двигало?

— На конкурсе проявляются очень яркие психологические 
моменты, когда кто-то активно побеждает, а остальные ребя-
та начинают что-то пытаться делать, чтобы догнать лидера. 
Тут, естественно, возникают эмоции, участники начинают 
ошибаться. Все это выплескивается на страницы известного 
форума Smart-Lab. Ребята делятся тем, что происходит, вы-
ражают в комментариях свои эмоции, пишут про какие-то 
несправедливости. За этим очень интересно наблюдать. На-
пример, когда человек уверенно идет к победе и в конце делает 
большое количество глупых ошибок именно из-за того, что 
сильно нервничает, эмоционирует. В результате падает больно 
и очень быстро.

— Вы участвовали в ЛЧИ не одна, а с командой?
— Да, я на встрече (торжественное мероприятие по итогам 

ЛЧИ. — «Монокль») действительно делилась тем, что у меня 
есть команда, но говорить, что мы именно торговали все вме-
сте, было бы неправильно. У меня в команде есть аналитик и 
программист и собственно я в качестве психолога и трейдера. 
Как раз та история, когда один человек анализирует, дальше 
мы составляем какую-то стратегию вместе. После этого про-
граммист руками прописывает алгоритм торговли согласно 
придуманной стратегии, и мы запускаем эту программу.

Алгоритм, но не робот
— Статистика по итогам конкурса говорит, что вы со-
вершали очень большое количество сделок.

— Да, правда, огромное количество. Речь шла о тысячах 
сделок, и руками это совершать невозможно. Другое дело, 
что это нельзя называть и торговым роботом, как писали 
некоторые.

Мы, вообще-то, каждый вечер правили торговый алгоритм. 
То есть смотрели, что там получается, и, если нам не нрави-
лось, как идет торговля, мы собирались, анализировали и 
правили. Иногда правки вносили и посреди торгового дня.

— Зачем так часто?
— Как это говорят, есть две большие разницы: одна исто-

рия, когда идет обычный заработок на бирже, и совсем другая 
история, когда есть вот этот вот соревновательный эффект. 
Потому что ЛЧИ — это соревнование, там нужно выиграть 
по заданным параметрам. Соответственно, здесь немножечко 
разные подходы: речи о том, что нужно планомерно зарабаты-
вать, вообще не идет. Нужно выдать максимальный результат. 
В общем, совершенно разные стратегии.

Как я ранее говорила, вообще у меня основная работа идет 
на валютном рынке, но когда в конкурсе поставили задачу, что 
это будет фондовый рынок, — ну пожалуйста, я на фондовом 
поработаю. Другое дело, что на фондовом пришлось работать 
с огромным количеством акций и сделок с ними.

— Ваш торговый алгоритм, который вы для этого ис-
пользовали, относится к HFT, High Frequency Trading?

— Нет, конечно. Высокочастотный трейдинг — это про 
другое, там абсолютно другие скорости. Мы вообще даже не 
пытались в эту сторону смотреть. 

Да и просто торговым роботом используемую программу не 
назвать: робота поставил — он тебе что-то делает. А тут прак-
тически все время нужно было присутствие человека. То есть 
у меня аналитик все время отслеживал, ставил меня в извест-
ность, если вдруг там что-то пошло не так посреди торгового 
дня, мы быстренько согласовывали новую стратегию и давали 
задачу программисту, который вносил правки.

— То есть это, так сказать, полуавтоматический ре-
жим и вспомогательный инструмент?

— Можно сказать и так. Просто в реальном времени нам 
с такой скоростью сделки руками было никак не совершить. 
Вообще никак, а для того, чтобы выиграть, это было нужно. 
Конечно, когда идет просто заработок, там картина работы 
другая.

Азарт без риска
— Обиженных, что их «обошли на повороте», не было?

— Возможно, какие-то обиды могли быть. Потому что прямо 
на встрече мне говорили: мол, посадила себе тысячу програм-
мистов и все такое.

Я говорю: ребят, вы просто не математики. Даже если по-
садить десяток программистов. Кто будет работать за эти 
деньги, вот такое количество времени?

Просто прикиньте, сколько зарабатывают программисты, 
поделите вот этот выигрыш на месяц и на количество програм-
мистов. (Смеется.) Здесь смешно обижаться, это же просто 
соревнования.

— По вашему собственному опыту, насколько эмоци-
ональный настрой различается в моменте, когда идет 
именно работа на бирже и когда идет «спортивное зара-
батывание денег на скорость»?

— Сильно отличается, потому что если взять спортивный 
вариант, то здесь прямо драйв, азарт, интерес, постоянное 
отслеживание и продумывание стратегии наперед.

— Как я понимаю, вы на каждой отдельной сделке за-
рабатывали немного, но безопасно, а результат получали 
именно за счет множества сделок?

— Да, каждый день зарабатывали, но какой-то маленький 
процентик. Мы понимали, что это простая математика. Когда 
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каждый час у нас результат сотые доли процента, но за счет 
стабильности мы все время идем выше, выше и выше. Если в 
других стратегиях подразумеваются серьезные риски, то у нас 
была безрисковая стратегия. Мы понимали, что у нас всегда в 
плюс. И вышло примерно, как мы и рассчитывали. 

Еще раз уточню: это была продуманная, понятная, но все 
же игровая или как бы спортивная стратегия. 

— А азарт не приводил к желанию рискнуть, но взять 
больше?

— Нет. У меня в принципе безрисковая стратегия. Может 
быть, потому что я все-таки женщина. Я почитала статьи у вас в 
журнале, посмотрела описание портрета инвестора — что это 
мужчина от тридцати пяти лет. Даже на ЛЧИ и на награждении 
говорили, что его участники в основном мужчины.

Не знаю, может быть, не брать на себя риски — это женская 
стратегия в принципе. А может, это не гендерный какой-то 
признак, а моя личная особенность.

Так вот, моя задача — просчитывать стратегии таким об-
разом, чтобы не падать в минус. Совсем не падать. 

Если взять, допустим, ЛЧИ, то там прямо гладенький такой 
график. Очень гладкий, так как он безрисковый, и даже но-
минация была за максимально 
безрисковый результат. Может 
быть, вы видели, кто-то писал 
об этом на Smart-Lab. Я по-
сле конкурса уже не читала. 
Читать было интересно, пока 
шел конкурс. А потом я уже 
туда не заходила. На конкурсе 
победила, призы собрала, все 
понравилось, типа спасибо, до 
свидания.

— В рамках работы, а не 
спорта придерживаетесь 
тех же принципов?

— Если посмотреть мою ра-
боту просто на бирже, вне ЛЧИ, 
то у меня на промежутке по-
рядка двух лет, например, есть 
отрезок, где ни разу, ни в какой 
день не падало в минус. Ни на 
сколько. Всегда в плюс. Чуть-
чуть, но всегда. И всегда за счет 
этого идет заработок.

— Тогда снова вопрос по 
психологии. Насколько я знаю, у вас есть школа бизнес-
переговоров, где вы обучаете людей общению с другими 
бизнесменами. Опыт общения с контрагентами, порой 
стрессового, как-то влияет на результативность трей-
дера и сопротивление выгоранию? 

— Это вопрос эмоционального интеллекта (сумма на-
выков и способностей человека распознавать эмоции, по-
нимать намерения, мотивацию и желания других людей 
и свои собственные, а также способность управлять свои-
ми эмоциями и эмоциями других людей в целях решения 
практических задач. — «Монокль»). И конечно, с ребятами 
в Клубе эффективных переговоров мы постоянно к этой 
теме возвращаемся. В разных вариантах. Как мы работаем с 
эмоциями и насколько мы «сливаем» эмоции, которые суть 
энергия. Кроме печали. Азарт, гнев — это большой выплеск 
энергии. Если мы постоянно эмоционируем, мы свою энер-
гию куда-то отправляем, отправляем, отправляем, а на те 
задачи, которые предполагают заработок денег, ее как будто 
бы и не остается.

Вот есть какой-то факт, вызывающий эмоции. У него нет ни 
плюса, ни минуса, это просто факт. И мы не понимаем, этот 

факт сработает нам на пользу или во вред в моменте. И в этот 
момент его бы не надо оценивать, потому что оценить его мы 
можем только в определенной продолжительности. А уж тем 
более когда кто-то из коллег в клубе в игровой ситуации на-
чинает эмоционально реагировать и психовать.

Во-первых, это игра. У вас, ребята, есть ваш бизнес. У вас 
есть еще семья, дети, которые требуют вашей энергии. Вы 
сливаете в игре эмоцию. Зачем?

В переговорах, конечно, те ребята, которые у меня в клубе 
хотя бы уже год, а клубу будет семь лет, уже этот принцип по-
нимают, внедряют в жизнь, учатся не сливать эмоции. Что-то 
происходит во время переговоров, но они не знают, в плюс этот 
факт или в минус. Факт — это факт, и все его воспринимают 
по-разному, эмоции субъективны.

Не знаю, ответила на вопрос или нет, потому что, собствен-
но, выгорание — это просто слив энергии, которой потом не 
хватает на то, чтобы радоваться жизни, делать новые проекты 
или заниматься той же биржевой торговлей. Выгорание — 
это просто, что ли, неграмотное использование собственной 
эмоциональной системы.

Найти момент для 
заработка
— Для вас торговля на бирже 
сейчас — это один из источ-
ников дохода, небольшой при-
работок или пока еще больше 
спорт и хобби?

— Я бы считала это еще од-
ним источником дохода. Если 
прикинуть долю от общего до-
хода, это все-таки уже больше, 
чем приработок.

— Скажите, а при общей 
стратегии поведения с ми-
нимальным риском не было 
моментов, когда вы все-таки 
совершали рисковые сделки?

— Нет. Но это если мы гово-
рим именно про биржу, потому 
что если взять другие стороны 
моей деятельности, то там, ко-
нечно, и рисковые стратегии 
тоже бывают. Но я понимаю, 
в связи с чем этот риск возник 

и ради чего я на него иду. Например, при взаимодействии с 
людьми просчитать безрисковую стратегию, как на бирже, 
невозможно. А на бирже — ну а зачем здесь рисковать, какой 
смысл? Есть дополнительный доход, он устраивает. Можно, 
конечно, и еще дополнительно заработать, но это просто надо 
поанализировать и поискать, не беря лишний риск.

— Как эта ваша стратегия учитывает историю с 
августовским обвалом на рынке, как вы вообще к этому 
относитесь?

— Опять же вернусь к тому, что есть просто факты. Ну как 
к этому относиться? Посидеть, подумать, сделать выводы. 
Многое можно спрогнозировать заранее. Это первое.

Второе… ну вот смотрите, неожиданностью была ситуа-
ция в феврале 2022 года, хотя потом мне коллеги говорили, 
что можно было и это увидеть. Но тут вот мы это не увидели. 
Меня спрашивали: Ирин, как ты реагировала вот на такие 
события? Я говорю: ну как, я посидела пятнадцать минут в 
задумчивости и примерно набросала варианты, как сейчас 
там поработать. Вот это можно, а то не сработает. Пошли с 
командой обсудили и, собственно, все. Приняли решение, 
пошли работать в новых условиях.
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— Получается для вас потрясения и скачки на рынке 
— это не более чем повод немножко подкорректировать 
стратегию торговли?

— Ну да. На бирже мы же используем работу на неэффек-
тивности. Если бы не было неэффективности, этот рынок бы 
умер (считается, что фондовый рынок эффективен, если на 
нем нет переоцененных и недооцененных инструментов. — 
«Монокль»). Если всё везде одинаковое — это смерть. Поэтому 
работа идет за счет неэффективности.

Просто мы работаем, скажем так, с более неочевидными 
неэффективностями, чем обычно. Когда мы их находим, то 
понимаем, что они будут работать только какое-то время. Это 
нормально. А потом здесь все станет эффективно, и нам будут 
нужны уже другие неэффективности, и мы будем их искать и 
на них уже работать.

— А какой-то пример такой временной неэффективно-
сти у вас найдется? Которую вы в прошлом использовали 
и которая со временем закончилась?

— К примеру, арбитраж — это же и работа с неэффектив-
ностями, правильно? Допустим, скальпинг (совершение мно-
жества сделок за короткий промежуток времени с фиксацией 
небольшого дохода. — «Монокль»), работа на спредах (разни-
ца между ценой покупки и продажи. — «Монокль») — это все 
работа с неэффективностью. Просто надо найти, где сложилась 
такая ситуация. Да, и тут есть так называемая вариантность. 
Потому что инструментов много, они взаимозависимы.

— С вашей точки зрения, как рынок изменился за по-
следние два года, какие у него перспективы? Больше воз-
можностей заработать для инвестора появляется или 
меньше?

— Обычно в ситуациях, когда происходят события в по-
литике, а значит, и в экономике, хоть в плюс, хоть в минус, 
все равно они значимы. Это влияет на рынок, и в этот мо-

мент там появляется больше неэффективностей, потому что 
люди реагируют эмоционально. Те же инвесторы начинают 
вести себя, скажем так, неаккуратно. И если понять, как 
ведут себя люди в тот или иной момент и что примерно 
они сейчас будут делать, куда все побежали, можно на этом 
работать.

А когда все начинает становиться более или менее плавно, 
неэффективности становится меньше. В период с 2019 по 2023 
год было много неэффективностей, они с какого-то момента 
начали так активно появляться. И сильно влияли на рынок.

Если прямо сейчас на ситуацию смотреть, то возможно-
стей становится меньше. Да и инструментов — думаю, вы 
понимаете, о чем я, — стало меньше, что на фондовом, что на 
валютном рынке.

— Ну да, многие эмитенты и недружественные валюты 
ушли с рынка. А какие-то прогнозы у вас есть?

— Если с точки зрения неэффективностей, то их, скорее, 
станет меньше, а не больше, если только не появится ряд но-
вых инструментов. Но мы смотрим, ищем, пробуем какие-то 
инструменты, которые раньше не пробовали. 

Запаниковал? Не торгуй!
— Я так понимаю, что поиск неэффективностей и зарабо-
ток на них в основном касается валютного рынка?

— Сейчас фондового. Ну и со срочным рынком очень много 
работаем.

— Если сравнивать по перспективности, какой из них 
сейчас выглядит лучше именно для заработка?

— Прямо сейчас — фондовый. На валютном и срочном ви-
дим перспективы, но сейчас все же фондовый.

— То есть можно говорить, что достаточно мно-
го эмитентов как сильно недооцененных, так и сильно 
переоцененных?
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ваться на протяжении ближайшего года-двух, если нам опять 
чего-нибудь там сверху не накинут, например, очередной 
пакет санкций, как уже было. Так что я не знаю, есть ли смысл 
длинный прогноз делать.

Когда мы просчитываем какое-то событие, глядя на то, что 
происходит в экономике, слушая политологов, экономистов, 
аналитиков (не биржевых аналитиков, конечно), мы понима-
ем, что может произойти. И понимая, что какой-то инструмент 
через какое-то время может у нас не работать, мы включаем в 
стратегию другие инструменты до того, как это предполагае-
мое событие произойдет.

— Получается, больше реагируете «в моменте» на со-
бытия, не особо заглядывая вперед?

— Прогнозирование есть, но действительно на совсем не-
большой период.

На несколько месяцев точно понимаем, как будут развивать-
ся события. Зачем думать вперед на пару лет, какой смысл?

— А коллегам подсказываете?
— Когда ребята ко мне обращаются за какой-то консуль-

тацией, я могу сказать, чего не делать. Я не консультирую ни 
по фондовому, ни по срочному 
рынку. Если спросят «что ты 
думаешь», я говорю: мыслями 
поделиться могу, но это всего 
лишь мои мысли, их нельзя 
считать просчитанной страте-
гий. Просто прикидки.

— Ка к сейчас л юбят 
п и с а т ь ,  « н е  я в л я е т с я 
инвестрекомендацией»?

— Да-да. Когда народ в пани-
ке и у них куда-то начинает па-
дать, я говорю: главный совет 
— не трогайте, просто уберите 
оттуда руки. И не потому, что 
этого нельзя делать, а потому, 
что вы на эмоциях. Либо вы-
ключаете эмоции, включаете 
рацио и тогда что-то делайте, 
но пока на эмоциях — не лезьте 
никуда руками.

Это, наверное, самая частая 
рекомендация для любых со-
бытий. Причем это касается не 
только рынка, а вообще, в принципе. В бизнес-отношениях, на-
пример, с поставщиками и клиентами такой же принцип. Пока 
бурлят эмоции, не трогайте ничего. Вот отойдет эмоция, вы 
принимаете решение, и только после этого что-то делайте.

Поэтому, когда какие-то события происходят на биржевом 
рынке и тут у меня народ немножечко начинает греться, то 
моя задача все-таки всем аккуратненько написать: типа, все 
будет хорошо, все выдыхаем.

Нет, эмоционировать можно, если хочешь эмоционировать 
— да пожалуйста, кто тебе запретит. Но при этом ничего не 
трогай. Хочешь сливать эмоции — сливай. Надо выплескивать 
эмоции — иди в зал. Не трогай ни компьютер, ни программы, 
ни людей. Вообще никого не трогай.

— С событиями, вызывающими временную реакцию 
инвесторов, понятно. А есть ли изменения с момента, 
как вы начали торговать, которые воспринимаются как 
однозначно положительные или отрицательные?

— Если в плюс, то это разные комиссии для тейкеров и 
мейкеров (мейкер ставит заявку в стакан и ждет, когда она 
исполнится; тейкер забирает заявку «по рыночной цене». — 
«Монокль»), потому что мы в основном работаем как мейкеры 

(на Мосбирже суммарная комиссия для тейкера — три сотых 
процента, для мейкера — ноль процентов). И для нас это удоб-
но, особенно это имеет значение для скальпинга. Там идут 
небольшие суммы, и комиссии могут сожрать прибыль. Не 
всю прибыль, но много.

— Получается за последние годы комиссии стали более 
приятными?

— Нет. Это еще и от брокера зависит. Некоторые брокеры не 
делят трейдеров на тейкеров и мейкеров и берут со всех оди-
наковую «биржевую» комиссию, хотя сама биржа по многим 
инструментам с мейкеров комиссию не берет. Для меня это 
важно, так что выбор брокера имеет значение.

— Можно ли говорить, что брокеры стали немножко 
«гуманнее»?

— Некоторые стали погуманнее, а вот некоторые наоборот. 
Поэтому и возникает такой выбор.

После ЛЧИ некоторые представители брокеров со мной 
связывались и конкретно задавали вопрос: почему перестали 
работать с ними. И я понимаю, что они поменяли свою поли-
тику «в минус», они стали жестче, но почему-то не могут это 
изменить. А мы ушли к тем, у кого более мягкая политика 

относительно нас. 
У нас иногда там комиссий 

было до миллиона за месяц. 
Им, конечно, бы хотелось, что-
бы мы вернулись.

— Ну и под конец глав-
ная интрига: будете ли вы 
участвовать в следующем 
ЛЧИ?

— Вообще, вопрос интерес-
ный. Я жду условий, потому что 
условия всегда разные и нужно 
их внимательно рассмотреть и 
понять.

И вот еще, кстати. Есть очень 
интересная особенность сорев-
нований. Я не могу понять, по-
чему многие участники ЛЧИ не 
читают условия. Я не понимаю, 
как они идут «в спорт», когда не 
читают правила. Это выясни-
лось как раз на «Смарт-Лабе», 
когда я читала тему, пока шел 
конкурс. У меня это в голове 

не укладывалось: как так? То есть сначала читаем правила, 
потом участвуем.

— Если ничего не помогло — прочти инструкцию?
— Ну вот у меня наоборот: сначала прочти инструкцию. У 

меня уже давно бизнес с системой контроля и управления до-
ступом, это такой хард-бизнес, и там куча совершенно разного 
сложного оборудования. Пока я в операционке находилась, 
было обязательное условие: сначала внимательно читаем ин-
струкцию, и только потом вообще трогаем оборудование. Мне 
кажется, это вообще у меня просто такое правило жизни.

Возвращаясь к ЛЧИ. Посмотрим на условия. После этого, 
может быть, сама приму решение, но, скорее всего, вместе с 
аналитиком мы пообщаемся и примем решение, участвуем 
или не участвуем. 

Вообще, интересно было бы поучаствовать. Это классно, 
это такие эмоции просто потрясающие. Когда каждый день 
что-то происходит, когда достигаем определенного уровня, 
начинаются всякие посты. Про меня какую-нибудь гадость 
напишут. В прошлый раз «Беспощадный робот IriMan» писа-
ли. (Смеется.) Было очень весело, я заскринивала и отправ-
ляла в сторис.� n

Это простая математика. Каждый час 

у нас результат — сотые доли процента, 

но за счет стабильности мы все время 

идем выше, выше и выше



ва с половиной года назад по 
горячим следам масштабных 
антироссийских санкций мы 
сделали попытку оценить, 
поставки каких товаров в не-
дружественные страны Рос-

сия могла бы ограничить в качестве одной 
из форм контрсанкций (см. «Асимметрич-
ный ответ: подсказка», «Эксперт» № 10 за 
2022 год). Тогда власти не стали прибегать 
к подобным шагам, по-видимому, опасаясь 
потери репутации надежного поставщика. 
Единственным исключением, имевшим 
свою логику, было решение президента 
Владимира Путина перевести внешнюю 
торговлю трубопроводным газом на руб-
ли, что оказалось неприемлемо для значи-
тельной части покупателей из ЕС и фак-
тически стало некоторым эквивалентом 
торгового эмбарго.

Однако сейчас ситуация начинает ме-
няться. 11 сентября Путин обратился к 
правительству РФ с предложением поду-
мать о возможности и целесообразности 

ограничения поставок на внешние рынки 
стратегического сырья. В качестве приме-
ров — именно примеров, а не руководства 
к действию — назывались уран, титан и 
никель. «Монокль» представил оператив-
ный анализ возможных последствий этих 
ограничений в прошлом номере журнала 
(см. «Отлучим врагов от недр», № 39). А се-
годня мы представляем вашему вниманию 
обновленный список товаров российско-
го экспорта, чувствительных для стран-
санкционеров, по актуальным данным.

Мы использовали несколько критериев 
отбора товаров. Во-первых, учитывалась 
доля импорта каждого товара из России 
на рынках недружественных стран в 
целом — этот показатель отражает за-
висимость всех недружественных стран 
от поставок из России, показывает долю 
российских поставок в суммарном потре-
блении того или иного товара недруже-
ственными странами. Чем эта доля выше, 
тем болезненнее окажется прекращение 
поставок для покупателей.

Во-вторых, оценивалось соотноше-
ние импорта недружественных стран из 
России и мирового импорта из России 
(с оговоркой об ограниченности круга 
рассматриваемых стран). Данный показа-

тель отражает степень замкнутости экс-
порта России на рынках недружествен-
ных стран по каждому товару. С точки 
зрения перспектив введения наших огра-
ничений более выигрышны те позиции, 
где этот показатель не слишком велик. В 
этом случае появляется, по крайне мере 
теоретически, более широкое окно воз-
можностей для переориентации поставок 
на рынки дружественных стран.
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Сырьевое эмбарго: резервы небольшие
На третьем году санкционной войны наиболее масштабные поставки российского сырья на рынки 
недружественных стран почти обнулены. Очевидных кандидатов на контрсанкции немного — 
горячебрикетированное железо, окатыши, сжиженные нефтяные газы, каучуки и некоторые виды удобрений
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Андрей Гнидченко*

* Ведущий эксперт Центра макроэконо-
мического анализа и краткосрочного про-
гнозирования (ЦМАКП), кандидат эконо-
мических наук.

Расчеты проводились на основе базы данных 
по мировой торговле ООН UN Comtrade за 
2023 год. Использовались данные, предостав-
ленные странами — партнерами России; они 
могут отличаться от нашей статистики по тор-
говле, которая была закрыта еще в 2022 году. 
Статистика ООН доступна не по всем странам. 
Данные по Ирану и Белоруссии не публикуются 
с 2022 года; еще ряд стран (крупнейшие из них 
— Вьетнам, Таиланд, Индонезия, Южная Корея, 
Тайвань) пока не отражены в статистике ООН 
за 2023 год. Но все-таки представляется, что 
сейчас лучше рассматривать данные за 2023 
год, пусть даже и с такими оговорками, чем 
пользоваться статистикой 2022 года, поскольку 
ситуация с торговлей в постсанкционный период 
менялась стремительно.

После начала СВО страны-санкционеры вытеснили значительную часть поставок российского сырья со своих 
рынков. Эти поставки переориентировались на нейтральные страны, главным образом на Китай, Индию и Турцию



В-третьих, рассчитывалось соотно-
шение общего объема импорта товара 
недружественными странами и миром 
в целом — этот показатель указывает на 
степень доминирования недружествен-
ных стран в качестве импортеров. 

Мы выделили 59 товарных позиций, 
по которым поставки из России превы-
шают 10% импорта недружественных 
стран. Далее мы будем называть их 
чувствительными товарами (для стран-
санкционеров). 

Особо стоит отметить, что многие 
товарные позиции, которые широко из-
вестны как сфера специализации России, 
не вошли в отобранный по нашим крите-
риям список по причине низкой ориенти-
рованности недружественных стран на 
поставки из России. Так, доля импорта та-
ких стран из России по итогам 2023 года 
составила: по нефти и нефтепродуктам 
— 1,5%; по меди — 2,5%; по алюминию 
— 5%; по природному газу — 5,5%. 

Частично это связано с тем, что по-
ставки нашего сырья были перенаправ-
лены транзитом через третьи страны, 
так что в этих случаях зависимость не-
дружественных стран от России может 
быть несколько преуменьшена в офи-
циальной статистике. Но с другой сто-
роны, открытие новых рынков, таких 

как Индия, существенно изменило гео-
графический ландшафт поставок, так 
что многие страны — экспортеры сырья, 
уступив эти новые рынки России, сами 
заместили нашу страну в поставках на 
рынки недружественных стран. Это явно 
прослеживается на примере нефти: если 
два года назад она входила в номенклату-
ру чувствительных для недружественных 
стран товаров, то сейчас — в результате 
сдвигов в географической структуре по-
ставок — поставки нефти из России для 
Запада уже не критичны. И чем дольше 
мы будем затягивать с введением кон-
трмер, тем по большему числу товаров 
недружественные страны смогут сами 
найти альтернативу.

В результате общий объем поставок 
в рамках нашей выборки составил 45,8 
млрд долларов, или около 11% совокуп-
ного товарного экспорта нашей страны в 
2023 году, из которого в недружественные 
страны было направлено товаров на 28,7 
млрд долларов. Таким образом, среднее 
по выборке значение замкнутости по-
ставок на недружественных странах со-
ставило почти две трети (62,6%).

Мы попытались определить перечень 
товарных позиций, по которым со сто-
роны России могут быть ограничены 
(вплоть до полного прекращения) экс-

портные поставки в страны-санкционеры 
с учетом зависимости этих стран от по-
ставок из России и значимости России 
как мирового поставщика. Для этого мы 
разбили чувствительные товары на четы-
ре группы — по соотношению зависимо-
сти недружественных стран от импорта 
из России и замкнутости российских по-
ставок на рынки недружественных стран 
(см. график и таблицу).

Кластеризация 
чувствительных товаров
Россия обладает наибольшей свободой 
маневра во введении контрсанкций в от-
ношении товаров из группы А («автоном-
ные») — в данном случае недружествен-
ные страны уже занимают менее 60% 
рынка сбыта товаров из России и к тому 
же не преобладают как покупатели на 
мировом рынке. Наиболее чувствитель-
ные для недружественных стран товары 
из этой группы (продовольственные то-
вары мы оставили за скобками рассмо-
трения) — продукты прямого восстанов-
ления железной руды (ТН ВЭД 720310), 
изопреновый каучук (ТН ВЭД 400260), 
бутилкаучук (ТН ВЭД 400231), применяе-
мый в том числе как связующее вещество 
для взрывчатки, водородфосфат диам-
мония (ТН ВЭД 310530), а из «тяжелой 
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артиллерии», что грозит риском задеть 
собственные интересы, — сжиженные 
нефтяные газы (ТН ВЭД 271119), такие 
как смеси пропана и бутана, и мочевина 
(ТН ВЭД 310210).

К группе Б («адаптировавшиеся») от-
несена продукция, по которой недруже-
ственные страны не выступают основ-
ным рынком сбыта для России, но при 
этом доминируют на мировом рынке в 
роли импортеров. Здесь продуктовые 
контрсанкции могут сработать не в пол-
ной мере в силу высокой переговорной 
силы недружественных стран (они будут 
способны частично заместить выпавшие 
поставки из России). Среди всех чувстви-
тельных товаров группы особо отметим 
нитроаммофоску (ТН ВЭД 310551), а так-
же оксиды и гидроксиды ванадия (ТН ВЭД 

282530). В значительных объемах экспор-
тируются полуфабрикаты из железа (ТН 
ВЭД 720712), передельный чугун (ТН ВЭД 
720110) и необработанный палладий (ТН 
ВЭД 711021). Представляется, что запрет 
экспорта в недружественные страны в 
этих случаях затруднен: необходимо со-
вмещать частичное перераспределение 
торговых потоков и развитие дальнейшей 
переработки этих полупродуктов внутри 
страны, например производство металло-
продукции из слябов или выпуск катали-
заторов на основе палладия.

Группа В («запоздавшие») — особый 
случай, когда, несмотря на относительно 
низкую долю недружественных стран в 
мировом импорте, Россия по-прежнему 
продолжает экспортировать товары пре-
имущественно в эти страны. Сюда отно-

сятся фосфорные удобрения прочие (ТН 
ВЭД 310390), необожженный пирит (ТН 
ВЭД 250200), фосфаты кальция (ТН ВЭД 
2510), космические аппараты (ТН ВЭД 
880260). В данном случае возможна ча-
стичная переориентация экспорта на дру-
жественные страны, но его полное пре-
кращение нецелесообразно в силу почти 
полной замкнутости наших поставок на 
рынки недружественных стран.

Наконец, по продукции группы Г 
(«увязнувшие») возможности для кон-
трсанкций с нашей стороны ограничены 
как высокой текущей ориентированно-
стью России на рынки недружественных 
стран, так и силой позиций этих стран на 
мировом рынке в качестве потребителей. 
Здесь возможно вводить лишь очень ак-
куратные точечные санкции. Эти товары 
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4 Номенклатура российского экспорта, чувствительная для стран-санкционеров*

Группа ТН ВЭД Товарная позиция Импорт недружественных 
стран из РФ (млн долл.)

Зависимость 
недружественных стран 
от импорта из РФ (%)

А 310210 Мочевина, в том числе в водном растворе 1 136 12
А 271119 Сжиженные нефтяные газы 569 32
А 720310 Прочие продукты прямого восстановления железной руды 462 28
А 310530 Водородфосфат диаммония 303 13
А 310559 Удобрения комплексные прочие 86 10
А 400260 Каучук изопреновый в первичных формах или в виде пластин 77 28
А 400231 Бутилкаучук в первичных формах или в виде пластин 19 11
Б 711021 Палладий необработанный 2 155 16
Б 720712 Полуфабрикаты из железа или нелегированной стали прочие, содержащие 

менее 0,25 мас. % углерода, прямоугольного поперечного сечения
1 762 24

Б 720110 Нелегированный передельный чугун, содержащий 0,5 мас. % или менее 
фосфора

599 16

Б 280300 Углерод 360 11
Б 310551 Удобрения, содержащие нитраты и фосфаты 51 19
Б 282530 Оксиды и гидроксиды ванадия 46 19
Б 281610 Гидроксид и пероксид магния 18 11
В 251010 Фосфаты кальция природные и мел фосфатный неразмолотые 106 11
В 310390 Фосфорные удобрения прочие 59 47
В 251020 Фосфаты кальция природные и мел фосфатный размолотые 58 20
В 310290 Удобрения животного или растительного происхождения прочие 44 10
Г 271111 Газ природный сжиженный 12 932 10
Г 284420 Уран, обогащенный ураном-235, и его соединения; плутоний 

и его соединения
1 655 25

Г 750110 Штейн никелевый 1 104 19
Г 840130 Тепловыделяющие элементы, необлученные 688 34
Г 810890 Изделия из титана 661 16
Г 310280 Смеси мочевины и нитрата аммония в водном или аммиачном растворе 576 27
Г 720221 Ферросилиций, содержащий более 55 мас. % кремния 339 13
Г 261900 Шлак, дросс, окалина и прочие отходы черных металлов 104 44
Г 283526 Фосфаты кальция прочие 82 12
Г 290359 Фторированные производные ненасыщенных ациклических углеводородов 

прочие
79 25

Г 811221 Хром необработанный, порошки 78 20
Г 720249 Феррохром прочий 69 10
Г 284590 Изотопы прочие, кроме включаемых в товарную позицию 2844 47 10
Г 120750 Семена горчицы 44 11
Г 720291 Ферротитан и ферросиликотитан прочий 36 15
Г 740610 Порошки неслоистой структуры медные 35 14
Г 760310 Порошки неслоистой структуры алюминиевые 31 11
Г 284610 Соединения церия 18 14
* В таблице приведены чувствительные товары с объемом поставок свыше 15 млн долларов в 2023 г., кроме продовольствия.
Источник: расчеты ЦМАКП по данным UN Comtrade за 2023 г.
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металлов (ТН ВЭД 261900), прочие фтори-
рованные производные ненасыщенных 
ациклических углеводородов (ТН ВЭД 
290359), такие как газ гексафторбутади-
ен, используемый в микроэлектронике, 
необработанный хром (ТН ВЭД 811221), 
некоторые ферросплавы (ТН ВЭД 720291, 
720221, 720249), соединения церия (ТН 
ВЭД 284610). Примыкает к ним и целая ве-
реница крупных по объемам торговли то-
варных позиций — твэлы (ТН ВЭД 840130), 
уран (ТН ВЭД 284420), смеси мочевины и 
нитрата аммония (ТН ВЭД 310280), нике-
левый штейн (ТН ВЭД 750110), изделия из 
титана* (ТН ВЭД 810890), сжиженный газ 
(ТН ВЭД 271111). Ограничение экспорта 
в недружественные страны по каждой из 
этих позиций, безусловно, будет очень 
чувствительным для этих стран, однако 
и Россия потеряет существенные объемы 
экспортной выручки.

Кандидаты на запрет экспорта
Из наших расчетов следует, что на тре-
тьем году санкционного противостояния 
наиболее масштабные поставки россий-
ского сырья на рынки недружественных 
стран — в части нефти, нефтепродук-
тов, природного газа, каменного угля 
— в существенной степени свернуты под 
влиянием явных или неявных ограни-
чений со стороны стран-санкционеров. 
Суммарный объем российских поставок 
на рынки недружественных стран тех 
товаров, по которым более 10% импорта 
в страны-санкционеры поступает из Рос-
сии, в 2023 году составил около 48,5 млрд 
долларов — всего 11% нашего экспорта. 
Для сравнения: еще в 2022 году размер 
выборки по тем же критериям достиг 
бы 137 млрд долларов, или более 23% 
совокупного экспорта. Причина проста: 
если в 2022 году внешнеторговые санк-
ции были направлены в первую очередь 
на ограничение ввоза промышленных 
товаров в Россию, то в 2023-м недруже-
ственные страны закрутили гайки и в 
отношении нашего экспорта, да и сами 
российские экспортеры предусмотри-
тельно повысили активность в поиске 
новых рынков сбыта.

Однако даже эта очень узкая выборка 
потенциальных товаров-кандидатов для 
инициативного эмбарго в отношении 
поставок на недружественные рынки 
еще больше теряет вес при учете всего 
комплекса ограничений. В результате 
«железобетонно» (с минимальными 
оговорками относительно возможного 
ущерба для России) в ней остаются сле-
дующие товары:

— продукты прямого восстановле-
ния железной руды (ТН ВЭД 720310), в 
частности горячебрикетированное же-
лезо (ГБЖ), металлизованные окатыши. 
Основной производитель — Лебединский 
ГОК. Премиальные экологические харак-
теристики этого металлургического сы-
рья будут обеспечивать растущий спрос 
со стороны стран, занимающихся эколо-
гической повесткой, в том числе Китая, 
а для Европы создаст дополнительные 
трудности в осуществлении зеленого 
перехода. Судя по сообщениям в прессе, 
внутренний рынок ГБЖ растет, Лебедин-
ский ГОК работает с полной загрузкой, 
планируются новые масштабные инве-
стиции (Михайловский ГБЖ);

— каучук изопреновый и бутилкаучук 
(ТН ВЭД 400260, 400231), применяемые 
в первую очередь в шинной промышлен-
ности. Основной производитель — «Ниж-
некамскнефтехим», входящий в холдинг 
«Сибур». Синтетические каучуки в пер-
вую очередь экспортный товар, и суще-
ственного роста внутреннего рынка в 
ближайшее время ожидать трудно, так 
как автомобилестроение находится не 
в лучшем состоянии. Поэтому основной 
мерой должна стать переориентация на 
рынки дружественных стран;

— водородфосфат диаммония (ТН 
ВЭД 310530) — премиальное комплекс-
ное удобрение, содержащее высоко-
концентрированный фосфор и азот. 
Основные производители — «Фосагро» 
и «Фосфорит» (входит в группу «Евро-
хим»). Активное развитие сельского хо-
зяйства в России в последние несколько 
лет открывает хорошие возможности 
для расширения внутреннего спроса на 
удобрения с высокой эффективностью. 
Кроме того, экспорт диаммонийфосфата 
не подпадает под действующее квотиро-
вание, что позволяет активно исполь-
зовать и механизм перераспределения 
торговых потоков.

Еще для двух товаров действуют ого-
ворки, связанные с объемами поставок, 
которые необходимо будет перераспре-
делить в случае эмбарго:

— сжиженные нефтяные газы про-
чие (ТН ВЭД 271119), прежде всего 
пропан-бутан, активно импортируе-
мый и потребляемый Польшей (мас-
штаб вопроса — 4,5 млн домов с бал-
лонами и 3 млн автомобилей). Запрет 
поставок пропан-бутана способен на 
врем я спровоцировать лока льный 
энергетический кризис в Польше, од-
нако придется найти новое примене-
ние продукции на сумму более 500 млн 
долларов в условиях ограниченного 

применения автотехники на газовом 
топливе в России. Основные произво-
дители — заводы холдинга «Сибур»;

— мочевина, или карбамид (ТН ВЭД 
310210) — широко распространенное 
азотное удобрение, крупнейшими произ-
водителями которого в России являются 
«Акрон» и Куйбышевазот. На недруже-
ственные страны ориентированы постав-
ки в размере более 1 млрд долларов, что в 
условиях действия экспортных квот огра-
ничивает потенциал перераспределения 
экспорта на новые рынки.

По остальным товарам — даже из 
группы «адаптировавшихся», таким как 
нитроаммофоска («Акрон»), оксиды и 
гидроксиды ванадия («Евраз Ванадий 
Тула»), — эффект от введения ограниче-
ний для недружественных стран может 
нивелироваться их переключением на 
других поставщиков.

А в отношении полуфабрикатов из же-
леза, чугуна и палладия эти соображения 
дополняются значительным масштабом 
экспортных поставок и дополнитель-
ными факторами. Так, Новолипецкий 
металлургический комбинат имеет сеть 
зарубежных заводов в Бельгии, Дании 
и Италии, для которых компания и по-
ставляет слябы на переработку. Запрет 
на поставку в недружественные страны 
будет сопряжен с существенными про-
блемами для компании. А палладий, ис-
пользуемый в авиации и катализаторах 
для автомобилей, в ближайшие годы 
вряд ли будет пользоваться большим 
спросом на внутреннем рынке. Отда-
ленная перспектива может быть связа-
на с водородной энергетикой. В марте 
2024 года ГМК «Норильский никель» был 
принят в Китайский водородный альянс. 
Однако пока, следует признать, мы вряд 
ли сможем ввести эмбарго на поставки 
палладия без значительного ущерба для 
собственных интересов.

И напоследок отметим, что все товары, 
навскидку перечисленные Владимиром 
Путиным в качестве возможных кандида-
тов для введения эмбарго, — уран, титан 
и никель — по итогам нашего анализа не 
подходят на эту роль. За два с половиной 
года санкционного давления замкнутость 
России на рынках недружественных стран 
по этому стратегическому сырью оста-
лась очень высокой — отчасти потому, 
что спрос на него за пределами западных 
рынков был и остается ограниченным. 
Введение эмбарго по таким товарам могло 
бы иметь смысл исключительно при на-
личии военной целесообразности, но эта 
сфера выходит за пределы компетенции 
гражданских экспертов.� n

* Трубы и трубки, прутки, профили, проволока, плиты, листы и т. п., в том числе для использования в авиации. Отметим, что 
необработанный титан (ТН ВЭД 810810) формирует лишь около 5% объема поставок по товарной позиции «титан и изделия из 
него» (ТН ВЭД 8108), при этом зависимость недружественных стран от России по необработанному титану не превышает 3,5%.



чередные санкции, анонси-
рованные администрацией 
президента США Джо Бай-
дена, направлены против 
российских и китайских 
технологий для автомати-

зированных систем вождения и систем 
связи в транспортных средствах. Как 
сообщает Reuters, запреты в основном 
коснутся программного обеспечения, но 
частично затронут и оборудование. 

Обоснование — киберугрозы. Со-
временные автомобили оснащены 
устройствами с выходом в интернет и 
облачные сервисы, что делает их потен-
циальными объектами для взлома. В 
данном случае речь идет о специальной 
системе безопасности на дорогах V2X — 
vehicle-to-everything, которая собирает 
данные о других машинах и пешеходах 
в радиусе примерно 300 метров для вы-
явления вероятных помех. «Общаясь» 
таким образом с другим транспортом и 
инфраструктурой, система обеспечивает 
приоритет общественному транспорту и 
экстренным службам (с помощью умной 
регулировки сигналов светофора и за-
благовременной отправки нужных со-
общений другим участникам движения), 
предотвращает проезд на красный свет, 
предупреждает о пешеходах, дорожных 
работах, пробке или препятствии на до-
роге, подсказывает скорость для попада-
ния в «зеленую волну». Интеллектуаль-
ный стек V2X включает в себя несколько 
вариантов ПО и оборудования, которые 
отвечают за связь «транспорт — транс-
порт», «транспорт — инфраструктура», 
«транспорт — пешеход» и «транспорт — 
сеть». V2X оснащаются как автомобили, 
так и элементы инфраструктуры. Важно, 
что систему можно установить в любую 
машину: в ультрасовременные модели — 
прямо на заводе (в панели встраиваются 
экраны, на которые выводится вся ин-
формация от датчиков), в старые — если 
добавить подключенное к сети бортовое 
устройство с выводом данных на смарт-
фон или планшет. 

Еще недавно к этой технологии отно-
сились скептически. Реального запроса 
на ее внедрение не было ни в одной стра-
не, а спор «что станет первым, курица или 
яйцо» (то есть выпуск автомобилей с V2X 

или оснащение умным софтом дорож-
ной инфраструктуры), казалось, будет 
вечным. Но теперь расклад изменился. 
Эксперименты, проведенные в разных 
регионах мира, показали, что эффект от 
применения V2X превосходит ожидания 
по всем параметрам: скорости потока, 
протяженности пробок, количеству ДТП. 
Наиболее значимым результатом счита-
ется кратное повышение безопасности 
дорожного движения. 

Вот, например, российский кейс от 
2022 года. После того как несколько 
трамваев и перекрестков в Перми обо-
рудовали системой V2X, общественный 
транспорт смог быстро наверстать от-
ставание от графика без ущерба для 
остальных участников движения. При 
приближении трамваев светофор авто-
матически определял, что это за марш-
руты и соблюдают ли они график, и 
если выявлял опоздание, мягко увели-

чивал фазу зеленого или сокращал фазу 
красного. 

В масштабах городской сети обще-
ственного транспорта с миллионами 
пассажиров ежедневно такая экономия 
времени конвертируется в рост пасса-
жиропотока, снижение необходимого 
количества подвижного состава и т. д. 
Пермская статистика оказалась настоль-
ко впечатляющей, что технологию стали 
применять и в других мегаполисах для 
общественного транспорта, а также для 
машин на трассе Самара — Тольятти и 
ЦКАД. 

Еще более интенсивно V2X внедряется 
в странах с развитым автомобилестрое-
нием: начиная с 2024 года ни одна ки-
тайская модель без этой технологии не 
получит максимальные баллы по безо-
пасности. В КНР планируют к 2025 году 
оборудовать V2X 50% сходящих с кон-
вейера машин, а к 2030 году — 100%. 

Н АУ К А И Т Е Х НО ЛОГ ИИ ПРОГ РА ММНОЕ ОБЕС ПЕ ЧЕ НИЕ51

Двойной удар по умным дорогам
Американское эмбарго на российское и китайское ПО для автомобилей ускорит фрагментацию технологичных 
рынков
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Наталья Быкова

Стек интеллектуального движения объединяет различные следящие элементы: метеодатчики, видеокамеры, 
датчики движения и контроля интенсивности движения, подстраивающиеся под дорожную ситуацию разметки 
и светофоры



Учитывая, что «китайцы» сейчас за-
нимают 60% российского рынка, можно 
предположить, что отечественная тех-
нология V2X как минимум для инфра-
структуры (интеллектуальной начинки 
светофоров и магистралей) и в нашей 
стране выйдет далеко за рамки пилот-
ных проектов. 

Системы V2X у нас производят компа-
нии «Среда», «Форт Телеком», «Смарт» и 
«Телематика» — они работают в основ-
ном на внутренний рынок, но постепен-
но начинают экспансию в Китай, страны 
Таможенного союза и некоторые страны 
СНГ. Американский рынок из-за чрез-
мерной геополитической турбулентно-
сти для них и сейчас не привлекателен. 
Очередной запрет в данном случае — 
превентивная мера, закрывающая ры-
нок на будущее. 

Основной санкционный удар придет-
ся на китайскую компанию Huawei, ко-
торая, несмотря на усиливающееся уже 
по всем фронтам давление США, продол-
жает поставки различных систем обра-
ботки данных на американский рынок. 
Она входит в тройку мировых лидеров 
— производителей V2Х, которые уста-
навливаются на электромобили SAIC, а 
те, в свою очередь, являются одними из 
самых продаваемых в мире электрока-
ров. Отдельные модели SAIC производят-
ся в США на совместном предприятии 
с General Motors — «мозги» у них могут 
быть частично или полностью производ-
ства КНР. Кроме того, как уже отмеча-
лось выше, почти все новые китайские 
модели автомобилей выпускаются с 
предустановленной V2X — выходит, они 
автоматически подпадают под запрет на 
территории США. 

Сейчас все регионы мира ведут работу 
над стандартами систем V2X, которые 
должны обезопасить покупателей тех-
нологии от вредоносных вмешательств. 
Однако, судя по интересу США к этой 

теме, гарантировать стопроцентную ки-
бербезопасность умного транспорта не 
удастся: исходный код софта все равно 
находится у вендора, и какие бы требова-
ния ни предъявляли национальные ре-
гуляторы для сертификации ПО и обору-
дования, возможность его «подкрутить» 
с любыми целями все равно остается. В 
Китае, впрочем, уверены, что объявлен-
ные ограничения не имеют ничего обще-
го с заботой о нацбезопасности. 

«Подход США не имеет фактической 
основы, нарушает принципы рыночной 
экономики и честной конкуренции и яв-
ляется типичным протекционистским 
действием», — отмечается в пресс-релизе 
министерства торговли КНР. 

Сюда же можно добавить, что имен-
но США — основоположник практики 
«доработки» технологий для пользовате-
лей других стран с учетом текущей гео-

политической ситуации (о нарушении 
американским правительством прин-
ципов приватности, свободы интернета 
и основных свобод заявлял еще в 2013 
году бывший сотрудник спецслужб Эд-
вард Сноуден, который сам предпочитал 
не пользоваться iPhone; позже всплыли 
истории с контролем над Meta (компа-
ния признана экстремистской и запре-
щена в России) и YouTube. Благодаря 
Америке подобные технологические 
риски — злоупотребление доступом к 
большим данным — во всем мире стали 
восприниматься как реальность. 

Апогеем угрозы глобальному техно-
логическому рынку стала атака на пейд-
жеры «Хезболлы» со стороны Израиля, 
который, кстати, тоже имеет разработки 
в V2X: израильская компания Autotalks 
специализировалась на создании комму-
никационных чипов для системы и име-
ла контракты с южнокорейской Hyundai 
Motor и европейской STMicroelectronics; 
в прошлом году ее купила за 400 млн 
долларов американская Qualcomm, при-
знанный мировой лидер в сфере V2X. 

С а н к ц и й  п р о т и в  т е х н о л о г и й 
Qualcomm никто не вводил, но осторож-
ность при внедрении ее датчиков и ПО в 
машины и дороги наверняка проявляют 
даже те страны, которые традиционно 
считаются американскими партнерами. 
ЕС и Япония, к примеру, предусмотри-
тельно развивают свои системы. 

Как ранее отмечал основатель Huawei 
Жэнь Чжэнфэй, идеалы глобализации 
рушатся на наших глазах. В долгосроч-
ной перспективе ослабление конкурен-
ции и протекционизм не несут мировой 
экономике ничего хорошего. По прогно-
зу МВФ, фрагментация может обойтись 
ей в 7% глобального ВВП плюс усиле-
ние разрыва между бедными и богатыми 
странами. «Риск заключается в том, что 
политические вмешательства, прини-
маемые во имя экономической или на-
циональной безопасности, могут иметь 
непреднамеренные последствия или они 
могут быть преднамеренно использова-
ны для получения экономических выгод 
за счет других», — говорится в докладе.

Аналитики Российского экспортного 
центра также констатируют разрушение 
архитектуры правил мировой торгов-
ли — на это указывает и прекращение 
работы апелляционного суда ВТО, и вве-
дение односторонних санкций США в 
отношении России и Китая. Региональ-
ные торговые объединения, в частности 
ЕАЭС, Транстихоокеанское партнерство, 
БРИКС, напротив, развиваются.

В МВФ полагают, что объемы мировой 
торговли товарами и услугами в 2024 
году увеличатся на 3,3%, а в 2025-м — на 
3,6% при исторически среднем темпе в 
4,9% роста.� n
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По итогам восьми месяцев 
2024  года объем промыш-
ленного производства увели-
чился на 4,5% по сравнению 
с январем–августом 2023-го. 
Это больше, чем по итогам 
прошлого года (+4,1%), а зна-
чит, рост в промышленности 
продолжается. Тем не менее 
динамика последних месяцев 
свидетельствует о неуклонном 
затухании динамики этого ро-
ста. Так, в августе промышлен-
ность выросла в годовом вы-
ражении всего на 2,7%.

«Российское промышленное 
производство на протяжении 
последнего года демонстри-
рует постепенное замедление 
(с поправкой на сезонность) 
темпов подъема, начавшего-
ся после резкого спада весны 
2022  года, который был вы-
зван введением рядом стран 
антироссийских санкций, 
— комментирует Владимир 
Бессонов, начальник отдела 
анализа отраслей реального 
сектора и внешней торговли 
института “Центр развития” 
НИУ ВШЭ. — По итогам послед-
них месяцев можно говорить 
о приостановке подъема. По-
степенное замедление темпов 
промышленного роста после 
преодоления последствий оче-
редного кризиса типично для 
всех российских кризисов».

Добыча полезных ископае-
мых после начала санкционно-
го кризиса в целом снижалась. 
Обрабатывающие производ-
ства, напротив, после крат-
ковременного спада весны 
2022  года демонстрировали 
тенденцию к интенсивному 
подъему, что и определило 
восстановление уровня про-
изводства в промышленности 
в целом. В последние месяцы 
обе эти тенденции, согласно 
анализу Бессонова, сменились 
стабилизацией.

В обрабатывающих произ-
водствах, которые до недав-
него времени были локомоти-
вом всей промышленности, 
подъем в последние месяцы 
в целом прекратился. В боль-
шинстве видов деятельно-
сти наблюдается в первом 
приближении стабилизация 
производства с поправкой 
на сезонность. Это относит-
ся как к тем видам деятель-
ности, в которых произошло 
полное или частичное пост-
кризисное восстановление, 
так и к бенефициарам кризи-
са, продемонстрировавшим 
значительное превышение 
докризисных объемов про-
изводства. К немногочислен-
ным исключениям относится 
производство напитков, тек-
стильных изделий, автотран-

спортных средств, где заме-
тен подъем. 

«Таким образом, в целом 
приостановилось как посткри-
зисное восстановление, так и 
освоение освободившихся про-
дуктовых ниш на внутреннем 
рынке, — резюмирует Влади-
мир Бессонов. — По всей види-
мости, в первом приближении 
в промышленности сформиро-
валась новая, посткризисная 
структура. Это означает, что 
не следует в обозримой пер-
спективе всерьез надеяться на 
нереализованный потенциал 
промышленного подъема в 
тех видах деятельности, в 
которых докризисный объ-
ем производства так и не был 
восстановлен. Единственным 
серьезным исключением, по 
всей видимости, является про-
изводство автотранспортных 
средств, особенно легковых 
автомобилей, которое в по-
следние месяцы постепенно 
оживает».

В сентябре российские 
промышленные предприятия 
продолжили корректировать 
в худшую сторону свои планы 
и прогнозы. Сводный индекс 
прогнозов промышленности 
потерял еще три пункта и опу-
стился до 25-месячного мини-
мума — такого сдержанного 
оптимизма планов/прогнозов 

спроса, выпуска и занятости в 
российской промышленности 
не было с августа 2022 года, со-
общил автор опросов Сергей 
Цухло из Института народно-
хозяйственного прогнозиро-
вания РАН.

Прогнозы спроса закрепи-
лись «в минусе», снизившись 
в сентябре еще на один пункт 
после августовского сниже-
ния на девять пунктов. Отри-
цательный баланс прогнозов 
продаж сложился в российской 
промышленности впервые по-
сле марта 2023 года.

Планы выпуска тоже про-
должили августовское сниже-
ние, потеряв в сентябре еще 
шесть пунктов, но остались «в 
плюсе». 

Розничный рынок мотор-
ных топлив испытывает се-
рьезное напряжение. Сезон-
ный всплеск спроса на фоне 
ремонтов на некоторых круп-
ных нефтеперерабатывающих 
заводах привел к заметному 
росту оптовых цен, который 
неизбежно «просачивается» 
на розничный рынок. Сред-
ние потребительские цены 
на дизельное топливо, низко- 
(Аи-92) и среднеоктановый 
(Аи-95) бензин за пять месяцев 
(с апреля по август) выросли 
соответственно на 3, 5 и 6%. А 
вот высокооктановые бензины 
(Аи-98 и выше) подорожали и 
вовсе на 10%. Интенсивность 
роста розничных цен на бен-
зин и солярку пока уступает 
кризисному эпизоду лета про-
шлого года, но это не повод 
расслабляться.� n

ИН Д ИК АТ ОРЫ Д Е ЛОВ А Я КОН ЪЮНК Т У РА53

В промышленности стабилизация выпуска

Прогнозы спроса, выпуска и найма пересматриваются вниз

Сдерживать рост розничных цен моторного топлива все сложнее
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Н О В Ы Й  Ф О Р М А Т :

ФИДЖИТАЛ-ИННОВАЦИИ: 
КАК ЭТО ДЕЛАЕТСЯ?
Современные инновации — про-
цесс масштабный и увлекатель-
ный, но редко приносящий 
быстрые деньги. Как вступить 
на этот путь и пройти его до 
коммерческого успеха? Подкаст 
с участием Вадима Рыдкина.

ОТЧАЯННЫЙ ГАЗОВЫЙ ПОКЕР
На рынке СПГ есть только два 
игрока, которые имеют достаточ-
ные амбиции и возможности 
значительного увеличения пред-
ложения: США и Россия. 
Директор по исследованиям 
Института энергетики и финан-
сов Алексей Белогорьев в первом 
подкасте журнала «Монокль». 
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МИФ ГЛУБОКОЙ ЗАМОРОЗКИ
Что собой представляет Северный 
морской путь в исторической 
перспективе? Какова его настоя-
щая роль в развитии Российской 
Арктики?
Обсудить проблематику Севмор
пути с нами согласился один из 
лучших российских специалистов 
по этой теме Михаил Григорьев, 
директор и совладелец консал-
тинговой компании «Гекон», при-
глашенный ведущий научный 
сотрудник ИМЭМО РАН.

Российские промышленные пред-
приятия продолжили корректиро-
вать в худшую сторону свои планы 
и прогнозы.

Деловой оптимизм в экономиках 
стран G4 упал до самого низкого 
уровня с ноября 2022 года. S&P 
связывает это с политической 
неопределенностью в США и ЕС и 
опасениями спада в Японии.

Пока мы не видим перелома тен-
денции к снижению цен облигаций. 
Думаем, что на цены на дальнем 
конце кривой будет влиять объ-
ем размещения Минфином, а 
также выходящие макроданные 
по инфляции и влияющим на нее 
факторам (например, по кредито-
ванию).

ПРОГНОЗЫ НОМЕРА
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«Когда народ в панике и у них куда-то начинает падать, я 
говорю: главный совет — не трогайте, просто уберите оттуда 
руки. И не потому, что этого нельзя делать, а потому, что вы 
на эмоциях. Либо выключаете эмоции, включаете рацио, и 
тогда что-то делайте». 

«Десять лет назад китайские автомобили были шуткой, а сей-
час их все знают. Там есть как простенькие, так и дорогие, 
качественные авто. Точно так же и с сырьем для космети-
ки. Крутое сырье, найденное нами в Китае, стоит примерно 
столько же, сколько стоит сырье в Европе».

«Грамотный прогноз объема потребления электроэнергии не-
возможен без плана размещения производственных объектов 
в регионе. А чтобы этот прогноз был ответственным, орган, 
который его выполняет, должен иметь полномочия и финан-
совые ресурсы по его воплощению в жизнь. Ничего подобного 
в отрасли последние тридцать лет мы не наблюдаем».

ИРИНА МАНТОРОВА

СЕРГЕЙ КИРШ

ВЛАДИМИР ШКАТОВ
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«И за все, что делаем, отвечаем тоже 
вместе» — крупнейшие мировые эконо-
мики сейчас на собственной шкуре по-
знают этот тезис, подходящий не только 
для организованной преступности, но 
и для стран, связанных друг с другом 
глобализацией.
Промышленные индексы S&P PMI Герма-
нии, Японии, США и Китая, а также ряда 
других стран продолжают снижаться. На-
помним, такие индексы отражают уро-
вень активности менеджеров по закупкам 
в производственном секторе, значение 
выше 50 указывает на рост заказов в об-
рабатывающей промышленности, ниже 
50 — на снижение. Промышленные PMI 
выступают одним из важнейших опере-
жающих индикаторов, и сейчас они у 
крупнейших держав погружаются все 
глубже в пессимизм. Причем последние 
сентябрьские показатели по США, Герма-
нии, Франции и Японии оказались даже 
хуже ожиданий. 
В самом S&P Global Market Intelligence го-
ворят об ускоряющемся спаде производ-
ства в обрабатывающей промышленности 
США, Великобритании, Японии и ЕС (так 
называемая группа G4). Но если первые 
три страны «вытягивает» сектор услуг 
(соответствующий PMI в них показывает 
рост, за счет чего растет и общий индекс 
PMI), то в ЕС проблемы начались уже и с 
услугами.
«Измеренный по странам G4 рост про-
изводства замедлился до пятимесячного 
минимума, хотя все еще сигнализирует 
о солидном росте ВВП в третьем кварта-
ле. Однако подъем был обусловлен ис-
ключительно сектором услуг, поскольку 
производство в обрабатывающей про-
мышленности падало четвертый месяц 
подряд. Снижение производства стало 
самым резким с декабря прошлого года, 
что указывает на усиливающийся спад в 
секторе производства товаров.
Если не считать пандемию, то разрыв 
между успешно работающей экономи-
кой услуг и испытывающими трудности 

производственными секторами достиг 
своего пика за последние два месяца с мо-
мента появления сопоставимых данных 
в 2009 году», — пишут аналитики S&P 
Global. Деловой оптимизм в экономиках 
стран G4 упал до самого низкого уровня 
с ноября 2022 года. S&P связывает это с 
политической неопределенностью в США 
и ЕС и опасениями спада в Японии.
На самом деле причин сразу целый ком-
плекс: тут и замедление Китая, и раз-
рыв Европы с Россией, и происходящий 
в последние годы перенос производств 
в развивающийся мир. Несмотря на QE, 
огромное количество денег не только 
не подстегнуло инвестиции в промыш-
ленность в развитом мире, но и сделало 
их еще менее вероятными, поскольку 
цены на все, в том числе на труд, лишь 
выросли. 
Лидирует в падении производства по по-
нятным причинам Германия: разрыв с 
Россией как с источником дешевых энер-
гоносителей и в то же время с важным 
рынком сбыта, подкрепленный пробле-
мами в Китае, оказался слишком сильным 
потрясением, от которого немцы в обо-
зримой перспективе вряд ли оправятся. В 
этом году ожидается очередное снижение 
ВВП, правда, в 2025-м немецкие экономи-
сты уже ждут роста, но признают, что он 
не вернется к тем темпам, какие Германия 
демонстрировала до ковида (читай: до 
СВО). Причины двукратного замедления 
среднегодовых темпов роста экономики 
в экономическом институте DIW Berlin 
объяснили так: «Декарбонизация, циф-
ровизация и демографические измене-
ния наряду с усилением конкуренции со 
стороны компаний из Китая запустили 
процессы структурной перестройки, кото-
рые снижают долгосрочные перспективы 
роста немецкой экономики». Вообще, за-
падные СМИ стараются не пугать читате-
лей и дают довольно мягкие определения 
происходящему. 
Пикирует промышленный PMI и в США 
— тут это объясняют ожиданием даль-

нейшего снижения ставки ФРС: мол, пока 
бизнес взял паузу. 
Снижается который месяц подряд уверен-
ность производителей в Японии: большое 
влияние оказали на нее постоянные сбои 
в производстве у крупнейших автопро-
изводителей. А также, объясняет одно из 
изданий, «моральный дух» японских про-
мышленников в сентябре упал до семиме-
сячного минимума из-за слабого спроса 
в Китае.
У Китая (напомним, его главные торговые 
партнеры — США и Япония) своя исто-
рия: страна который год борется с низким 
спросом и в этой борьбе пока проигрывает 
(подробнее см. «Дракон по уши в долгах», 
«Монокль» № 22 за этот год). Недавно Пе-
кин объявил о новых масштабных мерах 
по поддержке экономики, которые долж-
ны вдохнуть жизнь — и деньги — в ры-
нок жилья и в китайских потребителей: 
Народный банк Китая снизил ставку по 
репо и нормы резервных требований для 
банков до шестилетних минимумов, по-
низил ставки по уже выданной ипотеке и 
сократил размер первоначального взноса. 
Но дело не только в спросе: модель эконо-
мического роста, основанного на строи-
тельстве буквально всего в циклопических 
объемах, просто прекратила работать для 
Китая. Все уже построено. Переезжающие 
в Поднебесную производства из Европы 
вряд ли помогут: китайская экономика 
так велика, что просто их не заметит. 
Но это макроуровень. А на микроуровне 
мы видим вот что: Volkswagen и Toyota 
закрывают производства или останавли-
вают выпуск, Boeing не может справиться 
со своими самолетами и забастовками 
рабочих, Intel теряет капитализацию, Ев-
ропа истерически закрывает собствен-
ный рынок от китайских автомобилей, 
США сопротивляются продаже U. S. Steel 
японцам на фоне демпинга китайских 
сталеваров. Западная (прибавим сюда 
японскую) экономика терпит крах перед 
лицом Китая, что накладывается на за-
медление самого Китая. � n

ГЛАВНАЯ НОВОСТЬ

Мировая экономика сползает в яму
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Агропром: импортозамещение 
горохового протеина 

Компания «Просторы» (Ставрополь-
ский край) построит завод по глубо-
кой переработке гороха стоимостью 
13 млрд рублей. Конечной продукцией 
станет гороховый протеин — сырье для 
пищевой промышленности, производ-
ства спортивного и лечебного питания. 
Мощность предприятия составит 60 тыс. 
тонн переработки гороха в год (около 
12 тыс. тонн готовой продукции). Это 
третий импортозамещающий проект на 
рынке горохового изолята, спрос на ко-
торый до недавнего времени полностью 
удовлетворялся за счет импорта. Первое 
российское производство было запущено 
в 2020 году компанией «Уралхим Инно-
вация» (30 тонн протеина в год), второе 
— в 2023 году компанией «Протенсиб» в 
Тюмени (14 тыс. тонн).� n

Технологический суверенитет: 
локализация кварцевого стекла 

Компания «Технологии кварцевых кри-
сталлов» (Московская область) начинает в 
индустриальном парке «Есипово» выпуск 

изделий из кварцевого стекла — это реак-
торы, кассеты, испарители и трубы, кото-
рые используются в микроэлектронике, 
светотехнике, нефтехимии, оптике, фото-
нике, ультрафиолетовом обеззараживании, 
медицинском и вакуумном оборудовании. 
Продукция нового предприятия призвана 
полностью заместить импортные аналоги. 
Первое серийное изделие — оснастка для 
кремниевых структур в микроэлектронике 
— появится на рынке уже в первом квар-
тале 2025 года. Сырьем для производства 
станет высокочистый кварцевый концен-
трат — минеральный и синтетический. В 
проект инвестировано 340 млн рублей.� n

Переработка древесины: инвестиции 
в домокомплекты и мебель

Компания «Технокомплект» (Томск) пла-
нирует ввести в эксплуатацию завод по 
глубокой переработке древесины. Пред-
приятие будет выпускать погонажные из-
делия, домокомплекты из профилирован-
ного и клееного бруса, мебельные щиты 
и топливные пеллеты. До этого инвестор 
занимался аналогичным производством 
на арендованных площадях, теперь у него 
есть собственные 10 гектаров на терри-
тории промышленного парка «Томск». 
Запуск предприятия планируется в 2026 
году. Инвестиции в проект составят более 
1 млрд рублей. � n

Африка: отравление пестицидами
Около 75% агрохимикатов, применяе-
мых в Кении, относятся к группе особо 
опасных пестицидов (ООП) — они прово-
цируют развитие болезни Паркинсона и 
запрещены во многих странах. Активное 
использование средств защиты растений 
обусловлено развитием интенсивного 
сельского хозяйства, которое должно обе-
спечить государству продовольственную 
безопасность на фоне климатических ри-
сков и роста цен на еду. Однако слабое 
регулирование в области агрохимии при-
вело к тому, что кенийские фермеры, не 
знающие об опасности ООП, работают 
с ними без защитных масок и перчаток. 
Причем в это время в стране действовала 
американская компания v-Fluence, зани-
мающаяся сбором и интеллектуальной 

обработкой информации, а также сообще-
ниями о рисках, — власти США заплатили 
ей 400 тыс. долларов за «нейтрализацию» 
критики «современных сельскохозяй-
ственных подходов» в Африке и Азии. � n

Рынок гаджетов: ценовая война
Известнейшие бренды — производите-
ли электроники, в том числе Samsung, 
Xiaomi, Vivo, Realme, LG, Honor, boAt и 
iQOO, агрессивно снижают цены в своих 
онлайн-магазинах и на платформах «на-
прямую к потребителю» (D2C). Маркет-
плейсы Amazon и Flipkart также планиро-
вали начать сезон распродаж, но опоздали 
на четыре-пять дней. Очевидно, что ком-
пании спешат освободиться от больших 
объемов нераспроданного товара и со-
кратить издержки, отказавшись от услуг 
дорогостоящих каналов сбыта, прежде 
всего офлайн-магазинов. � n

Фондовый рынок: акции китайских 
компаний пошли вверх

После долгого перерыва на мировых бир-
жах снова заинтересовались бумагами 
высокотехнологичных китайских ком-
паний. Например, в прошлый четверг на 
Нью-Йоркской бирже стоимость одной 
акции гиганта онлайн-торговли Alibaba 
на закрытии торгов достигла 100 дол-
ларов впервые с августа прошлого года. 
Акции Meituan, бизнеса по доставке еды, 
поднялись на Гонконгской бирже до 164,6 
гонконгского доллара — самого высокого 
уровня с прошлого февраля. Восходящий 
тренд проявился после того, как Народ-
ный банк Китая объявил о мерах стиму-
лирования экономического роста. � n
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Спрос на гороховый изолят до недавнего времени 
полностью удовлетворялся за счет импорта

Продукция нового предприятия призвана полностью 
заместить импортные аналоги

Заниматься сельским хозяйством в Кении 
небезопасно

Древесину в Томске переработают глубоко

Все снова вкладываются в Китай



ынки акций и облигаций, послед-
ние четыре месяца синхронно па-
давшие, разошлись в динамике: 
индекс Мосбиржи пошел в рост, 

индекс гособлигаций RGBI продолжает 
«смотреть вниз». 
Начав год с роста и пробив в мае планку 
3500 пунктов, индекс Мосбиржи так и не 
смог удержаться на этой отметке и мед-
ленно скатился к уровню 2524 пункта в 
начале сентября (последний раз такой уро-
вень индекс демонстрировал в мае 2023-
го). После чего все-таки сменил тренд и 
на полдень минувшей пятницы колебался 
вблизи 2840 пунктов.
Индекс RGBI, отражающий стоимость 
государственных облигаций, с начала 
года снизился со 113,2 до 102,4 пункта. 
Это уже уровень марта 2022 года, нача-
ла СВО и первого активного применения 
санкций.
Индекс Мосбиржи в основном был под-
держан ростом котировок «Газпрома»: га-
зовый гигант стал дорожать с 23 сентября 
на новости о возможном снижении нало-
гового бремени на него (речь идет об от-
мене или пересмотре надбавки к НДПИ). 
Инвесторы оценили новость позитивно, с 
учетом того, что одной из названных при-
чин отсутствия дивидендов за 2023 год 
стал как раз повышенный НДПИ.
Но разворот акций был обусловлен не 
только «Газпромом». «Рост индекса акций 
можно, скорее, объяснить банальной тех-
нической коррекцией после предыдущего 
масштабного падения. При этом большое 
значение имела плавная девальвация 
рубля, которую мы наблюдали в тече-
ние месяца. Она положительно влияет 
на выручку экспортеров, составляющих 
около половины индекса акций Мосбир-
жи», — комментирует директор по ин-
вестициям УК «Эра Инвестиций» Иван 
Лавриненко.
А вот на облигационном рынке динами-
ка никаким позитивом и не пахнет. Бес-
купонная доходность трех- и пятилетних 

ОФЗ с 13,3 и 11,8% соответственно в на-
чале года поднялась к сентябрю до 18,2 и 
17,2%. На последнем аукционе Минфин 
России разместил пятнадцатилетние ОФЗ 
под 16,53%, а всего за третий квартал он 
из-за слишком высоких ставок выпол-
нил план по размещению лишь на 45%: 
занял 676 млрд рублей вместо необходи-
мых 1,5 трлн. Причина вполне очевидна: 
жесткая денежно-кредитная политика, 
плавно перетекшая в сверхжесткую, де-
лает долговые бумаги в глазах инвесторов 
значительно менее привлекательными, 
нежели другие инструменты, а крупней-
шие банки, доминирующие на аукцио-
нах, не готовы поступиться и половиной 
процента.
«Пока мы не видим перелома тенденции 
к снижению цен облигаций. Думаем, что 

на цены на дальнем конце кривой будет 
влиять объем размещения Минфином, 
а также выходящие макроданные по ин-
фляции и влияющим на нее факторам 
(например, кредитованию)», — делится 
прогнозом Иван Лавриненко.
Пока прогнозы по ставке остаются неуте-
шительными: регулятор вполне четко 
обозначил свою позицию («жестить» 
дальше) и готов повысить ставку до 20% 
уже в октябре. 
«Ожидаем, что ЦБ сохранит ставку на 
уровне 19% до середины 2025  года, 
когда, по нашему прогнозу, инфляция 
замедлится до 4–5% с сезонной кор-
ректировкой в годовом выражении. 
Также возможно повышение ставки 
до 20%, если бюджет сохранит объем 
субсидий процентных ставок на уровне 
2024 года», — отмечают в своем обзоре 
аналитики БКС.� n

ПОВЕСТКА ДНЯ6

Акции воспряли, облигации пикируют

Индекс Мосбиржи в основном был поддержан ростом 
котировок «Газпрома»

орпорация «Технониколь», круп-
нейший производитель кровель-
ных материалов, гидроизоляции 
и теплоизоляции, приобрела 

в Твери завод по переработке отходов 
упаковки из пластика (ПЭТ) и полиэти-
лена низкого давления (ПНД). Продавец 
— группа «Экопартнерс», переработчик 
пластика номер один в России. Мощность 
завода — 40 тыс. тонн пластиковых от-
ходов в год. У компании также есть логи-
стические мощности по сбору и вывозу 
мусора: 60 мусоросортировочных и мусо-
роперезагрузочных станций, 20 тыс. кон-
тейнеров для сбора отходов в 130 городах, 
в том числе сеть из 200 умных фандома-
тов. Цена сделки не раскрывается.
Владелец «Экопартнерса» Константин 
Рзаев создал свой бизнес по переработке 
пластика еще в 2005 году (см. «Рыцарь 
мусорного дела», «Эксперт» № 14 за 2020 
год) и вложил в его развитие около мил-
лиарда рублей. Причины, по которым он 

теперь продал завод, носят, скорее все-
го, стратегический характер и связаны с 
особенностями развития рециклинга 

Пластиковые бутылки нашли своего стратегического 
переработчика

«Технониколь» — конечный потребитель продукции 
переработки пластика
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ПОВЕСТКА ДНЯ7

торой этап военной операции 
Израиля на юге Ливана пока 
выглядит в целом успешно для 
Тель-Авива. «Хезболла» явно ис-

пытывает проблемы с организацией свя-
зи, нарушенной недавними подрывами 
начиненных взрывчаткой устройств, и 
продолжает терять боевых командиров 
в результате ракетных обстрелов. 
В частности, в Бейруте погибли замести-
тель лидера «Хезболлы» Ибрагим Акил, 

старший командный состав сил «Рад-
ван», включая командира Мухаммада 
Касема Аль-Шаа, а также командир 
подразделения беспилотной авиации 
«Хезболлы» Мухаммед Хусейн Срур. 
Всего по итогам «пейджерной» атаки, 
сообщает Reuters, «Хезболла» потеряла 
убитыми либо ранеными около 1500 
участников движения. Много это или 
мало? Если оценивать численность 

движения в 100 тыс. человек, то не 
слишком много. Мировое сообщество 
куда больше волнуют иные потери: 
Генеральный секретарь ООН Антониу 
Гутерриш заявил, что в результате из-
раильских обстрелов только за два дня 
погибли 569 человек (из них 50 — дети), 
бежали от войны более 200 тыс., а так-
же призвал не превращать Ливан в еще 
одну Газу: по его словам, «в Ливане раз-
верзается ад». 
Всего со старта второго этапа атаки Из-
раиля на Ливан 23 сентября в результате 
авиаударов погибли 650 человек, а число 
беженцев приближается к полумиллио-
ну и продолжает расти.
Массированными обстрелами Израиль 
намерен подавить у «Хезболлы» волю к 
сопротивлению и заставить ее отсту-
пить из южных районов Ливана вплоть 
до реки Литани: только при таких об-
стоятельствах, полагают в Тель-Авиве, 
будет возможно возвращение израиль-
тян в северные районы Израиля, что и 
заявляется как основная цель атаки на 
Ливан. 
А «Хезболла», в свою очередь, пообе-
щала не прекращать атаки на Израиль, 
пока тот окончательно не уйдет из сек-
тора Газа. Очевидно, Израиль на это не 
пойдет; это означает, что вслед за мас-
сированными обстрелами может на-
чаться уже наземная операция на юге 
Ливана. 
Между тем «Хезболла» хотя и постра-
дала в результате нарушения боевого 
управления, но в целом, можно сказать, 
«еще даже не начинала». Движению есть 
чем ответить: да, удары по территории 
Израиля в большинстве своем разбива-
ются о «Железный купол», но некоторые 
ракеты и БПЛА долетают до своих целей. 
В частности, союзным «Хезболле» фор-
мированиям удалось запустить из Ирака 
беспилотники, которые поразили три 
военные базы на территории Израиля. 
«Хезболла» также заявила об ударе по 
штабу «Моссад» в Тель-Авиве и по порту 
Хайфы. Ракеты в сторону Израиля летят 
также со стороны Йемена.
Вряд ли наземная операция, включаю-
щая в себя непосредственный ввод изра-
ильских войск в южные районы Ливана, 
будет для них легкой прогулкой, коли 
уж таковой не стали вторжение в сектор 
Газа и борьба против куда более слабого 
по сравнению с «Хезболлой» движения 
ХАМАС. 
Пока что действия Израиля больше по-
хожи на стремление его лидеров удер-
жать власть любой ценой (на фоне реву-
щих сирен рейтинги партии Биньямина 
Нетаньяху «Ликуд» восстановили свои 
позиции), а также своего рода компенса-
цию за явные неудачи в вопросе безого-
ворочной ликвидации ХАМАС.� n

«В Ливане разверзается ад» 

Всего с начала второго этапа атаки Израиля 
на Ливан 23 сентября в результате авиаударов 
погибли 650 человек

в России. Как заявил Рзаев в недавнем 
интервью одному из интернет-каналов, 
объем переработки в 40–45  тыс. тонн 
пластика в год позволяет предприятию 
балансировать на точке безубыточности. 
Чтобы достичь этого уровня, «Экопар-
тнерс» пришлось много лет выстраивать 
сеть точек сбора отходов по всей стране, 
поскольку законодательно сбор никак не 
стимулируется и уровень его культуры 
остается весьма низким. В свою очередь, 
большие расстояния и его низкая плот-
ность повышают затраты на логистику. 
На решение Рзаева расстаться с рециклин-
гом, вероятно, повлияло и падение выруч-
ки предприятия в 2023 году с 2 млрд ру-
блей до 1,4 млрд. Последнее могло быть 
связано с тем, что российское пластико-
вое вторсырье проигрывает по цене им-
портному, которое завозят из Узбекистана 
и Ирана. В этих двух странах, в отличие от 
России, довольно высокая культура сбора 
пластика, а благодаря большой плотности 
населения и более дешевой рабочей силе 
себестоимость вторичного сырья ниже. 
Между тем «Технониколь» является ко-
нечным потребителем продукции пере-
работки пластика — ПЭТ-хлопьев, из 
которых он делает на своем заводе во 
Владимирской области ПЭТ-волокно — 

сырье для производства геотекстиля в 
Рязани. По словам Рзаева, производство 
ПЭТ-волокна наиболее рентабельное из 
всех видов производств на основе вто-
ричного пластика, его доля в отрасли со-
ставляет 65%. Таким образом, замыкая 
на себя всю цепочку переработки пла-
стика, «Технониколь» получает бизнес с 
нормальной доходностью. Чтобы иметь 
гарантированные поставки вторсырья, 
корпорация еще в прошлом году приобре-
ла в Нижегородской области завод, анало-
гичный тверскому. Теперь, как сообщают 
в «Технониколь», они полностью закрыли 
свой цикл по выпуску ПЭТ. 
«Технониколь» намерен вложить в новую 
покупку еще 700 млн рублей. Речь идет 
о модернизации производства с целью 
увеличения его мощности до 40 тыс. тонн 
готовой продукции в год (30 тыс. тонн 
ПЭТ-хлопьев и 10 тыс. тонн гранулята 
из ПНД), а также для повышения про-
изводительности труда до стандартов 
компании (на разных производствах она 
составляет 20–30 млн рублей выручки в 
год на одного работающего). Гранулят из 
ПНД, который не входит в цикл выпуска 
геотекстиля, планируется поставлять 
производителям упаковки для пищевой 
промышленности.� n

▲

В

М
ОН

ОК
Л

Ь 
№

 4
0 

30
 С

ЕН
ТЯ

БР
Я 

—
 6

 О
КТ

ЯБ
РЯ

 2
02

4

AP
 P

H
O

TO
/B

AZ
 R

AT
N

ER



ПОВЕСТКА ДНЯ8

роведя расширенный президи-
ум Госсовета по развитию экс-
порта, президент РФ Владимир 
Путин, возможно, впервые пу-

блично расставил приоритеты таким 
образом: главное, для чего нужен экс-
порт, наряду с очевидными вещами, 
такими как экспортная выручка, — 
это возможность благодаря конкурен-
тоспособности российских компаний 
на мировых рынках служить «катали-
затором обновления нашей промыш-
ленности». Речь шла об инструментах 
поддержки, преодолении характерных 
для нынешней ситуации сложностей, 
включая сложности с расчетами, и о но-
вых как по географии (включая новые 
старые, нами подзабытые), так и по ха-
рактеру рынках — «настоящих рынках 
будущего». 
«Несмотря на объективные трудности, 
с которыми сейчас сталкивается рос-
сийский бизнес, мы развиваем внешние 
деловые связи, расширяем их геогра-
фию, укрепляем сотрудничество с пред-
сказуемыми, надежными партнерами, 
которые, как и Россия, понимают свои 
национальные интересы, ценят взаимо-
выгодные торговые, производственные, 
кооперационные связи», — отметил 
Владимир Путин.
Сегодня, констатировал он, форми-
руются настоящие рынки будущего, 
в основе которых прочные, стратеги-
ческие партнерства, принципы сло-
жения экономических потенциалов и 
взаимного усиления роста. И «важно 
не только понимать эти тенденции, но 

и пользоваться преимуществами, экс-
портными возможностями, которые 
открываются перед нашим бизнесом, 
перед предприятиями. Нужно оказы-
вать им содействие на всех уровнях».
Глава государства напомнил, что с 2001 
по 2023 год объем несырьевого неэнер-
гетического экспорта России вырос бо-
лее чем в четыре раза, с 36 до 148 млрд 
долларов. За первые семь месяцев теку-
щего года он продолжал расти и увели-
чился еще на 5%: до 89,8 млрд. По не-
которым направлениям, например по 
поставкам продуктов питания, Россия 
уже вошла в число ведущих мировых 
экспортеров. 
В послании Федеральному собранию, а 
затем и в указе о национальных целях 
развития был поставлен ориентир: к 
2030 году увеличить несырьевой неэ-
нергетический экспорт как минимум 
на две трети по сравнению с 2023-м. 
«Это амбициозна я цель, особенно 
с учетом вызовов, с которыми стол-
кнулись наши компании за послед-
нее время», — констатировал глава 
государства.
В числе этих вызовов президент назвал 
сложность проведения расчетов. Стало 
сложнее как получить оплату экспорт-
ных поставок, так и рассчитаться за 
импортные товары. «В определенной 
мере нам удалось решить эту пробле-
му. В прошлом году доля расчетов за 
российский экспорт в так называемых 
токсичных западных валютах сократи-
лась вдвое. При этом доля расчетов в 
рублях во внешнеторговых операциях 

приближается к 40 процентам. С 2021 
по 2023 год доля рубля в расчетах за 
экспорт выросла почти в три раза, до 
39 процентов», — отметил Владимир 
Путин. 
За последние годы выросли также рас-
ходы наших экспортеров на перевалку 
продукции, подорожал фрахт судов, 
страховка и т. д. Очевидно, что это ока-
зывает прямое влияние на цену, а зна-
чит, и на конкурентоспособность отече-
ственной продукции за рубежом.
«Нужно, — уверен президент, — бо-
роться с логистическими барьерами 
для российского экспорта, обеспечи-
вать транспортную связанность, что 
называется, от первого до последнего 
километра, и прежде всего с перспек-
тивными рынками глобального Юга, 
Африки, Латинской Америки — соб-
ственно говоря, на самом деле тради-
ционно наши рынки по сбыту нашей 
продукции там и находились. <…> Для 
этого развиваются новые маршруты и 
международные транспортные кори-
доры, такие как “Север — Юг”, коридо-
ры в азово-черноморском и восточном 
направлениях, а также Северный мор-
ской путь».
Третье: многие государства сегодня 
устанавливают высокий уровень тариф-
ной защиты, далеко не со всеми партне-
рами отлажены механизмы защиты прав 
и капиталовложений российских инве-
сторов за рубежом. Однако еще одной 
сложностью является то, что «готовые, 
в том числе высокотехнологичные, рос-
сийские товары известны в мире, как 
правило, в узких сегментах. При этом 
наши предприятия готовы производить 
большую линейку качественной, кон-
курентоспособной, экологичной про-
дукции. Важно также ответственно и 
профессионально ее продвигать, чтобы 
о ней знало как можно больше потенци-
альных покупателей».
Российские товары, в первую очередь 
промышленные, с высокой добавленной 
стоимостью, должны быть не только 
узнаваемы, но и доступны для иностран-
ных покупателей. «При этом подчеркну: 
главная цель — это, как ни странно, не 
просто увеличение тонн, кубометров по-
ставок или даже сумм экспортной выруч-
ки. Главная цель в том, чтобы экспорт, 
конкуренция российских компаний на 
мировых рынках служили катализато-
ром обновления нашей промышленно-
сти, сельского хозяйства, сферы услуг, 
многих других отраслей, стимулирова-
ли рост эффективности отечественных 
предприятий, позволяли создавать со-
временные, хорошо оплачиваемые ра-
бочие места — именно у нас, в России. В 
этом конечная цель», — заключил глава 
государства.� n

Путин назвал «странную», но точную цель российского 
экспорта

Сегодня, констатировал Владимир Путин, формируются настоящие рынки будущего
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ак на горе засвистел. В Евро-
пе с ужасом осознали кри-
тическое состояние энерге-
тической инфраструктуры 
Украины за пару месяцев до 
наступления зимы. «Ситуа-

ция на Украине — одна из самых острых 
проблем энергетической безопасности 
в мире сегодня. Энергетическая систе-
ма Украины пережила последние две 
зимы… но эта зима станет, безусловно, 
самым суровым испытанием», — ска-
зал исполнительный директор Между-
народного энергетического агентства 
(МЭА) Фатих Бироль, представляя 
доклад «Энергетическая безопасность 
Украины и грядущая зима».

В целом документ обширный и си-
стемный. Ценен он тем, что в условиях 
тумана СВО, включающей войну ин-
формационную, обзор собрал и систе-
матизировал данные о текущем состоя-
нии энергетической инфраструктуры 
Украины. В самой стране эти данные 
проходят под грифом гостайны, а тут 
они выложены на всеобщее обозрение, 
в том числе карты с основными еще 
функционирующими распределитель-
ными узлами правобережья Днепра, 
подведена статистика выбывших ТЭС, 
котельных, магистралей и т. д. Очевид-
но, что все интересанты тут же скачали 
этот документ.

Состояние энергетической инфра-
структуры Украины после прицельной 
работы ВКС РФ аховое. Работающие 
мощности электростанций упали в три 
раза, с 36 ГВт до начала СВО до 12 ГВт 
на начало осени 2024 года. Мощности 
трансформаторов сократились вдвое. И 
хотя потребление электроэнергии про-
мышленностью уменьшилось на 50%, 
а населением — на 20%, имеющейся 
работающей энергетической инфра-
структуры для Украины критически 
мало. Даже с практически обнулив-
шейся металлургией и исчезнувшей 
промышленностью для прохождения 
зимы требуются мощности на 18,5 ГВт. 
И это если зима будет теплая, как в по-
следние несколько лет.

А вот если зима будет холодная, в 
полный рост встанет другая проблема: 
нехватка природного газа. После нача-

ла СВО впервые в своей короткой исто-
рии Украина покрывает потребности в 
природном газе собственной добычей. 
В прошлом году стране требовалось 
примерно в шесть раз меньше при-
родного газа, чем в 1991-м: около 20 
млрд кубометров. При этом СВО хотя 
и поджала спрос, но лишь на 10 млрд 
кубометров в год, что незначительно 
на фоне потерь в 1990-е и 2010-е. Резко 
сократился и транзит российского газа 
через Украину — примерно до 15 млрд 
кубометров в 2023 году. Однако пре-
кращение транзита газа «Газпромом» 
с 2025 года может привести к физиче-
ской нехватке природного газа в стра-
не, что лишь усугубит электроэнерге-
тический кризис.

В результате выбытия генерации и 
распредмощностей Украина преврати-
лась из нетто-экспортера электроэнер-
гии в импортера. Именно через импорт 
латают трещащий кафтан. Часть дефи-
цита в электроэнергии (до 2 ГВт) сегод-
ня покрывается поставками из стран 
ЕС и Молдавии. Но этого недостаточно 
для удовлетворения пикового дефици-
та в 6,5 ГВт — не хватает мощностей 
ЛЭП и трансформаторов. Кроме того, 
сложившаяся практика работы может 
обрушить и энергосистему Молдавии, 
которая, в свою очередь, зависит от ра-
боты Приднестровской ГРЭС.

Острая проблема Украины — круп-
ные города, в первую очередь пригра-
ничные: Сумы, Чернигов и особенно 
Харьков, лишившийся котельных и 
ТЭЦ. Без централизованного тепло-
снабжения возрастет нагрузка на элек-
тросети, еще больше увеличив спрос 
на электроэнергию. Кроме того, на 
электричество завязана работа транс-
порта (метро, железные дороги, трубо-
проводы), коммуналки (водоснабже-
ние и водоотведение), связи, больниц и 
школ. Без электроэнергии украинские 
города накроет не только холод, но и 
транспортный коллапс, антисанита-
рия, болезни.

Поэтому интересна и мотивация 
МЭА, за всей шелухой типа «европей-
ской солидарности» и пр. агентство 
черным по белому пишет: «Нагрузки, 
которые терпимы в летние месяцы, мо-

гут стать невыносимыми, когда тем-
пература начнет падать, а поставки 
тепла и воды прекратятся, что приве-
дет к дальнейшему перемещению по-
страдавшего населения по всей стране 
и за границу». То есть цель доклада — 
просигналить о будущем перемещении 
«мужественного и изобретательного 
народа» (цитата из доклада) на тер-
риторию Европы, чтобы Запад успел 
принять меры.

Для решения этой (нерешаемой за 
два месяца) проблемы МЭА предлагает 
десять шагов, суть которых — энер-
гоэффективность (читай: экономия), 
децентрализация (установка дизель-
генераторов и буржуек, крышных СЭС 
и накопителей) и системная ставка на 
интеграцию энергосистемы Украины 
с европейской через строительство 
новых ЛЭП. Последнее — чтобы «зало-
жить основу для современной, устой-
чивой и стабильной энергетической 
системы, интегрированной с Европой, 
— в соответствии с долгосрочными 
энергетическими целями, которые 
поставила перед собой Украина», го-
ворится в докладе.

Доклад МЭА опоздал на несколько 
месяцев для решения локального гума-
нитарного кризиса на Украине и на не-
сколько лет для того, чтобы «оттяпать» 
ценную энергетическую инфраструк-
туру Украины в пользу Европы. Кста-
ти, понятно и внимание к Запорожской 
АЭС — крупнейшей электростанции в 
Европе, находящейся под контролем 
РФ. Уж очень хочется включить такой 
ценный актив в периметр новой по-
ствоенной Украины.

Инициированные МЭА шаги хотя и 
отчаянные (кто будет инвестировать 
миллиарды долларов в новые ЛЭП под 
угрозой бомбежек?), но знаковые. Одна 
из целей Европы в этом конфликте — 
решение вопроса своего собственно-
го энергодефицита через интеграцию 
украинских АЭС, угольных ТЭС и ГТС 
в европейскую энергосистему. И вот 
хотя бы на концептуальном (пусть не 
на физическом) уровне Европа пыта-
ется застолбить за собой жирный ку-
сочек стремительно распадающегося 
государства. � n
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Старый Свет неисправим: 
Украину уже делят

Евгений Огородников



доктринальных документах режима аятолл в Ира-
не есть понятие «стратегическое терпение». Этот 
подход позволяет Исламской Республике прово-
дить гибридную экспансию в регионе, не вступая в 
открытые вооруженные конфликты ни с соседями, 
ни с американцами, ни с Израилем. Заодно сохра-

няет клерикальную власть в условиях санкций и дает время 
на создание ядерного оружия. Такой осторожной стратегии 
многие завидовали до тех пор, пока Тель-Авив не загнал Теге-
ран в тупик: без потери репутации иранцы не могут остаться в 
стороне после бомбежек Газы, ударов по союзной «Хезболле» и 
заказных убийств политиков уже на территории самого Ирана, 
но это будет означать смену стратегии, к чему аятоллы, похоже, 
не готовы. 

На самом деле Израиль первым вышел из режима «страте-
гического терпения» в 2023 году, начав большую войну против 
Палестины. И в этом он был не одинок. Азербайджан вернул 
Нагорный Карабах. Россия начала СВО на Украине. Китай четко 
обозначил претензии на Тайвань, Молдова — на Приднестро-
вье, Венесуэла — на Западную Гайану. Турция оккупировала 
курдские территории Сирии. Япония начала форсированную 
милитаризацию. В КНДР больше не рассчитывают на мирное 
воссоединение с Южной Кореей.

Эпоха стратегического терпения уходит в прошлое. Во многом 
она стала следствием быстрой глобализации и роста мировой 
экономики после развала двухполярного мира. Обогащаться 
стало выгоднее, чем воевать. Россыпь межстрановых и межна-
циональных конфликтов была заморожена на два десятилетия, 
а в основе деструктивных катаклизмов оказался суверенитет, 
который так и не смогла поглотить глобализация: его усердно 
ломали через цветные революции, с помощью отпрысков за-
падных НКО и международного «права». В конце концов, только 
суверенные режимы могли себе позволить право на какие-либо 
стратегии. И, как правило, они выбирали «терпение».

«Стратегическое НЕтерпение» мог себе позволить только 
гегемон, и именно США чередой наглых непродуманных воен-
ных операций ввергли полмира в кровавый хаос. Дело даже не 
только в десятках миллионов жертв и беженцев, разрушенных 
государствах и руинизированных городах. Американская одно-
полярность вернула культ агрессии, причем именно в контексте 
защиты национальных интересов. Большинству стало очевид-
но, что игра в «порядок, основанный на правилах» гегемона, 
постепенно превращает «стратегическое терпение» в «стра-
тегическое смирение». Самый наглядный пример — Сербия, 
которая напрасно рассчитывала на «цивилизованный» формат 
возвращения Косова, заискивая перед авторами плана бомбе-
жек Белграда. Европа пошла еще дальше, вслед за смирением 
вступив на путь покорности и самопожертвования. 

В этих условиях воины не просто вернули былое влияние и 
стали доминировать над торговцами и политиками, но сама 
суть конвенционального компонента стала основой диплома-
тии и конкуренции. Развитие частных военных компаний для 
защиты экономических и политических интересов националь-
ных государств — это не новация, а признак возвращения к 

былым временам, когда добрым словом и пистолетом можно 
было добиться большего, чем одним добрым словом. 

Решение о начале СВО — вынужденный шаг вследствие про-
вала главного элемента «стратегического терпения» России на 
направлении расширения границ НАТО — Минских соглаше-
ний. И в то же время главные задачи Москвы не территории, 
а безопасность, свободная торговля, языковые и культурные 
права, правила добрососедства в Европе. В общем-то, гумани-
стические цели, право заявить которые пришлось отстаивать 
с оружием в руках. 

Собравшиеся в Нью-Йорке на минувшей неделе члены Ге-
нассамблеи ООН решали, как остановить расползание хаоса, 
завершить старые и предупредить новые войны. В этом вопросе 
царили страх и единодушие, которых давно не ощущалось на 
данной площадке, — ей опять предрекают реформы, но сегодня 
трибуна ООН остается безальтернативной для такой массовой 
декларации, и как никогда тяжеловесно звучал голос стран 
глобального Юга. Это тот редкий случай, когда коллективный 
страх может быть конвертирован в рабочие инициативы. 

Тем более что апологетов «стратегического терпения» в 
мире осталось не так и мало, и, что важно, среди них крупные 
влиятельные державы: Россия (даже после старта СВО), Китай, 
Индия, Саудовская Аравия. Показательно, как часто их кри-
тикуют за мягкую позицию или сдвиг «красных линий». Что 
парадоксально, как правило, это не те люди, которые сидят под 
«градом» в Белгороде, в окопах под Углегорском или в руинах 
Газы. Война вдруг резко становится недопустимым злом, когда 
приходит в твой дом и отнимает жизни твоих родных. 

И наоборот, чем меньше бессонных ночей, проведенных 
под обстрелами в коридорах и ваннах, тем больше призывов к 
эскалации и военным маршам. Тем легче выделяешь деньги на 
ракеты и танки, чем дальше на земном шаре от тебя умирают 
люди. В идеале — укрыться за океанами в десятках тысяч ки-
лометрах и воевать чужими руками. И вот на этот случай нам 
приходится по-прежнему терпеливо и стратегично корректи-
ровать ядерную стратегию.� n
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Редакционная статья

Конец эпохи стратегического терпения? 
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«Принуждение к миру», «мирные согла-
шения через военную победу», «евро-
пейский фонд мира для поставок ору-
жия», «40 тысяч смертей для борьбы с 
терроризмом» — все эти оруэлловские 
концепции в жанре «мир — это война» 
стали ярким маркером новой реаль-
ности, которая пугает уже не только 
граждан-статистов
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Александр Смирнов

США намекнули на готовность возобновить переговорный процесс с Россией, однако намерены вести диалог с 
позиции силы. Москва дала понять, что любая попытка эскалации вооруженного конфликта на Украине может 
привести к применению ядерного оружия, и не спешит идти на уступки уходящей администрации Белого дома, 
понимая, что время работает на Россию

Уроки английского языка для Зеленского
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Кандидат в президенты США Дональд Трамп (справа) заявил, что в случае избрания готов сотрудничать с демократами для завершения войны на Украине. Он сказал, 
что у него хорошие отношения и с Зеленским, и с Путиным. «Надеюсь, у нас с вами отношения лучше», — прокомментировал Владимир Зеленский



лавным политическим со-
бытием прошлой недели 
стала сессия Генеральной 
Ассамблеи ООН, а основной 
темой выступлений лиде-
ров мировых держав был 

призыв не допустить перерастания 
двух локальных войн, на Украине и на 
Ближнем Востоке, в глобальный воен-
ный конфликт. На этом фоне принци-
пиальная интрига сохранялась в более 
предметном вопросе: пойдут ли США на 
новый виток эскалации на Украине? 

Казалось бы, иного выбора у Вашинг-
тона не оставалось, поскольку Киев мед-
ленно, но уверенно движется к полному 
военному поражению. Переломить си-
туацию, хотя бы временно, могли бы 
удары западным оружием по «старой» 
российской территории. Однако Москва 
дала понять, что, если Вашингтон отме-
нит решение ограничить зону геополи-
тического столкновения признаваемой 
Западом территорией Украины, не стоит 
рассчитывать, что война придет только 
на территорию России. Заказчики эска-
лации тоже могут получить ракеты по 
чувствительным местам. 

Дедлайном для оглашения Вашинг-
тоном своего окончательного решения 
должен был стать визит узурпировав-
шего украинскую власть Владимира 
Зеленского в США и его переговоры 
с президентом Джо Байденом. Но не 
дожидаясь уже обреченных на провал 
гастролей экс-кавээнщика, США нача-
ли подавать сигналы России о желании 
договориться. 

В частности, Белый дом заявил о 
готовности возобновить переговоры 
с Россией по Договору о сокращении 
стратегических наступательных воо-
ружений (ДСНВ). «Это зависит от пре-
зидента Путина. До тех пор пока Путин 
не изменит своего взгляда и подхода, 
возобновления переговоров по ДСНВ не 
произойдет», — заявил координатор по 
стратегическим коммуникациям в Со-
вете национальной безопасности США 
Джон Кирби. При этом в Белом доме 
прекрасно понимали, что Россия не пой-
дет на разоружение в условиях, когда 
США и их союзники накачивают Украи-
ну оружием для ударов по российской 
армии и заявляют о планах разместить 
в Европе ракеты средней дальности. 

Тем не менее ДСНВ является одним из 
кирпичиков общей системы безопасно-
сти, которую США и России предстоит 
построить заново и совместными уси-
лиями. Еще в январе 2021 года советник 
президента США по национальной безо-
пасности Джейк Салливан заявил, что 
продление ДСНВ-3 — это лишь начало 
серьезных переговоров с Россией. «Не-
обходимы серьезные и основательные 

переговоры по всему спектру ядерных 
вызовов и угроз вне СНВ-3», — сказал 
тогда Салливан. В декабре 2021 года Мо-
сква передала США свои предложения 
о гарантиях безопасности, предусма-
тривающие отведение военной инфра-
структуры НАТО к границам 1997 года, 
а в январе 2022-го в Женеве российская 
и американская делегации провели не-
сколько раундов переговоров. 

Приди тогда стороны к согласию, 
вряд ли возникла бы необходимость 
проводить СВО на Украине, а Киеву 
пришлось бы выполнять Минские со-
глашения. Таким образом, заявление 
Белого дома о готовности возобновить 
переговоры о СНВ можно расценивать 
как завуалированное предложение 
вернуться к теме обсуждения общих 
гарантий безопасности между Россией 
и США, тогда как конфликт на Украине 
является лишь одним из элементов это-
го диалога. 

Кроме того, Кирби заявил, что вопрос 
территориальных уступок России со 
стороны Украины должен «оставаться 
на усмотрение президента Зеленского». 
«Он не получает указаний от Соединен-
ных Штатов и администрации в том или 
ином виде, когда речь идет об этом», — 
сказал координатор по стратегическим 
коммуникациям. 

Мы помним, что весной 2022 года 
Зеленский получил из Вашингтона 
и Лондона указание не подписывать 
с Россией мирный договор, а воевать 
дальше. А теперь, когда война проигра-
на, Зеленский почему-то больше «не 
получает указаний от Соединенных 
Штатов». Эта ситуация очень напо-
минает положение президента Грузии 
Михаила Саакашвили в 2008 году, 
которому США посоветовали напасть 
на Южную Осетию, а после венного по-
ражения рекомендовали выпутываться 
самостоятельно. 
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Мировые институты, в том числе Совет Безопасности ООН, необходимо реформировать. «Альтернатива рефор-
мам — дальнейшая раздробленность. Либо реформы, либо разлад», — заявил на Генассамблее ООН генераль-
ный секретарь организации Антониу Гутерриш

Москва дала понять, что, если Вашингтон отменит ре-

шение ограничить зону геополитического столкновения 

признаваемой Западом территорией Украины, не стоит 

рассчитывать, что война придет только на территорию 

России



Текст выступления президента США 
Джо Байдена на Генассамблее ООН был 
написан таким образом, чтобы доказать 
его приверженность делу мира во всем 
мире. Байден вспомнил, что работал се-
натором в 1972 году, когда шла холодная 
война, война во Вьетнаме и назревала 
война на Ближнем Востоке, и старал-
ся преодолеть эти кризисы. Затем он 
привел в пример свои достижения на 
посту вице-президента и президента 
США — относительное умиротворение 
в Ираке и вывод американских войск из 
Афганистана. 

Украина попала вместе с сектором 
Газа и Суданом в один пул современ-
ных конфликтов, которые необходимо 
разрешить как можно быстрее. А чтобы 
Байдена не заподозрили в пораженче-
ских настроениях, он заявил, что Рос-
сия уже проиграла войну, поскольку 
якобы хотела уничтожения Украины. В 
этот момент камера показала сидящего 
в зале Зеленского, который, судя по мак-
симально кислому выражению лица, 
прекрасно понял, куда клонит Байден.

Отказ США от идеи резкой эскалации 
и готовность к переговорам с Россией 
отнюдь не означает автоматического 
прекращения военной помощи Украине 
и тем более завершения военных дей-
ствий. Пока Москва и Вашингтон не 
придут к комплексному соглашению 
по вопросам глобальной безопасности, 

«бесплатно» Украину американцы не 
отдадут. 

Москве вряд ли стоит отказывать-
ся от начала предварительных, может 
быть неофициальных, консультаций с 
Вашингтоном. Но при этом России нет 
смыcла торопить события, поскольку 
время работает на нее. Победа на пре-
зидентских выборах вице-президента 
США Камалы Харрис, вероятнее всего, 
будет означать сохранение текущего 
внешнеполитического курса Вашингто-
на. А в случае возвращения в Белый дом 
экс-президента США Дональда Трам-
па возможно значительное смягчение 
американской переговорной позиции. 
На фронте ситуация тоже развивается в 
пользу российской армии: она увеличи-
вает темпы наступления. То есть пере-
говорная позиция Москвы становится 
сильнее. А если Белый дом спешит за-
ключить сделку до президентских вы-
боров в США — прекрасно, пусть вносит 
свои предложения.

Действующая администрация США 
слишком долго разрывалась между не-
обходимостью признать новые условия, 
сложившиеся в мире, при которых США 
еще остаются сверхдержавой, но уже не 
могут диктовать свою волю большин-
ству стран, и абсолютными иллюзиями 
о своей безальтернативной гегемонии. 
В итоге Байден, словно Раневская из 
«Вишневого сада», вскоре нас покинет, 

не сумев ни сохранить для США старый 
комфортный образ жизни, ни извлечь 
выгоды от идущей трансформации 
международных отношений. 

Жесткий ответ Путина
Около трех недель в западной прессе 
публиковались сливы американских 
чиновников о том, что США, возмож-
но, разрешат применение против при-
знаваемой ими территории России 
британских ракет Storm Shadow и их 
французского аналога Scalp (в обоих 
типах ракет есть американские ком-
плектующие, поэтому необходимо со-
гласие США), но не разрешат использо-
вать американские ракеты ATACMS.

Президент России Владимир Путин 
посчитал своим долгом лично отреаги-
ровать на эту дискуссию, оценив гипоте-
тическую возможность таких ракетных 
ударов как прямое участие западных 
стран в военном конфликте. «А если это 
так, то, имея в виду изменение самой 
сути этого конфликта, мы будем прини-
мать соответствующие решения, исходя 
из тех угроз, которые нам будут созда-
ваться… Полетные задания в эти ракет-
ные системы, по сути, могут вносить 
только военнослужащие стран НАТО. 
Украинские военнослужащие сделать 
этого не могут. Поэтому речь идет не 
о том, чтобы разрешать украинскому 
режиму наносить удары по России этим 
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оружием или не разрешать. Речь идет о 
том, чтобы принять решение: страны 
НАТО напрямую участвуют в военном 
конфликте или нет. Если это решение 
будет принято, это будет означать не что 
иное, как прямое участие стран НАТО — 
США, европейских стран — в войне на 
Украине», — заявил Путин.

Однако, по всей видимости, на Запа-
де посчитали, что «участие в войне» не 
обязательно означает получение удара 
по своей территории, и рассуждения о ра-

кетных ударах по России продолжились. 
И Путину пришлось уточнить позицию.

Президент провел заседание посто-
янного совещания Совета безопасности 
РФ по ядерному сдерживанию, в ходе 
которого обсуждался вопрос обновле-
ния основ государственной политики в 
области ядерного сдерживания. «Сегод-
ня ядерная триада остается важнейшей 
гарантией обеспечения безопасности 
нашего государства и граждан, инстру-
ментом поддержания стратегического 
паритета и баланса сил в мире… В об-
новленной редакции документа агрес-
сию против России со стороны любого 
неядерного государства, но с участием 
или при поддержке ядерного государ-
ства предлагается рассматривать как их 
совместное нападение на Российскую 
Федерацию. Также четко фиксируются 
условия перехода России к применению 
ядерного оружия. Будем рассматривать 
такую возможность уже при получе-
нии достоверной информации о мас-
сированном старте средств воздушно-
космического нападения и пересечении 
ими нашей государственной границы. 
Имею в виду самолеты стратегической 
и тактической авиации, крылатые ра-
кеты, беспилотники, гиперзвуковые и 
другие летательные аппараты. Остав-
ляем за собой право применить ядерное 
оружие в случае агрессии против России 
и Белоруссии как участника Союзного 
государства. С белорусской стороной, 

с президентом Белоруссии все эти во-
просы согласованы. В том числе если 
противник, используя обычное оружие, 
создает критическую угрозу нашему су-
веренитету», — сказал Путин.

И дискуссия на Западе относитель-
но ракетных ударов по России сразу 
прекратилась, сменившись на разного 
рода осуждения «ядерной эскалации 
Москвы». Это стало лучшим доказа-
тельством того, что послание не только 
получено, но и правильно понято. 

Международные отношения помимо 
формальных правил, которые чаще все-
го нарушаются, имеют ряд неписаных 
принципов, которые свято соблюдают-
ся. В качестве примера можно привести 
Карибский кризис 1962 года. До него 
СССР и США почти напрямую (самоле-
тами и средствами ПВО управляли со-
ветские «военные советники») воевали 
в Корее, а после него во Вьетнаме. Но у 
США не было намерений нанести удар 
по СССР в качестве мести. 

А вот во время Карибского кризиса 
на Кубе были размещены советские 
ядерные ракеты, что американцы рас-
ценили как повод к войне. И эта оценка 
вряд ли могла измениться, если бы в 
Москве в 1962 году обсуждали возмож-
ность нанесения неядерных ракетных 
ударов, только по Флориде и только ра-
кетами чешской и польской сборки.

Дискуссия о ракетных ударах по Рос-
сии, начавшаяся на Западе со сливов в 
прессу, сливом в прессу и завершилась. 
Издание New York Times со ссылкой на 
источники в разведке США сообщило, 
что если Вашингтон согласился бы раз-
решить Киеву удары дальнобойным ору-
жием по территории России, то Москва 
могла принять серьезные ответные меры 
против США и их союзников, не были 
исключены атаки со смертельным ис-
ходом. Кроме того, американская развед-
ка считает, что эффективность ударов по 
России была бы невелика, поскольку ко-

личество дальнобойных ракет у Украины 
ограничено и увеличить его сложно. 

Иными словами, если у Запада что-
то не получилось, то надо сделать вид, 
что не очень-то и хотелось. 

Забористый план Зеленского 
О существовании некого «плана побе-
ды» Зеленский поведал еще более ме-
сяца назад, когда стало окончательно 
понятно, что вторжение украинской 
армии в Курскую область провалилось: 
ВСУ не только не удалось захватить 
АЭС в Курчатове или приблизиться к 
Курску, но и заставить Москву остано-
вить наступление на Донбассе, пере-
бросив резервы на новое направле-
ние. В итоге из проблемы для России 
курское наступление превратилось 
в проблему для Украины: последние 
резервы обменяны на контроль не-
нужной Киеву территории, растянув-
шийся фронт требует еще больших сил 
для его удержания, а наступление на 
Донбассе не только не остановилось, 
а ускорилось. 

«План победы» держался в секрете, 
но в общих чертах он выглядел как тре-
бование к Западу резко увеличить во-
енную поддержку Украины, в том числе 
за счет поставок дальнобойных ракет 
для ударов вглубь территории России; 
усиление экономического давления на 
Москву — вероятнее всего, под этим 
подразумевалась попытка остановить 
экспорт российских энергоресурсов; 
политическое давление — поскольку 
давить на Кремль бесполезно, очевид-
но, что Киев просил сильнее надавить 
на Китай, Бразилию, Индию и другие 
страны глобального Юга, а кроме того, 
пообещать принять Украину в НАТО и 
дать ей твердые гарантии безопасности 
на период вступления; экономический 
аспект, тут все как обычно: дайте еще 
денег, и побольше. 

О том, что никакого рабочего «плана 
победы» нет, а есть лишь набор хотелок, 
стало понятно еще неделю назад. 16 
сентября в своем вечернем видеообра-
щении Зеленский заявил, что работа 
над «планом победы» кипит. «В течение 
всего дня в разных форматах — совеща-
ния по подготовке нашего, украинского, 
“плана победы”. Реальное наполнение 
всех пунктов. Военное наполнение, по-
литическое, дипломатическое, эконо-
мическое. Привлечены ключевые лица 
по каждому направлению. Более чем на 
90 процентов все выписано», — сказал 
Зеленский, пообещав, что через неделю 
документ будет готов.

Однако уже на с ледующий день 
постоянный представитель США при 
ООН Линда Томас-Гринфилд заявила, 
что была ознакомлена с «планом по-
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беды» Зеленского и надеется помочь 
его продвижению. А спустя еще четы-
ре дня директор по вопросам Европы 
Совета национальной безопасности 
США Майкл Карпентер заявил, что 
Белый дом пока не видел «плана по-
беды» Зеленского. 

Затем в западную прессу пошли утеч-
ки из Белого дома, согласно которым 
администрация президента США была 
разочарована представленным им укра-
инским «планом победы».

В принципе, не так уж и важно, что 
было в этом плане и вообще, был ли он. 
Ошибка Зеленского состояла в том, что 
он попытался лезть не в свое дело — в 
стратегию США, тогда как ему пору-
чен конкретный тактический участок. 
Зеленский наконец-то понял, что дела 
на его участке обречены на провал? 
Превосходно, он делает определенные 
успехи в личностном росте. Но какое 
отношение личные проблемы Зелен-
ского имеют к американской стратегии 
сдерживания России, в которой Украи-
не отведена роль трясины, где должны 
были надолго завязнуть российские 
вооруженные силы? 

Пока Франция, Германия и Россия 
на полях сражений Европы веками 
выясняли, чья армия самая сильная в 
мире, теряя в некоторых битвах десят-
ки тысяч человек, Британия гораздо 
меньшими силами покоряла Северную 
Америку, Индию, Австралию и Африку. 

Причем британцы не пытались действо-
вать лишь при помощи грубой силы, 
они играли на противоречиях местных 
племен, заставляя одних воевать на 
своей стороне против других. В конце 
концов, не британцы гонялись по всей 
Африке за рабами для последующей их 
перепродажи в Америку, они покупали 
их у местных вождей, платя им стеклян-
ными бусами и другими предметами 
первой необходимости. И сегодня на 
территории Украины не американцы 
ловят мужчин для последующей их 
отправки на фронт, чтобы умереть за 
интересы США, это делает местная 
власть, получая из Вашингтона деньги 
и похвалы. 

Зеленский прекрасно помнит, какие 
овации стоя ему устраивали представи-
тели обеих палат Конгресса США в 2022 
году, когда он произносил свои «истори-
ческие речи». «Ну вы только посмотрите 
на него — вылитый Черчилль! Эх, нам 
бы такого умного и смелого лидера!» — 
твердила тогда вся западная пресса. 

А вот попытка повторить те же речи 
натолкнулась на глухую стену непони-
мания: в прошлом году Зеленского не 
пустили выступить перед Конгрессом 
США, а в этом году с ним даже отказался 
встречаться спикер палаты представи-
телей Конгресса США Майк Джонсон. 
Западная пресса перестала видеть в нем 
лидера свободного мира и все чаще кон-
центрирует внимание на его недостат-

ках — дескать, авторитарен, самодур и 
слишком коррумпирован. 

Но не зря же Зеленский считает себя 
умным человеком — он решил слегка 
обмануть США. Долгий и нудный пиар 
«плана победы» был призван поставить 
Белый дом в сложное положение: неу-
жели он сможет сказать «нет», выступив 
против «плана победы» Украины? Но 
даже если Байден найдет в себе силы 
отказать, размышлял коварный Зелен-
ский, он таким образом возьмет на себя 
всю политическую ответственность за 
военное поражение Украины, а я оста-
нусь весь в белом. 

Встречи с партнерами
Был ли шанс у провинциального карточ-
ного шулера обыграть группу профес-
сиональных фокусников — это вопрос 
риторический. Белый дом фактически 
выбросил «план победы» в мусорную 
корзину, при этом на словах выразив 
Зеленскому полную поддержку, объя-
вив о «небывало большом» пакете воен-
ной помощи и пожелав ему скорейшей 
победы над Россией. 

После переговоров Зеленского с 
Байденом было заявлено, что США вы-
делят Украине 2,4 млрд долларов. «Я 
также поручил Пентагону отправить 
все оставшиеся средства, выделенные 
Украине на помощь в обеспечении без-
опасности, до конца срока, то есть до 20 
января», — сказал Байден. 
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Белый дом фактически выбросил «план победы» в мусорную корзину, при этом на словах выразив Зеленскому полную поддержку. Коллективное фото с участием президента 
США Джо Байдена и украинского лидера Владимира Зеленского
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Речь идет о 61 млрд долларов, одо-
бренных Конгрессом США еще в апреле 
этого года. Из них лишь 23 млрд пред-
назначались непосредственно Украи-
не — 13,8 млрд выделено на поставки 
оружия, а 9,43 млрд — на поддержку 
у краинского бюд жета. Оста льные 
средства пошли Пентагону на воспол-
нение запасов оружия на складах аме-
риканской армии и на «текущие воен-
ные операции США в регионе». Таким 
образом, Байден пообещал к январю 

следующего года отдать обещанное 
этой весной. 

По поводу НАТО президент США зая-
вил, что когда-то Украина туда вступит, 
но не сделал требуемого Зеленским 
приглашения Киеву вступить в Альянс. 
А тема ракетных ударов по России даже 
не поднималась.

Может быть, Зеленский возлагал 
какие-то надежды на встречу с вице-
президентом США, кандидатом в пре-
зиденты от Демократической партии 
Камалой Харрис, чья позиция будет отли-
чаться от нынешнего курса Белого дома. 
Во время совместной пресс-конференции 
по итогам переговоров Харрис заявила 
о непоколебимой поддержке Украины, 
о том, как она все сделает для военной 
победы Украины. Однако несчастный и 
растерянный вид Зеленского говорил о 
том, что за закрытыми дверями он услы-
шал что-то совсем другое. 

«Есть такие люди в нашей стране, 
которые хотят, чтобы Украина отказа-
лась от части своей суверенной терри-
тории, которые требуют, чтобы Украина 
согласилась на нейтралитет… это ана-
логично предложениям Путина, это не 
аналогично предложениям мира, это 
аналогично предложению капитуля-
ции», — заявила Харрис. Видимо, она 
предполагала, что критикует кандидата 
в президенты США от Республиканской 
партии, хотя Дональд Трамп такого не 
говорил, а о заявлении Белого дома, 

допускающего отказ Украины от части 
территорий, Харрис даже не слышала. 

Зеленский, освоивший украинский 
язык, сейчас усиленно учит английский 
и старается в США говорить только на 
нем. Он уже знал, что вопрос «как вы?» 
означает приветствие, а не желание по-
интересоваться вашими делами. А те-
перь усвоил и следующий урок: выраже-
ния «добьемся победы» и «неколебимая 
поддержка» означают, что США будут 
поступать только так, как им выгодно.

На встрече с Трампом
В далеком 2019 году Зеленский сначала 
решил поддержать на президентских 
выборах США 2020 года действующего 
главу Белого дома Дональда Трампа, 
пообещав возбудить уголовное дело о 
коррупции против кандидата в прези-
денты США от Демпартии Джо Байдена. 
Однако затем переметнулся к демокра-
там, обвинив Трампа в «давлении на 
Украину», что послужило поводом для 
начала процедуры импичмента против 
главы Белого дома. 

Тогда Трампу ничего не оставалось, 
как обнародовать стенограмму теле-
фонных переговоров с Зеленским, в 
ходе которых украинский президент 
по своей инициативе обеща л воз-
будить уголовное дело в отношении 
Байдена, но ссылался на объективные 
сложности. 

В конце прошлого года он снова на-
хамил Трампу в ответ на его обещание 
остановить войну за 24 часа после по-
беды на президентских выборах. Зелен-
ский принялся каламбурить, заявив, 
что приглашает Трампа на Украину, где 
«мне понадобится 24 минуты, чтобы 
объяснить, что он не может управлять 
этой войной». Через несколько меся-
цев Зеленский вновь вызвал Трампа 
на Украину «на поговорить», назвав 
его предложение остановить войну 
опасным и пригрозив свозить его на 
фронт.

Свой нынешний визит в США укра-
инский лидер начал с посещения за-
вода по производству артиллерийских 
снарядов в штате Пенсильвания — это 
один из семи «колеблющихся» штатов, 
которые решат исход президентских 
выборов. Майк Джонсон написал Зе-
ленскому письмо, в котором потребовал 
немедленно уволить посла Украины в 
США Оксану Маркарову за организа-
цию вмешательства в американские 
выборы. 

«Посол Маркарова организовала 
мероприятие на американском произ-
водственном объекте. Этот объект на-
ходится в политически спорном штате, 
и тур проводился с участием ключево-
го политического сторонника Камалы 
Харрис, при этом не было приглашено 
ни одного республиканца… Это было 
явно предвыборное мероприятие, на-
правленное на поддержку демократов, 
и очевидно является вмешательством 
в выборы», — написал спикер нижней 
палаты Конгресса США.

Затем украинская делегация едва не 
сорвала встречу с Трампом, отказав-
шись ехать к нему во Флориду, в поме-
стье Мар-а-Лаго, и требуя встречи на 
нейтральной территории. Трамп отка-
зался, поскольку был заинтересован во 
встрече с Зеленским лишь ради жела-
ния показать, что иностранные лидеры 
ищут с ним встречи, а не он сам бегает 
по их вызовам. 

В итоге команда Зеленского поняла, 
что совершила ошибку, отправив «доро-
гому Трампу» письмо в заискивающем 
стиле, содержащее пассажи о том, что 
Зеленский вспоминает их последний 
телефонный разговор, который был так 
хорош. И коварный Трамп в очередной 
раз опубликовал этот документ, тем са-
мым доказывая, что иностранные ли-
деры не только ищут с ним встречи, но 
и готовы унижаться ради нее. В итоге 
встреча прошла на территории Трам-
па — в его нью-йоркском небоскребе 
Trump Tower. 

Перед переговорами с Зеленским 
Трамп напомнил своему гостю о про-
цедуре своего импичмента 2019 года, 
давая понять, что он ничего не забыл, 
но якобы не держит зла. Кроме того, 
Трамп заявил, что имеет очень хоро-
шие отношения с Владимиром Зелен-
ским и очень хорошие отношения с 
президентом Путиным, что должно 
дать быстрый результат по урегули-
рованию конфликта. По итогам пере-
говоров Трамп и Зеленский избегали 
конкретики, ограничиваясь общими 
фразами о «справедливом мире», что 
может свидетельствовать о том, что 
стороны не достигли взаимопонима-
ния. � n 
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В итоге Байден, словно Раневская из «Вишневого сада», 

вскоре нас покинет, не сумев ни сохранить для США 

старый комфортный образ жизни, ни извлечь выгоды 

от идущей трансформации международных отношений



оссийская микроэлектро-
ника критически зависит от 
иностранных технологий, 
и эту зависимость нам не-
обходимо преодолеть. Об 
этом, выступая на форуме 

«Микроэлектроника-2024», заявил пред-
седатель правительства России Михаил 
Мишустин. Решение этой системной за-
дачи, считает премьер, возможно за счет 
формирования собственной мощной от-
расли электронного машиностроения, в 
частности освоения выпуска средств про-
изводства, в том числе литографических 
машин для «печати» микропроцессоров.

Берите, пока дают
Михаил Мишустин отметил, что Рос-
сия обладает возможностями, которые 
позволят решить эту задачу. «Отрасль, 
находившаяся в системном упадке и 
отстающая от уровня развитых стран 
на десятки лет, преобразуется в дей-
ствительно инновационную основу 
научно-технологического и экономи-
ческого прогресса нашей страны на 
долгосрочную перспективу», — уверен 
Михаил Мишустин.

Он рассказал, что если в 2020 году 
бюджетные инвестиции в отрасль не 
превышали 10 млрд рублей, то по итогам 
этого года их размер, как ожидается, со-
ставит почти 150 млрд рублей, а всего за 
последние четыре года из бюджета было 
выделено более 430 млрд рублей.

Для сравнения: правительство го-
товит федеральный проект, направ-
ленный на развитие промышленной 
робототехники и автоматизации произ-
водства. Тоже, отметим, весьма важная 
задача для страны и при этом крайне 
амбициозная. Как известно, президент 
поставил цель: к 2030 году Россия долж-
на войти в топ-25 стран по «проникно-
вению» роботов в промышленность. 
По разным оценкам, у нас в стране от 
9 до 19 роботов на 10 тыс. работников. 
В среднем по миру — 151 единица. То 
есть нам придется очень постараться, 
чтобы достичь поставленной президен-
том цели. Нужно будет на порядок уве-
личить число ежегодно устанавливае-
мых на производствах промышленных 
роботов. И при этом финансирование 
в виде субсидий и льготного кредито-
вания производителей промышленной 
робототехники и компаний, которые 
будут внедрять роботов в свое произ-
водство, до 2030 года запланировано в 
размере порядка 350 млрд рублей.

Михаил Мишустин не сказал, какие 
ассигнования для микроэлектроники 
предполагаются в дальнейшем. Однако, 
учитывая ситуацию, они вряд ли будут 
снижены. Более того, премьер напомнил, 
что для предприятий отрасли установле-
ны льготная ставка налога на прибыль и 
пониженная ставка страховых взносов, 
что позволило компаниям сэкономить 
более 70 млрд рублей. Сейчас, как из-

вестно, предприятия радиоэлектронной 
промышленности, включенные в специ-
альный реестр Минпромторга, освобож-
дены от уплаты налога на прибыль в ре-
гиональный бюджет, а в федеральный 
платят 3%. Страховые взносы для них 
снижены до 7,6%.

Михаил Мишустин пообещал прод-
лить эти льготы еще на три года. Более 
того, не исключено, что в ближайшее 
время правительство распространит 
их и на предприятия электронного ма-
шиностроения и производителей спе-
циальных материалов и веществ, ко-
торые используются при производстве 
микроэлектроники.

Печать нанометрами
Поддержка со стороны государства и 
выросший в связи с закрытием многих 
рынков спрос на отечественную продук-
цию радиоэлектронной промышленно-
сти способствовали росту производства 
в отрасли. Как рассказал заместитель 
министра промышленности и торговли 
Василий Шпак, курирующий микроэ-
лектронику, за последние четыре года 
производство электронной продукции 
в стране выросло в 1,6 раза. А по ито-
гам 2023 года в деньгах объем ее произ-
водства составил 2,63 трлн рублей. При 
этом произошел существенный рост 
числа товарных позиций, выпускаемых 
радиоэлектронной промышленностью: 
если в 2023 году в реестре было зареги-
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Микроэлектронику растят льготами
Правительство намерено предоставить радиоэлектронной промышленности дополнительные преференции
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стрировано около 18 тыс. позиций, то 
в 2024-м — 27 тыс. Как и в ряде других 
отраслей, целью развития электронной 
промышленности заявлено достижение 
технологического суверенитета.

Василий Шпак, выступая на сессии 
форума, посвященной государственной 
политике в сфере электроники, сообщил, 
что основными индикаторами дости-
жения технологического суверенитета 
являются продолжение роста отрасли 
до 6,3 трлн рублей в год, обеспечение 
внутренних потребностей в электрон-
ной продукции не менее чем на 70%, обе-
спечение суверенитета в области ресур-
сов и средств производства и освоение в 
промышленном производстве техноло-
гических норм 28 нм и ниже.

Россия входит в число стран, которые 
имеют собственное производство полу-
проводников. Другое дело, что наши воз-
можности в части производства микро-
схем остановились на топологических 
нормах 90 нм. И то, как говорят участни-
ки рынка, в реальности тот же «Микрон» 
способен стабильно выпускать продук-
цию по техпроцессу 180 нм. Еще один 
крупный производитель — «Ангстрем» 
— производит интегральные схемы с 
топологическими нормами от 1 мкм 
до 0,6 мкм. И все это на фоне массового 
выпуска чипов мировыми лидерами по 
нормам 10 нм, 7 нм и даже меньше.

Но самая главная проблема — сред-
ства производства для выпуска микро-
схем. Если раньше можно было покупать 
фотолитографические машины за гра-
ницей, то сейчас от такой возможности 
мы отрезаны. Ведущие производители 
такого оборудования — нидерландская 
ASML, японские Canon и Nikon — рези-
денты недружественных стран. Летом 
этого года Василий Шпак рассказал, что 
в стране создан первый отечественный 
литограф для производства микросхем. 
Его топологическая норма — 350 нм. По-
нятно, что на фоне лидеров рынка это 
нельзя назвать достижением, но с точ-
ки зрения обретения технологического 
суверенитета в процессе производства 
микросхем, это важный шаг.

На Восточном экономическом форуме 
глава Минпромторга Антон Алиханов 
заявил ТАСС, что отечественный лито-
граф, который обеспечит производство 
по техпроцессу 130 нм, появится в 2026 
году. «Лазеры для этих устройств также 
разрабатываются внутри страны. В пла-
нах — объявить следующую работу, что-
бы выйти на топологию 90–65 наноме-
тров», — рассказал министр. Срок, когда 
появится машина с нормой 90–65 нм, 
Антон Алиханов не назвал. Так что пока 
непонятно, на каких литографах будут 
освоены топологические нормы 28 нм 
к 2030 году. Возможно, это будут китай-

ские машины — государственная SMEE 
(Shanghai Micro Electronics Equipment) 
уже производит литографическое обо-
рудование на 28 нм. А недавно китайское 
правительство, не назвав конкретные 
компании, заявило, что в стране созданы 
две литографические машины, подчер-
кнув, что они «достигли значительных 
технологических прорывов, владеют 
правами интеллектуальной собственно-
сти, но еще не представлены на рынке».

ЭКБ устояла перед санкциями
Хотя первые звенья технологической 
цепочки у нас еще только начинают вы-
ковываться, с производством конечной 
продукции, необходимой потребителям, 
радиоэлектронная промышленность 
справляется.

Генеральный директор завода «Ми-
крон» Гульнара Хасьянова рассказала, 
что компания освоила выпуск силовой 
электроники: на ее базе, в частности, 
уже вышли изделия, которые управляют 
электроприводом атомных ледоколов.

«Микрон» уже освоил свыше 800 
типономиналов силовой электроники 
и ежегодно к ним добавляется еще не 
менее 50. В компании отмечают, что в 
техпроцессе кристального производства 
применяются десятки сверхчистых хи-
мических материалов, газов и газовых 
смесей, из них 27 уже успешно аттесто-
ваны и замещены на российские сверх-
чистые материалы. «Импортозамещение 
материалов — остроактуальная задача, 
активно над ней работаем. Наша цель в 
среднесрочной перспективе — полно-
стью перейти на отечественные мате-
риалы», — объясняют в компании. Один 
из важнейших химических материалов, 
который используется в процессе фото-
литографии, — фоторезист. Гульнара 
Хасьянова отметила, что импортозаме-
щение этого материла идет сложно: «С 
шестьдесят третьей попытки сделали, 
но ОКР еще не закончились. В 2025 году 
планирую, что уже перейду на отече-
ственный резист. Опытный образец по-
лучился на уровне мирового аналога» 
(цитата по ТАСС).

«Мы заменили более сорока видов 
санкционных продуктов, таких как ком-
бинация приборов, стеклоподъемники, 
блоки управления фарами и многие 
другие, — рассказывает генеральный 
директор НПП “Итэлма” Алексей Воро-
бьев. — Но самое главное, мы перешли 
на санкционно стойкую компонентную 
базу. Это позволяет нам бесперебойно 
производить все необходимые электрон-
ные изделия для наших заказчиков».

В начале июня «Итэлма» и КамАЗ до-
говорились использовать на автомоби-
лях и автобусах автопроизводителя ли-
нейку электронных блоков от «Итэлма». 

В сообщении отмечено, что «примене-
ние санкционно устойчивой ЭКБ должно 
привести к снижению стоимости блоков 
электронной архитектуры, что в полной 
мере соответствует ожиданиям КамАЗа 
и делает сотрудничество с НПП “Итэлма” 
особенно значимым для обеспечения 
конкурентоспособности автомобилей 
КамАЗ на российском и внешних рын-
ках». Напомним, что ранее, в мае это-
го года, глава КамАЗа Сергей Когогин 
на одном из совещаний по автопрому 
раскритиковал компанию «Итэлма» как 
раз за высокие цены на ее продукцию. 
«А если сравнить цены, по которым они 
нам поставляли продукцию в 2021 году 
и сегодня, то разница в четыре раза», — 
заявил он.

В середине сентября «Итэлма» объя-
вила о намерении запустить роботизи-
рованное производство печатных плат 
до шестого класса точности (всего их 
семь) с максимальной локализацией. 
По словам Алексея Воробьева, потреб-
ность самой компании в печатных пла-
тах в 2023 году составила 40 тыс. кв. м, 
а до 2030 года их годовое потребление 
вырастет в два раза. Важно, что исполь-
зование отечественных плат произво-
дителями электроники необходимо для 
того, чтобы их продукция была признана 
российской, что позволяет участвовать в 
государственных закупках.

Ранее «Коммерсант» сообщал со ссыл-
кой на участников рынка о намерении 
госкорпорации «Росатом», GS Group и 
компании «Аквариус» создать предпри-
ятие полного цикла по производству 
печатных плат до седьмого класса точ-
ности. Платы седьмого класса в России 
не выпускаются. В основном они закупа-
ются в Китае и используются при произ-
водстве высокоточных изделий.

Российский производитель электро-
ники группа компаний «Бештау» в 
преддверии выставки заявил о запуске 
линии по производству печатных плат. 
Компания особо подчеркнула, что линия 
работает на российском сырье, использу-
ются российская химия и оборудование. 
Пока линия будет производить платы 
четвертого-пятого класса сложности. 
В планах «Бештау» — дойти до шестого 
класса. Сейчас линия способна выпу-
скать до 18 кв. м печатных плат в смену. 
Но, как говорит Олег Осипов, соучреди-
тель группы копаний «Бештау», в бли-
жайшие три-четыре месяца линия будет 
модернизирована и сможет выпускать до 
36–45 кв. м. Впрочем, на этом компания 
останавливаться не собирается и будет 
дальше наращивать производство печат-
ных плат. В ее планах — в течение года 
перейти в своем производстве электрон-
ной техники на стопроцентное исполь-
зование российских плат.� n
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екоторые по-прежнему думают, что косметика про-
дается на полке в магазине. Нет! Косметика про-
дается на маркетплейсе!» — уверенно говорит в 
интервью «Моноклю» Сергей Кирш, основатель 
и владелец российской косметической компании 
«Гельтек». Этот набирающий популярность стерео-

тип покупательского поведения за последние два-три года пере-
вернул российский косметический рынок. Молодые российские 
бренды и компании через маркетплейсы получили огромную 
армию поклонников, активно экспериментируют с иннова-
циями в ассортименте и постепенно, но уверенно оттесняют с 
российского рынка иностранные бренды. 

Одна из таких компаний — «Гельтек» — вышла из медицин-
ской сферы. Долгие годы она занималась производством меди-
цинских гелей и до сих пор является лидером по их продажам. 
Новая жизнь началась после того, как «Гельтек» со своим — пона-
чалу небольшим — портфелем косметики вышла на маркетплей-
сы: ее продажи начали кратно расти. Скрупулезное освоение 
инструментария электронных площадок подкреплялось серьез-
ными усилиями в создании собственного GMP-производства, 
разработкой инновационных продуктов, открытым и тесным 
взаимодействием с потребителем. Сегодня «Гельтек» занимает 
значимые позиции в продажах универсальных электронных 

площадок и претендует на то, чтобы стать самым инноваци-
онным российским производителем, выпускающим только 
высокоэффективные средства. О путях достижения этих целей 
Сергей Кирш рассказал в интервью «Моноклю». 

— «Гельтек» — молодой российский бренд, однако ваша 
продукция чуть ли не больше других брендов обсуждается в 
социальных сетях, на маркетплейсах, профессиональным 
сообществом. Как так получилось?

— Мы активно растем и очень много инвестируем в марке-
тинг. Начиная с ковида оборот компании растет в полтора-два 
раза ежегодно. За последние несколько лет мы выросли раз 
в десять. После начала СВО темпы еще увеличились. С одной 
стороны, такие события — это большие потрясения для страны, 
а с другой — это фантастический, огромный шанс для россий-
ских производств, которые во многом жили в тени западных 
компаний. Западные компании самоизолировались и начали 
отдавать рынок.

— Но у вас была какая-то почва, чтобы сегодня совершить 
рывок? 

— Компания была создана еще тридцать лет назад сотрудни-
ками НИИ «Медполимер», в частности моей мамой и еще тремя 
сотрудниками, которые работали в этом НИИ в лаборатории 
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Основатель косметической компании «Гельтек» Сергей Кирш: «Если мы хотим делать самые крутые продукты, мы должны стремиться к тому, чтобы у нас было все лучшее 
на всех этапах»



и еще при Советском Союзе придумали гель для проведения 
ультразвуковой диагностики. С развалом Союза этот продукт 
в России оказался никому не нужен, но эта группа энтузиастов 
решила все-таки дальше производить свой гель и попытаться 
его продавать в новых условиях. В 1994 году была осущест-
влена первая продажа геля медорганизациям, и с этого берет 
свое начало компания «Гельтек» — от словосочетания «гелевые 
технологии».

Вскоре запустили производство гелей для аппаратной косме-
тологии, добавив в существующие гели активные компоненты. 
Так появилась первая косметическая продукция «Гельтек». По-
том произошел новый поворот, когда на производство приехал 
офтальмолог Геннадий Серафимович Полунин, доктор наук, с 
предложением «докрутить» наши гели и сделать офтальмоло-
гическое средство для век. Так появился блефарогель, который 
до сих пор остается главной звездой «Гельтека» — в штучных 
продажах это наш главный бестселлер до сих пор. 

— Это медицинский препарат?
— Это медизделие для век. Просто очищение и увлажнение. 

Но в блефарогеле-2 есть, например, сульфоконцентрол, который 
помогает бороться с демодекозом, особенно в ремиссии этого 
заболевания. 

— А косметику вы когда начали производить?
— В начале 2000-х. В кризис 2009 года мы чуть не закрыли 

производство косметики, так как резко вырос курс валют, да и 
косметика не особо шла. Но мы тогда стиснули зубы и решили, 
что, наверное, когда-нибудь станет лучше. Мы начали постепен-
но экспериментировать с кремовыми структурами — делать 
кремы, крем-гели, и они постепенно пошли на рынке. «Гельтек» 
перестал быть чисто гелевым. Нашим звездным часом стал вы-
ход на маркетплейсы шесть лет назад. Мы это сделали быстрее, 
чем многие компании вокруг, но не так рано и хорошо, как неко-
торые наши конкуренты, с которыми мы и сейчас конкурируем. 
Это была, наверное, главная веха, которая определила всю нашу 
сегодняшнюю историю.

— А вы сами когда и при каких обстоятельствах появи-
лись в семейной компании?

— В компании я начинал работать с рядовых должностей, 
помогал семейному бизнесу, хотя в тот момент не думал, что 
свяжу свою судьбу именно с ним. За счет того, что поработал 
как рядовой сотрудник, очень многое потом было проще по-

нять. Серьезно я включился в процесс, когда был на третьем 
курсе института. Компания тогда попала в сложную ситуацию, и 
нужно было активно включаться, помогать. Кризис преодолели, 
а в «Гельтеке» я уже остался и через несколько лет полноценно 
встал у руля.

— Вы сказали, что задержались немного с выходом на 
маркетплейсы по сравнению с конкурентами.

— Да, потому что мы целый год боролись с дискурсом: мол, 
косметологи, узнав о том, что продукция продается на маркет-
плейсах, перестанут вас покупать, и вы разоритесь на этом. А 
для нас косметологи тогда были важны. Как показала практика, 
косметологи и правда местами слегка снизили свои закупки 
тогда, но маркетплейсы полетели настолько резко вверх, что 
мы стали развивать это направление. Мы почувствовали, что 
там есть какое-то будущее. Дальше последовали два больших 
скачка. В ковид, когда начался бурный рост онлайн-покупок и 
бизнес получил огромный толчок. Мы выросли кратно тогда. 
В 2021 году косметика почти приблизилась к блефарогелю по 
объему продаж. И второй скачок связан с СВО, когда вообще все 
резко изменилось.

— Что конкретно стало происходить?
— Уже в первых числах марта 2022 года я понял, что быстро 

ничего не закончится, что будут санкции, а значит, нужно ду-
мать о будущем. Мы начали резко вкладываться в маркетинг, 
сделали публикации очень серьезных блогеров, вкладывались в 
продвижение больше, чем могли себе позволить на тот момент. 
На рынке большинство компаний тратили тогда в среднем два-
три процента от оборота на рекламные расходы. Мы их резко 
нарастили до десяти процентов. А на самом деле надо было на-
ращивать еще больше, что мы потом и сделали. 

— А производственных проблем не было?
— Конечно, мы сталкивались с большими проблемами — с 

сырьем, с платежами. Нужно было массово заменять европей-
ское сырье. Здесь мы работали на скорости. Я лично возглавлял 
штаб по замене сырья, который собирался раз в три дня, потому 
что такая была скорость изменений. В начале марта мы вложили 
в сырье все свободные деньги, закупали его у всех поставщиков 
со всех складов — я подозревал, что в ближайшее время поставок 
не будет. Тогда еще не все были уверены в этом: некоторые дума-
ли, что еще неделя, и все закончится. Я думал иначе и полгода 
занимался только сырьевой темой.
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Для смешивания и заваривания косметики «Гельтек» использует самое передовое 
оборудование Перед началом использования вся упаковка на «Гельтеке» долго тестируется 



— Вы до этого в Европе закупались? 
— Да, в основном все поставки тогда шли из Европы. Теперь 

фокус на Азию: Китай, Южная Корея.
— Разве не нужно бояться китайского сырья? 
— Нужно, конечно. Но примерно так же, как и китайских 

автомобилей. Десять лет назад китайские автомобили были 
шуткой, а сейчас их все знают. Там есть как простенькие, так и 
дорогие, качественные авто. Точно так же и с сырьем для косме-
тики. Крутое сырье, найденное нами в Китае, стоит примерно 
столько же, сколько стоит сырье в Европе. Где-то чуть дешевле, 
где-то чуть дороже, но порядок такой же. Мы очень долго тести-
ровали это сырье — благодаря закупкам, сделанным впрок, у 
нас было на это время.

— И каков на сегодня итог ваших усилий в плане 
выручки? 

— Выручка с НДС в 2023 году была 1,6 миллиарда рублей, из 
которых косметика составляла примерно половину. В этом году 
я оцениваю выручку примерно в 2,3–2,4 миллиарда, из которых 
косметика составит 1,5 миллиарда. То есть если в прошлом году 
косметика и медицинское направление по обороту были 50 на 
50, то в этом году косметика превысит медицину почти в два 
раза — будет 70 процентов на 30. 

Каждый продукт — шедевр
— У вас очень широкая линейка продуктов, как вы ее форми-
руете? Какова вообще продуктовая стратегия?

— Мы всегда думаем о качестве и эффективности. Качество в 
плане безопасности — это наша неизбежность, мы из медицин-
ской сферы, это наша ДНК. А дальше, и это главное, мы пошли в 
сторону эффективности — реальной пользы для потребителя. 
Нам очень хотелось делать какие-то уникальные продукты, 
то, чего ни у кого больше нет. Или делать это лучше всех. Из-
начально все шло очень медленно, мы годами к этому шли, 
присматривались: это же разработчиков надо иметь сильных, 
компетенции, понимать, что надо сделать. И мы это у себя вы-
растили. Сегодня мы уверены, что делаем крутые продукты. Мы 
стремимся к тому, чтобы почти каждый продукт был шедевром. 
Говорю «почти», потому что некоторые продукты нам нужны 

для линейки. У нас очень долгий цикл разработки продукта: 
мы очень долго ищем сырье, работаем только с проверенными, 
дорогими поставщиками. 

Еще мы помешаны на упаковке. У нас не самая красивая 
упаковка на этом рынке. Но мы следуем нескольким принци-
пам. Первый: упаковка должна быть предназначена для рос-
сийских условий. Большая часть упаковки, которая продается 
на российском рынке, не способна пережить нашу зиму — при 
первой же заморозке она разваливается. Потому что все при-
выкли к тому, что косметика продается в магазине на полке. 
А сегодня косметика продается на маркетплейсе — это мини-
мум 30 процентов рынка косметики, а с онлайн-магазинами 
парфюмерно-косметических сетей и вовсе будет 40 процентов. 
А это значит, что косметика до покупателей Wildberries и Оzon 
едет куда-нибудь в Сибирь на автомобиле и при минус 40 граду-
сах упаковка не должна лопаться, деформироваться, протекать. 
И наоборот, в летнее время упаковка должна при перевозке и 
хранении выдерживать высокие температуры. 

Я не знаю компаний, которые бы так фанатично и скрупулез-
но тестировали продукцию на предмет выживания при замороз-
ке. Мы одни из немногих в России, кто фанатично в это уперт. 
Мы тестируем каждый флакон с каждым дозатором, с каждым 
типом продукции на размораживание и замораживание. Когда я 
говорю про качество, я говорю об этом. Хочется делать продукт, 
который человека не расстроит, чтобы человек попробовал нашу 
продукцию, сказал «вау» и больше с ней не расставался.

Второе: мы почти не используем картонную упаковку, в том 
числе из принципа: я не люблю лишний мусор. Используем 
только там, где это необходимо. А если это просто маркетинг, 
как чаще всего бывает, то нет, не хочу и сам предпочитаю жить 
без этого. 

— Ваши разработчики продукта как его придумывают? 
Какую задачу решают? Вообще, косметика решает какую-
то задачу? 

— Решает, конечно же. Но понятно, что не все проблемы кос-
метика может решить. Некоторые проблемы решаются аппарат-
ной косметологией. А некоторые — хирургией. Но косметика 
способна обеспечивать поддерживающий эффект, делать кожу 
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более здоровой, улучшать внешний вид человека. Задача наших 
разработчиков — сделать высокоэффективную косметику. То 
есть там должна быть высокая концентрация активных ком-
понентов, и при этом они должны быть по-умному положены в 
состав. Это сложная формула, над которой надо много думать. 
Мы очень долго делаем формулы. 

— Вы прямо сами придумываете рецептуры или все-таки 
более широко подходите к этому вопросу?

— Конечно же, какие-то концепции мы подсматриваем. В 
принципе, весь мир развивается через подражательство и улуч-
шение того, что есть. Нет тех, кто говорит: я придумал что-то, 
чего никогда в этом мире не было! Оно все равно следует из 
чего-то. Вот мы точно так же, следуя из чего-то, получаем но-
вую косметику. Как и все остальные, мы ездим по выставкам, 
смотрим за ведущими мировыми концернами, за трендами 
по сырью, по упаковке, по текстурам. И делаем свои выводы. 
Мы не являемся трендсеттерами. Мы следуем тем трендам, 
которые диктует рынок. И если мы сделаем продукт в тренде, 
мы выстреливаем.

— А эти тренды кто задает? 
— Глобальные корпорации часто раскручивают какие-то 

компоненты, какие-то истории. И если это работает: людям 
нравится, они начинают массово покупать, — это становится 
трендом. 

— Можете назвать какие-то свои бестселлеры, которые 
попали в тот или иной тренд?

— Например, у нас сейчас новый бестселлер — гель для душа 
с кислотами для проблемной кожи Acid Therapy — средство, 
которое реальное улучшает кожу. Или, например, сыворотка 
для лица с пятью пептидами — один из наших многолетних 
лидеров. В ней такая комбинация пептидов, которые хорошо 
работают. Эту комбинацию сложно собрать, несмотря на то что 
все пептиды понятны. Нельзя просто напихать активы в сред-
ство — важно, чтобы они все не развалились, чтобы текстура 
была правильной. Или, например, наш солнцезащитный крем 
с SPF, который имеет легкую, нелипкую структуру — основная 
сложность при создании таких кремов. Когда мы его выпустили, 
это был первый oil-free солнцезащитный крем, сделанный не на 
основе масел. За счет этого он не выбеливал лицо и выгодно от-
личался от остальных. Сейчас такие продукты уже появились, 
но тогда мы были первыми.

Это все искусство технологов. Я уверен, что наши технологи 
делают одни из самых сложных продуктов на рынке в России. 
Про мир говорить я не буду, там, конечно, есть более крутые 
истории. Но в нашем ценовом сегменте — однозначно. 

— Вы стоите дороже, чем многие ваши конкуренты. 
— Да. Мы работаем в сегменте «средний плюс», ближе к до-

рогому. Средняя цена одной баночки косметики в районе 1750 
рублей. У нас есть продукция, которая стоит 600 рублей, а есть 
4000. Чудес не бывает: мы делаем средства, которые должны 
иметь вау-эффект. Если у тебя такое отношение к упаковке, 
крутая система менеджмента качества, потому что не многие 
косметические производства имеют сертификат GMP, если фа-
натично за всем этим следить, не идти на компромиссы ни с 
сырьем, ни с технологиями и платить людям хорошие деньги… 
В нашей сфере есть такая шутка: разработчики косметики по-
лучают денег меньше всего в сфере косметики. У нас это уже 
не так. Мы ценим людей, которые придумывают косметику, их 
зарплаты выше, чем во многих других компаниях. И мы будем 
усиливать перетекание денег в сторону тех людей, которые при-
думывают продукты, потому что это правильно. 

Если мы хотим делать самые крутые продукты, мы должны 
стремиться к тому, чтобы у тебя было все лучшее на всех этапах. 
Например, мы одни из первых в отрасли внедрили систему 1С 
ERP. Сегодня большинство косметических компаний не имеют 
даже простых производственных программ — все на бумажках. 
Мы давно компьютеризированы. Мы развиваем внутри сервис 
искусственного интеллекта. Есть рейтинг Минпромторга по 
цифровизации компаний. В нашей отрасли мы номер один в 
этом рейтинге. 

— А что вы делаете с искусственным интеллектом? 
— Есть две истории. Первая — внешняя. Мы запустили на 

сайте сервис Skin Assistant. Ты делаешь фото, селфи, в идеале 
с хорошим освещением, а программа определяет, какое у тебя 
состояние кожи, и рекомендует косметику под это. Мы этим 
проектом занимаемся с января. У нас очень много фотографий, 
мы учим нейросеть — собираем фотографии, размечаем их, 
делаем гипотезы и так далее. Мы в это довольно много денег 
инвестировали. Инвестируем еще в некоторые сервисы, которые 
находятся на этапе скорого запуска. 

Вторая история: внутри компании мы уже год используем 
сервис искусственного интеллекта для работы с отзывами. «Гель-
тек» получает более 30 тысяч отзывов каждый месяц. Отвечать 
на них вручную невозможно. Поэтому мы в качестве ответов 
запускаем поиск в базе знаний, которую мы сделали. Мы ее ис-
пользуем для работы с негативными отзывами, хотя это макси-
мум три процента от всех отзывов, и большинство из них, типа, 
ну не понравилось. Каждый месяц мы ищем закономерности 
с попыткой предсказать, какие нас ждут проблемы. Мы резко 
снизили количество негатива — наверное, почти в два раза 
за последние два-три года — просто потому, что мы работаем 
постоянно над улучшением. Ни одна жалоба не остается без 
рассмотрения.

— У вас собственное производство или где-то размещаете 
заказы?

— Только собственное производство. Потому что это наша 
точка прибыли. Мы хотим полностью контролировать все произ-
водство от момента разработки продукта до отгрузки со склада. 
Я вообще люблю все in-house. У нас собственные склады, которые 
грузят на маркетплейсы сотни тысяч единиц продукции. У нас 
собственное рекламное агентство, занимающееся в том числе 
фото- и видеопродакшеном, SMM и дизайном. Я стремлюсь все 
компетенции выращивать у себя.

— Сколько вы инвестировали в производственную базу в 
течение последних нескольких лет? 

— Трудно сказать. Мы больше инвестируем в людей сейчас. На-
пример, у нас производство работает в две смены. Оборудование 
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мы покупаем постоянно, и это все долго происходит. Скажем, 
мы начали делать техническое задание на производственное 
оборудование в сентябре прошлого года, и вот в конце этого сен-
тября мы его ожидаем. И это быстрые китайцы. Когда я говорю 
про быстрых китайцев, это не ирония. В России через год мы бы 
только переходили к коммерческому предложению. Но у китай-
цев до СВО все было еще быстрее: к моменту, когда российские 
компании нам выкатывали коммерческое предложение, китайцы 
уже доставляли готовое оборудование. У нас есть определенное 
количество проверенных поставщиков оборудования, с которыми 
мы работаем много лет. Они под нас что-то делают, понимают 
нашу специфику. Мы и в России кое-что заказываем, но в плане 
оборудования, к сожалению, в Китае все гораздо сильнее. 

— Может, производство оборудования — это ваш сле-
дующий шаг? 

— Точно нет. Это совсем другая компетенция. Плюс произ-
водство косметики с таким ростом, как у нас, съедает безумное 
количество сил, энергии и внимания. Ни над чем другим думать 
невозможно. Развитие идет в смежных областях. Например, 
сейчас мы запускаем в Москве собственную клинику косметоло-
гии, которая будет работать на нашей косметике. Уже получили 
лицензию. 

— Я знаю, что вы сейчас строите собственное производ-
ство в Подмосковье, будете туда перевозить мощности с 
арендованных сегодня площадей? 

— Не буду. То, что мы запланировали в 2021 году по мощ-
ностям, мы уже «съели», пока строили. Нам не хватит одного 
этого нового производства.

Рост — это дорого
— Что показывает статистика продаж на маркет
плейсах?

— Что, например, на «Oзоне» мы селлер номер четыре в ка-
тегории «уходовая косметика». Выше нас только собственные 
торговые марки самого «Озона» и еще две российские компании 
— Aravia и Mixit.

— Это как раз те, кто опередил вас с выходом на маркет-
плейс и стал более успешным? 

— Да, они молодцы, раньше зашли. И за нами следуют тоже 
два российских бренда косметики — The Act и Art & Fact. Это топ-
6 «Озона» в категории «уходовая косметика», из них пять брен-
дов — российские, в основном с собственным производством. 
Если говорить про Wildberries, то там позиции у нас похуже. 
Там нет категории «уходовая косметика». Там есть категория 
«красота». Поэтому мы конкурируем с зубными пастами «Рокс», 
с мужскими дезодорантами и гелем для бритья Nivea, с каким-то 
макияжем и так далее. 

— Это их недоработка?
— Да им все равно. И даже здесь мы в топ-50 компаний, при-

чем в этом списке есть очень крупные. 
— Условия присутствия на маркетплейсе как меняются 

со временем?
— Маркетплейсы увеличивают свою жадность с каждым ну 

не днем, наверное, но месяцем. 
— Повышают комиссии?
— В основном это такие скрытые комиссии. Например, без 

встроенной в наш пакет услуг рекламы продавать на «Озоне» 
невозможно. Реклама сильно подорожала. Сильно дорожает 
логистика. Вроде бы это не комиссия, а вроде бы и комиссия. 
Успокаивает то, что, например, Amazon забирает себе где-то 
половину от оборота своих продавцов. Наши еще не прибли-
зились к этому. Если говорить про продукцию нашего уровня, 
то мы отдаем на Wildberries порядка 25 процентов, на «Озоне» 
— 37–38 процентов. 

— Прилично. Никак не 17–19 процентов, которые маркет-
плейсы пишут в своих таблицах для продавцов. 

— У тебя может быть и 17 процентов, только жаль, что никто 
твой продукт не купит. Нужно еще процентов 20 добавить на 
рекламу и продвижение внутри маркетплейса. 

— А за что платите? Чтобы попасть наверх в 
выкладке?

— У меня есть такая парадоксальная фраза: чтобы боль-
ше продавать, надо больше продавать. То есть ты растешь, 
только когда ты продал много в прошлом цикле. Чем больше 
ты продал в прошлом цикле, тем больше ты продашь в сле-
дующем цикле.
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— Это значит, что вы не сильно за маржей следите? За-
дача — наращивать объем продаж? Какая, кстати, мар-
жинальность у вас? 

— Ну, за маржей, конечно же, мы следим. В среднем мы везде 
стремимся к хорошей маржинальности — процентов 30. Какие-
то продукты лучше, какие-то хуже. Понятно, что если более 
массовый продукт, то приходится немного ронять маржу, чтобы 
получить деньги на обороте. Но вообще, рост — это дорого. 
Конечно же, мы растим цены — деваться некуда. Сырье доро-
жает, курсы валют, как говорят, гуляют, зарплаты, рекламные 
расходы растут. Но мы стремимся повышать цены постепенно, 
точечно. 

— Можно ли без тотального включения в эти «програм-
мы продвижения» маркетплейсов динамично продавать и 
расти? 

— Нет. Тем более без этого невозможно попасть в топ. Выйти 
наверх — это очень серьезный труд. Но в ответ тебя начинают 
ценить маркетплейсы. Когда ты поднимаешься наверх, активно 
растешь, маркетплейсы тебя замечают и предлагают, например, 
поставить свои продукты на специальную витрину на главную 
страницу. У «Озона» это «продукты-хаммеры», у Wildberries — 
«товары-герои». Ты, конечно, делаешь это в счет своей прибыли, 
но зато товар фантастически взлетает в продажах, ты получаешь 
большую охватность. Маркетплейсы предлагают это не всем 
подряд. Купить это размещение практически невозможно. Же-
лающих сильно больше, чем возможностей у маркетплейса. 

— Они это предлагают тем, кто и х хорошо 
подкармливает? 

— Кто имеет оборот, товарный запас для того, чтобы под-
держать этот выход. Это надо еще выдержать. Потому что если 
у тебя не будет товара для резкого всплеска спроса, получится, 
что маркетплейс не заработает. То есть заработает только на 
рекламе, а на продажах — нет. А он же на продажах хочет за-
работать. Так же, как и я. 

Я в себя верю 
— Вы решили только на маркетплейсах сосредоточиться в 
плане каналов продаж? 

— Не совсем. Мы работаем с розничными сетями — например, 
с «Золотым яблоком», у нас есть собственный сайт, сотрудничаем с 
косметологами, стоим в офлайне в аптеках, например на Дальнем 

Востоке. Сейчас мы строим собственную сеть центров диагности-
ки кожи. Это один из наших фокусов следующего года. Мы пойдем 
в офлайн, планируем развивать собственную розницу.

— Зачем вам? 
— А это маркетинг. Люди любят пробовать. Очень часто лю-

дям для доверия и понимания нужно посмотреть продукт, поню-
хать, намазать его на себя. Да, у нас огромное количество отзы-
вов, нас любят, мы много продаем через маркетплейсы, но до сих 
пор первый контакт часто совершается через офлайн. Поэтому 
мы решили развивать наши центры диагностики кожи, и это 
совершенно уникальный формат для российского рынка. Сей-
час у нас работает пять центров — в Москве, Санкт-Петербурге, 
Казани, Екатеринбурге и Калининграде. И мы строим еще один 
новый центр в Москве и центр в Новосибирске. В этом центре 
профессиональные косметологи проведут диагностику кожи, 
порекомендуют ту косметику, которая подойдет под ваш тип 
кожи. Помогут разобрать домашний уход, подкорректировать 
его, выдадут с собой пробники. И все это бесплатно. 

— Для компании это дорого, наверное?
— Это дорогой маркетинг, эта история стоит нам миллионы 

рублей в месяц. Каждый человек стоит несколько тысяч ру-
блей. Больше двух тысяч человек прошло через наши центры 
за август. 

— Как оценить эффективность этой истории? 
— До конца трудно понять. Но я вижу, что эти траты окупа-

ются, продажи на маркетплейсах резко растут в тех городах, где 
мы открываем центры. Мы постоянно видим хорошие отзывы 
о посещаемости этих центров. И это, опять же, репутационная 
история. Да, мы готовы нести затраты, показывать, рассказы-
вать. Этим я говорю, что я в себя верю.

— Маркетинг — одна из сильных сторон вашей компании. 
Ваш блог в Телеграме можно читать как ежедневную газету 
о производственных буднях. В ней вы, кстати, и про неудачи 
рассказываете. Зачем вы это делаете? 

— Наш блог «За стеклом» — это, по сути, живой журнал произ-
водства. И я, и Диана (Диана Тужилкина, директор департамен-
та косметической продукции «Гельтек». — «Монокль») пишем 
туда свои мысли о бизнесе. В каждом бизнесе есть проблемы. 
Если ты о них рассказал и отрефлексировал, то на этих про-
блемах учишься не только ты сам, но и другие люди в будущем. 
Плюс это про доверие между нами и нашими потребителями, 
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Все упаковки продукции на «Гельтеке» проверяются на устойчивость к заморозкам 
и высоким температурам 

Минималистичная упаковка — одна из отличительных особенностей бренда 
«Гельтек»
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потому что люди не верят, когда одни сплошные успехи. Нет тех, 
кто не ошибается. Некоторые стыдливо эти ошибки прячут. Но 
люди же замечают ошибки. 

Например, у нас была совершенно чудовищная история с 
шампунями. Ровно год назад мы запускали шампуни, мы к 
этому шли два года. И вот через день приходит отзыв, что в 
тубе разошелся шов. Это могло похоронить весь наш запуск. 
Мы моментально остановили продажи. Слава богу, из-за того, 
что мы первые продажи делали через свой канал, эту продук-
цию купила лояльная аудитория, которая и пришла к нам с 
проблемой. Мы тут же остановили все продажи, организовали 
изъятия и замены. Написали о том, что есть проблемы. Это 
был негатив? Да. Но в итоге он мне сработал в репутационный 
плюс. Признание негатива и умение бороться с ним работает с 
репутацией в плюс. Понятно, что если только у тебя не каждый 
день ошибка на ошибке. 

Как снять свой сериал
— Конкуренция с импортом никуда не делась и продолжает 
нарастать, в частности с корейскими производителями. 
Как с ними конкурировать? 

— Вводить пошлину на готовую косметику, потому что корей-
ская косметика имеет хорошие конкурентные преимущества 
перед российской — у них есть свое сырье. При этом корейцы 
ограничивают экспорт сырья к нам. Доля корейской косметики 
за 2023 год на российском рынке выросла. Российская тоже 
выросла, и гораздо сильнее, чем корейская. Но корейская рас-
тет, и я рассчитываю, что российское правительство защитит 
российское производство.

— Как корейцы умудрились создать во всем мире моду на 
свою косметику? Мы так не можем?

— Да, они молодцы, через моду на корейскую косметику раз-
вили отрасль, производство сырья. Сначала они начали внедрять 
везде свою корейскую культуру — K-pop, K-culture, K-сериалы. 
Сняли сериалы с продакт-плейсментом косметики и еды, с пев-
цами их модными. Раздали их бесплатно для показа по всему 
миру. Весь мир посмотрел эти сериалы, которые, кстати, весьма 

неплохие, и теперь все следят за корейской культурой, покупают 
корейские продукты и косметику. Корейцы считают, что продажи 
их косметики во всем мире за ближайшие несколько лет еще удво-
ятся. Государство активно поддерживает экспортную деятель-
ность, делает общие для производителей выставки, субсидирует 
поездки, чтобы они единым кулаком выступали, не по одной 
компании, абы как. Поэтому корейская косметика становится 
популярна во всем мире, в том числе в России, в Китае, в Индии. 
И вслед за этим двигаются производство, сырье, оборудование. 

— Почему в России проблема с производством сырья?
— Рынок маленький. Сырье есть смысл производить, когда 

есть большой рынок сбыта. Российский рынок маленький, наш 
экспорт никому не нужен. Но надежда есть. До СВО российские 
производители занимали 20 процентов рынка косметики. Сей-
час перешли за 30, это хорошо. Чтобы российская косметика про-
давалась кратно больше и дальше по цепочке развивался рынок 
сырья, нужны протекционистские меры, защита собственного 
рынка пошлинами. В России уже, наверное, под 300 производств 
косметики и под 1000 марок косметики. Что, мы сами с собой 
не поконкурируем? 

— А вы на экспорт планируете что-то поставлять?
— Да, мы, например, сейчас экспортируем медицинскую 

продукцию в Индию, готовимся выйти туда с косметикой. Во-
первых, эта страна мне в принципе нравится. Во-вторых, я счи-
таю, что надо идти на рынки, где не «красный океан». Да, Китай 
— фантастический рынок. Огромный. Очень отзывчивый. Но 
очень дорогой на вход. Чтобы войти в Китай, надо отдать денег 
раз в десять-двадцать больше, чем на индийский рынок, и без 
гарантий успеха. В Индию можно зайти дешевле. Я думаю, Ин-
дия догонит Китай в перспективе пяти-семи-десяти лет точно. 
Там идет фантастический рост, маркетплейсы дико растут, при 
этом там специализированные, нишевые маркетплейсы, по типу 
китайских. Говорят, что, мол, в Индии всего лишь 10 процентов 
богатых людей. Но это 150 миллионов человек! Может быть, нам 
там хватит места? Туда пошли все. Рынок находится в состоянии 
зарождения и создания новых историй.
n Фотографии предоставлены компанией «Гельтек»

В рейтинге Минпромторга по уровню цифровизации компаний «Гельтек» лидирует в косметической отрасли 



грарии бьют тревогу: к 20 
сентября озимыми зерно-
выми было засеяно 8,3 млн 
гектаров против 9,3 млн 
годом ранее — это самый 
низкий показатель с 2013 

года. Все дело в засушливой погоде: лето 
в центральных регионах и на юге России 
выдалось жарким, а осень — слишком 
сухой и теплой. Почти половину озимых 
еще предстоит высеять, и аграрии ищут 
способы минимизации потерь из-за воз-
можного снижения урожайности после 
посадки семян в иссушенную землю. В 
такой ситуации выигрывают те немного-
численные хозяйства, которые уже давно 
используют новаторский метод так на-
зываемой нулевой обработки почвы, или 
беспахотный способ сева, позволяющий 
удерживать влагу в земле. Это также по-
зволяет существенно сэкономить на удо-
брениях, технике, ГСМ и рабочей силе. 
Поэтому сегодня некоторые большие 

агрохолдинги начали присматриваться 
к новой технологии для лучшей защиты 
полей от капризов погоды. 

Жара сожрет озимые
Природа вновь допекает аграриев, кото-
рые уже понесли потери из-за замороз-
ков в середине весны и жаркого мая. В 
сентябре в центральных и южных регио-
нах России случилась сильнейшая за 145 
лет метеонаблюдений засуха. По словам 
эксперта зернового рынка Александра 
Корбута, жаркое солнце в июле и августе 
плохо повлияло на урожай и качество 
яровых культур, высаженных в начале 
года. «Например, урожайность кукурузы 
на Юге страны оказалась одной из худ-
ших за последние двадцать лет, — рас-
сказывает Александр Корбут. — А теперь 
некоторым регионам приходится прио-
станавливать сев озимых: будут ждать 
дождей, чтобы не высаживать в сухую 
почву, заведомо губя часть урожая». 

По данным аналитического центра 
«СовЭкон», сев зерновых отстает от сред-
них значений на фоне неблагоприятной 
погоды в основных регионах выращи-
вания озимых. За последние 30 дней в 
европейской части России выпало менее 
20% от нормы осадков. «Сушь выступа-
ет сдерживающим фактором для сева и 
представляет угрозу для уже засеянных 
полей, — говорит гендиректор “СовЭкон” 
Андрей Сизов. — Темпы сева на Юге и 
в Поволжье отстают от прошлогодних 
показателей на 0,4 миллиона гектаров. 
В центральной части страны засеяно на 
0,2 миллиона гектаров меньше, чем в 
2023-м». Весьма вероятно, что на фоне 
повсеместной нехватки влаги растения 
войдут в зиму в плохом состоянии. «В пер-
вую очередь проблемы могут возникнуть 
в Поволжье, где раньше других регионов 
заканчивается вегетационный период и 
начинаются первые заморозки», — отме-
чает эксперт. Основные погодные модели 
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Засуха напомнила о сберегающих технологиях 
Внедрение новаторского метода посева без вспашки поля позволит хозяйствам сэкономить на обработке почвы 
и повысить урожайность, что особенно важно в период климатических изменений и низкой рентабельности 
в растениеводстве
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Александр Лабыкин

Специальный посевной комплекс для no-till-технологии разрезает землю и укладывает семена в получившиеся тонкие бороздки
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предсказывают в ближайшие две недели 
сохранение сухой погоды в Поволжье и 
Центре, чуть больше влаги на Юге. Эти 
факторы обусловили снижение прогноза 
сбора пшеницы: на 0,4 млн тонн (до 16,9 
млн) в центральных районах и на 0,8 млн 
(до 17,0 млн) в Поволжье. Зато в Сибири 
и на Урале отличный урожай, поэтому 
«СовЭкон» повысил прогноз производ-
ства российской пшеницы в 2024 году 
на 0,4 млн тонн (до 82,9 млн).

Больше всего страдают от дефицита 
влаги озимые рапс, пшеница и рожь. И 
если прежде рапс сеяли в основном в 
южных регионах, то в последние годы 
под эту культуру отдали значительные 
площади в Центре России. «Думаю, 
поля под рапсом и озимой пшеницей в 
2024 году сократятся», — предполагает 
Александр Корбут. По его мнению, наи-
меньшие убытки будут у тех хозяйств, 
которые используют почвосберегающие 
технологии. 

Без вспашки всходят семена
Одна из таких технологий — так на-
зываемая нулевая обработка почвы 
(no-till — «нет вспашки»), предполагаю-
щая, помимо прочего, высев семян без 
распахивания полей. По утверждению 
президента Национального движения 
сберегающего земледелия, главного 
редактора журнала «Ресурсосберегаю-
щее земледелие», члена-корреспондента 
РАЕН Людмилы Орловой, в России мето-
дом прямого (беспахотного) земледелия 
обрабатывается порядка 6 млн гектаров 
земель (из почти 370 млн гектаров сель-
хозугодий), его применяют свыше сотни 
компаний. «Если засуха продлится, те, 
кто использует данный метод, понесут 
минимальные потери: такая техноло-
гия позволяет сохранять больше воды 
в почве. Это очевидно даже визуально: 
поле пахотное и непахотное — на втором 
влаги будет больше. Да, поначалу почву 
приходится обрабатывать гербицидами 
от сорняков — но не более, чем в случае 
с пахотным земледелием».

Тех нолог и я не нова: аг роном-
практик Иван Овсинский предложил 
метод нулевой обработки еще в конце 
XIX века. Овсинский отказался от глу-
бокой вспашки полей — вместо этого 
почву рыхлили на глубину всего 5 см 
специально сконструированным куль-
тиватором «Урожай» на конной тяге. По 
мнению агронома, такого небольшого 
слоя должно хватать для формирования 
почвенного «одеяла», которое поддер-
живает разность температур воздуха и 
глубинных слоев земли. Когда теплый 
воздух проходит через рыхлый слой 
(«капилляры») и соприкасается с рас-
положенной ниже прохладной землей, 
происходит конденсация водяных па-

ров, помогая почве подолгу удерживать 
влагу. Ученый утверждал, что его метод 
позволит вовсе обойтись без полива в 
засушливых регионах. 

Однако в России и СССР метод no-till 
не получил развития. Чего не скажешь 
о мире: технология беспахотного земле-
делия очень популярна у фермеров США, 
Канады, Австралии; в Бразилии и Арген-
тине с использованием данного метода 
засеяно 90% полей. «Те, кто в наших юж-
ных регионах применяет no-till, получили 

более стабильный урожай и экономику 
агропроизводства, — комментирует ру-
ководитель крымского хозяйства “Сезам-
Агро” Алексей Перепелица. — Кроме 
того, при no-till на почве оставляют расти-
тельные остатки, их не забирают с полей. 
Они также накапливаются и удерживают 
влагу, создавая и слой гумуса». По словам 
эксперта, отсутствие вспашки помогает 
сформировать особую структуру почвы 
из более и менее плотных слоев, разных 
по влажности, минеральному составу и 
прочим параметрам, а это, в свою оче-
редь, дает необходимое растениям раз-
нообразие насекомых, микробиоты и т. д. 
«Отсутствие обработки почвы позволяет 
через год-два после перехода на техно-
логию no-till применять кратно меньше 
средств защиты растений и минеральных 
удобрений или вовсе отказаться от них, 
— продолжает Алексей Перепелица, — 
поскольку земля сама накапливает азот, 
а микробиота генерирует необходимые 
для иммунитета зерновых грибки и бак-
терии, а также привлекает насекомых, 
которые поедают вредителей. Первые 
годы без средств защиты не обойтись, но 
затем формируется среда из насекомых и 
бактерий, которые помогают растениям 
уже без удобрений». 

Экономика — 
в самодостаточной почве
Таким образом, на второй-третий год 
после перехода на no-till хозяйства могут 
экономить средства на агротехнологиях. 
Семена вносят с помощью специального 
посевного комплекса, который не вспа-

хивает почву, а как бы разрезает ее и 
укладывает семена в получившиеся тон-
кие бороздки. Этот способ также позво-
ляет выводить на поля меньше аграрной 
техники, а значит, экономить на ГСМ и 
прочем. Но не сразу: комплексы для под-
готовки почвы к беспахотному севу стоят 
в три-четыре раза дороже обычных. 

«При традиционной обработке поля 
помимо вспашки используется борони-
рование, лущение остатков культур, дис-
кование (глубокое разрыхление) — порой 

до 15 операций, — говорит генеральный 
директор “Агро Идель” из Татарстана 
Равшан Раджабов. — Мы применяем no-
till — здесь требуется только комбайн для 
сбора урожая, опрыскиватель и посевной 
комплекс. Это дает экономию на ГСМ, 
запчастях, рабочей силе, удобрениях». 
Эксперт подсчитал, что при обычной тех-
нологии процесс от предпосевной обра-
ботки до сбора урожая обходится в 273,5 
тыс. рублей на 100 гектаров, а при no-till 
— в 77,4 тыс. «Но такая технология пред-
полагает неукоснительное соблюдение 
ряда принципов, в числе которых отказ 
от обработки почвы, соблюдение научно 
обоснованного севооборота, минимиза-
ция внесения и постепенный отказ от 
средств защиты растений, интеграция 
животных (навоз и компост), примене-
ние покровных и сидеративных культур», 
— уточняет Равшан Раджабов. 

Алексей Перепелица использует в 
своем хозяйстве еще один способ удер-
жания влаги и повышения иммунитета 
растений — высаживание покровных, 
сидеративных культур на отдыхающие 
от пшеницы или подсолнечника поля. 
Это тоже позитивно влияет на экономи-
ку земледелия. «Любая бобовая культура 
оставит после себя максимальное коли-
чество нужного растению азота как в 
надземной части, так и в корневой си-
стеме, — объясняет эксперт. — Вторая 
причина, по которой покровные куль-
туры позволяют уменьшить затраты на 
покупку минеральных удобрений, — 
препятствование вымыванию макро- и 
микроэлементов из корневого слоя». 
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No-till позволяет выводить на поля меньше аграрной 

техники, а значит, экономить на ГСМ и ремонтах. Од-

нако комплексы для подготовки почвы к беспахотному 

севу стоят в три-четыре раза дороже обычных



По словам Алексея Перепелицы, пра-
вильный подбор сидератов при севообо-
роте в три года позволяет зарабатывать 
на самих покровных культурах, а через 
два года обогащает почву для основной. 
«Например, нам удалось увеличить уро-
жайность озимого ячменя с 15 до 20 про-
центов», — говорит он и добавляет, что в 
целом рентабельность в его растениевод-
ческом хозяйстве, как и у всех, зависит 
от цены на пшеницу. «В последние три 
года рентабельность не превышает 12–15 
процентов, а прежде в урожайные годы 
с высокой ценой на рынке доходила до 
40–50 процентов, — отмечает эксперт. 
— Если бы не экономия, которую дает 
технология no-till, при нынешних низ-
ких ценах на пшеницу (отдаем по восемь-
девять тысяч рублей за тонну) и падении 
урожайности из-за непогоды рентабель-
ность могла бы быть нулевой». 

Холдинги в тренде no-till
Людмила Орлова уверена, что низкая 
рентабельность заставляет и крупные 
хозяйства присматриваться к техноло-
гии нулевой обработки. Таких компаний 
уже несколько. Например, в прошлом 
году метод беспахотного земледелия 

внедрила УК «Август-Агро», один из 
крупнейших производителей семян, что 
позволило ей добиться снижения затрат 
на гектар. Генеральный директор ком-
пании «Август-Агро» Михаил Данилов 
утверждает, что в холдинге давно зани-
маются изучением ресурсосберегаю-
щего земледелия на базе беспахотной 
технологии no-till и все новые аграрные 
приобретения в России и Казахстане сра-
зу переводили на нее.

По результатам весенней посевной 
кампании 2023 года энерговооружен-
ность гектара хозяйств «Август-Агро» 
в Республике Татарстан по тракторам 
снизилась в четыре раза — с 1 до 0,25 ло-
шадиной силы на гектар, а потребление 
дизельного топлива уменьшилось на 40 
литров на гектар. «No-till позволяет при 
урожайности не меньшей (а в условиях 
засухи даже большей), чем при пахоте, 
получать продукцию с более низкой се-
бестоимостью», — подчеркивает Михаил 
Данилов. В компании сообщили, что при 
средней цене приобретенных тракторов 
к сезону 2023 года в 42 тыс. рублей (без 
НДС) экономия на одну лошадиную 
силу (за счет амортизации и уменьше-
ния стоимости горючего) составила 6000 

рублей. Кроме того, снизилась нагруз-
ка на трактора, а значит, для техники 
требуется меньше запчастей и меньше 
механизаторов.

«В условиях, когда рентабельность 
растениеводства держится около нуля, 
no-till — та технология, которая позво-
ляет работать пусть с небольшой, но при-
былью. Я при этом оставил за скобками 
экономических преимуществ разноо-
бразные полезные аспекты, касающиеся 
зеленой повестки, поскольку метод име-
ет однозначные экологические плюсы, 
обусловленные связыванием углерода и 
накоплением гумуса, предотвращением 
эрозии почвы, сбережением и приростом 
полезной почвенной биоты», — резюми-
рует Михаил Данилов.

Трактора обедняют землю
Людмила Орлова уверена, что активное 
внедрение в хозяйствах технологии no-
till позволит уберечь сельхозугодья от 
эрозии. «Среди причин ее появления — 
выпахивание, замена ионов кальция на 
ионы натрия в почвенном поглощающем 
комплексе, дегумификация, механиче-
ское разрушение почвы агрегатами при 
выполнении технологических операций, 
уплотнение пашни сельхозтехникой, что 
в целом приводит к снижению урожай-
ности на 50–60 процентов, — говорит 
эксперт. — Более того, мы приближаемся 
к климатической катастрофе. Например, 
в Калмыкии официально зафиксирова-
но первое в Европе антропогенное опу-
стынивание: научно доказано, что оно 
возникло в том числе из-за небрежного 
отношения к сельхозземлям». 

По словам Людмилы Орловой, сей-
час опустынивание наблюдается в 35 
регионах России. К примеру, в Ростов-
ской области уже 73,7% сельхозземель 
подвержены ветровой деградации, а 
39,5% — водной эрозии. Во многих хо-
зяйствах почву при длительном возде-
лывании сельскохозяйственных культур 
на склонах крутизной до 3,5–4 градусов 
смывает во время ливней, что неминуе-
мо приводит к деградации пашни. «А в 
итоге из-за хронически низкой урожай-
ности и постоянного увеличения рас-
ходов на обработку почвы растет число 
банкротств среди мелких фермеров», — 
считает эксперт. 

Если на Западе технология no-till про-
пагандируется на уровне правительств, 
в том числе для повышения доходов фер-
меров и сохранения почвы, то в России 
такой госпрограммы до сих пор нет. 
Правда, при экс-министре сельского хо-
зяйства Алексее Гордееве был создан 
Научно-практический совет по сбере-
гающему земледелию, но до создания го-
спрограммы сохранения сельхозземель 
дело так и не дошло. � n
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Сейчас опустынивание наблюдается в 35 регионах 

России. К примеру, в Ростовской области уже 73,7% 

сельхозземель подвержены ветровой деградации, а 

39,5% — водной эрозии

Засуха становится новой климатической нормой в центральных районах страны и в Поволжье
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а 9,3% снизились продажи 
грузовых автомобилей (сна-
ряженной массой свыше 3,5 
тонны) в России по итогам 
восьми месяцев текущего 
года — до 84 тыс. штук, под-

считало объединение «АСМ-холдинг». В 
августе падение было еще больше — ми-
нус 32% по сравнению с августом 2023-
го, было продано 11 тыс. автомобилей. 
Столь существенное сокращение спроса 
в конце лета — это, безусловно, тревож-
ный сигнал для рынка. 

В прошлом году продажи грузовых 
машин в РФ показали не просто выдаю-
щиеся показатели, а выехали на исто-
рический рекорд со времен СССР. По 
данным «Автостата», в стране было реа-
лизовано 143,6 тыс. грузовиков, это на 
внушительные 70% больше, чем в 2022-
м (см. график). Таким образом, рынок 
прыгнул выше самого результативного 
в постсоветский период года, 2012-го, 
когда было продано 129 тыс. грузовых 
автомобилей, результаты оказались со-

измеримы с высшими достижениями 
страны во времена СССР — например, 
в конце 1980-х ежегодные продажи при-
ближались к 200 тыс. единиц.

В 2023 году подпиткой спроса на 
грузовики стало развитие серьезных 
инфраструктурных проектов, рост жи-
лищного и прочего строительства (в 
частности, благодаря строительству 
сильно вырос спрос на самосвалы). 
Произошел также резкий рост рын-
ка логистических услуг, связанных с 
автомобильными перевозками: это и 
переориентация внешних автомобиль-
ных логистических маршрутов с более 
короткого западного пути на более 
продолжительный восточный, и уве-
личение грузопотока в целом во мно-
гих российских регионах. В частности, 
развитие логистики стимулирует спрос 
на седельные тягачи, которые тянут по 
трассам фуры. Но означает ли нынеш-
нее падение продаж, что в стране стали 
меньше строить или перевозить меньше 
грузов? Это не так, просто есть ряд не-

гативных факторов, которые заставили 
рынок нажать на педаль тормоза. 

Дорогие мои грузовики 
Традиционно приобретение грузовых 
машин и обновление автопарка рассма-
тривается компаниями-перевозчиками 
как серьезный инвестиционный проект. 
И поэтому не случайно участники рын-
ка жалуются на удорожание кредитов. 
«Основным фактором, повлиявшим на 
продажи грузовиков в 2024 году, стало 
повышение ключевой ставки ЦБ до 19 
процентов, что ограничило доступность 
кредитов и лизинговых программ на по-
купку техники», — рассказывает Сан-
джар Ашуралиев, генеральный дирек-
тор транспортной компании Delko. 

«Главной причиной снижения поку-
пательной активности в сегменте грузо-
вой техники является высокая ключевая 
ставка, основная часть закупок техники 
осуществляется с использованием фи-
нансового лизинга, а текущие ставки на 
грузоперевозки не позволяют активно 
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Пробуксовка на грузовом маршруте 
Продажи грузовиков в России падают. Пока это не свидетельствует о снижении экономической активности 
в стране: компании реагируют на изменение финансовых условий для бизнеса, а кроме того, происходит 
корректировка рынка после рекордного роста продаж в прошлом году

Н

М
ОН

ОК
Л

Ь 
№

 4
0 

30
 С

ЕН
ТЯ

БР
Я 

—
 6

 О
КТ

ЯБ
РЯ

 2
02

4

Алексей Грамматчиков 

П
ЕТ

Р 
КО

В
АЛ

ЕВ
/Т

АС
С

За 8 месяцев текущего года продажи грузовиков в России сократились почти на 10%, а по итогам августа они рухнули почти на треть по сравнению с прошлым годом



применять данный инструмент финан-
сирования, — подтверждает Эдуард 
Миронов, директор по закупкам транс-
портных услуг компании FM Logistic в 
России.

Представители бизнеса рассказы-
вают, что из-за слишком дорогих кре-
дитных денег не все автотранспортные 
компании справляются с лизинговыми 
платежами. Именно поэтому в послед-
ние месяцы на вторичном рынке грузо-
виков появилось много свежих машин, 
что оказывает негативное влияние на 
рынок новых машин. «Летом началось 
активное изымание техники лизин-
говыми компаниями, крупные пред-
приятия не справляются с платежами и 
сдают технику, — констатирует Евгения 
Стрельцова, коммерческий директор 
компании BWG (официальный дистри-
бьютор грузовиков Sinotruсk). — На 
рынке сейчас много машин с пробегом, 
возраст которых не превышает двух лет. 
Это способствует падению продаж новых 
грузовиков — тягачей и среднетоннаж-
ных автомобилей».

Помимо этого большой проблемой 
и болью компаний остаются растущие 
цены. Они начали серьезно увеличивать-
ся еще в пандемийном 2020 году (из-за 
этого годовые продажи тогда опустились 
ниже 75 тыс. единиц; см. график). Но и 
сейчас ситуация с ценами не меняется. 
По оценкам Национального агентства 
промышленной информации (НАПИ), по 
итогам первого квартала 2024 года сред-
няя цена грузового автомобиля в России 
достигла 10 млн рублей, в то время как 
в первом квартале 2022 года она состав-
ляла 7,9 млн, в первом квартале 2023-
го — 9 млн рублей. И цены продолжают 
расти, в том числе в результате действий 
регулятора. В прошлом году с целью за-
щиты российских производителей он 
поднял ставку утилизационного сбора 
на грузовые машины на 25%, что при-
вело к общему росту цен на рынке. В этом 

году повышают ряд акцизов и налогов на 
ввоз грузовиков из-за границы. Правда, 
пока за уплатой утилизационного сбора 
следят не строго, но в следующем году, 
как сообщает НАПИ, автовладельцам 
будут отказывать в постановке на учет 
грузовых машин, за которые не оплачен 
утильсбор. 

Китайское окружение 
Что касается рейтинга наиболее попу-
лярных новых грузовиков в России, то 
здесь продолжают укрепляться китай-
ские бренды, которые, по данным «Ав-
тостата», по итогам первого полугодия 
заняли 72% рынка. (По результатам ана-
логичного периода 2023 года китайские 
производители имели долю 65,4%, 2022-
го — 46,8%.) 

Оборону пытаются держать рос-
сийские и белорусские бренды в лице 
КамАЗа, ГАЗа и МАЗа. Однако их доля 
снижается: КамАЗ за шесть месяцев те-
кущего года сумел продать только 10,7 
тыс. автомобилей, продемонстрировав 
падение на 30,6% по сравнению с анало-
гичным периодом прошлого года. Если в 
2023 году на долю ведущего российского 
производителя грузовых машин прихо-
дилось 24,7% всех продаж, то по итогам 
первого полугодия 2024-го она упала до 
17,7%. Доля МАЗа тоже снизилась, но уже 
незначительно: с прошлогодних 4,9% до 
4,3%. А вот ГАЗ сумел увеличить долю 
рынка с 5,1 до 6%.

Наблюдатели предполагают, что 
на слабые статистические показате-
ли КамАЗа сейчас влияют контракты 
и поставки предприятия для военных 
нужд, которые не учитываются в общей 
статистике рыночных продаж. Одновре-
менно КамАЗ все еще тратит много сил 
на импортозамещение компонентов из 
недружественных стран. Как сообщил 
на прошлой неделе глава предприятия 
Сергей Когогин на встрече с премьер-
министром Михаилом Мишустиным, 

в целом камский завод справился с про-
блемой нехватки деталей, в том числе от 
своих бывших партнеров из Германии 
из компании Daimler. Например, для 
своей флагманской модели — седельно-
го тягача КамАЗ-54901 — специалисты 
компании совместно с новыми постав-
щиками заново освоили и локализовали 
производство около 2300 позиций. Сей-
час приоритетом для КамАЗа является 
наращивание выпуска грузовиков ново-
го поколения К5. Только в первом квар-
тале текущего года выпуск этих машин 
увеличился более чем в три с половиной 
раза, до 1618 единиц (427 в первом квар-
тале прошлого года). 

Но все же участники рынка жалуются, 
что по ряду потребительских характе-
ристик КамАЗ уступает конкурентам из 
Китая и при этом российскому произво-
дителю не удается сдерживать цены на 
свою продукцию. «Нужно учитывать, что 
по комплектации и запчастям продукция 
КамАЗа мало чем отличается от грузови-
ков китайских производителей. А вот по 
качеству, прежде всего электроники, и 
по стоимости есть вопросы, — говорит 
Игорь Чернышев, директор по разви-
тию бизнеса логистической компании 
SOTA Logistic. — Так, магистральный тя-
гач КамАЗ 54901 2024 года выпуска сто-
ит сейчас 9,1 миллиона рублей с учетом 
НДС. Китайские Sitrak, Shacman, Foton 
по ценовой политике близки к нему или 
чуть дороже, в зависимости от комплек-
тации. Такой же Dongfeng DFH 4180 мож-
но приобрести за 9 миллионов рублей, а 
JAC K7 — за 8,7».

Впрочем, ассортимент китайских 
автомобилей пока не устоялся на рос-
сийском рынке. Продажи ряда марок 
сокращаются вместе с рынком: три из 
семи ведущих поставщиков грузови-
ков из КНР в текущем году показывают 
отрицательную динамику продаж: на 
1,1% снизился спрос на самый продавае-
мый в России китайский бренд Sitrak, 

Р УССК ИЙ БИЗНЕС РЫНОК Г Р УЗОВЫ Х А В Т ОМОБИ ЛЕ Й30
М

ОН
ОК

Л
Ь 

№
 4

0 
30

 С
ЕН

ТЯ
БР

Я 
—

 6
 О

КТ
ЯБ

РЯ
 2

02
4

Из-за удорожания кредитов многие компании сейчас не 

справляются с лизинговыми платежами за грузовые ма-

шины, из-за чего те попадают на вторичный рынок, что 

дополнительно сдерживает продажи новых грузовиков



на 12,1% упали продажи Shacman, на 
26,8% рухнула реализация HOWO. Зато 
почти в три с половиной раза взлетели 
продажи марки Dongfeng, грузовики JAC 
выросли в продажах на 37,6%. «Продажи 
Dongfeng выросли, так как компания су-
щественно расширила модельный ряд 
в России. Теперь помимо тягачей в нем 
есть самосвалы и среднетоннажная тех-
ника. Подобные изменения наблюдают-
ся и у компании JAC», — комментирует 
Эрнест Плескачев, директор направле-
ния грузового автотранспорта FNGroup 
(официальный дистрибьютор Dongfeng 
Trucks в РФ). 

Хотя праздновать победу китайским 
производителям еще рано, у потреби-
телей есть к ним вопросы. «Локальные 
перевозчики в России пока осторожно 
относятся к китайской грузовой тех-
нике: не каждая машина готова выдер-
жать российское бездорожье, — гово-
рит Александр Приходько, директор 
по развитию сети авторемонтных ма-
стерских “КарданБаланс”. — Все дело 

в мягком металле, который китайцы 
используют и который не справляет-
ся с регулярными нагрузками. Чаще 
всего в России не соблюдается тоннаж 
грузоперевозок, машины перегружены 
в несколько раз. И если иномарки из 
Европы и США справлялись с задачами 
даже при перегрузе, то автомобили из 
Поднебесной выходят из строя даже с 
малым пробегом». 

По словам Александра Приходько, у 
китайских грузовиков некоторых марок 
карданный вал может выйти из строя 
уже после 15 тыс. километров про-
бега, а грузовики европейских марок 
могут пройти около 500 тыс., прежде 
чем обратятся в авторемонт с подобной 
поломкой. При этом китайцы пока не 
успели наладить схему поставок зап-
частей, что критично для бизнеса, ко-
торый делает ставку на коммерческие 
авто из КНР. «В отношении китайских 
грузовиков есть сомнения и в качестве 
электрики, электроники, шумоизоля-
ции и утепления кабин. Кроме того, 

до конца не изучен реальный ресурс 
двигателей. Ситуацию усложняет труд-
нодоступность некоторых запчастей 
для обслуживания и ремонта. Основ-
ные проблемы возникают с деталями 
электроники, кузовными элементами 
(стекла, зеркала, бамперы и другие), а 
также с каталожными запчастями — не 
унифицированными элементами, ко-
торые нельзя заменить аналогичными 
деталями других моделей и произво-
дителей. Дефицит запчастей приводит 
к простоям до нескольких месяцев и 
штрафам за срывы контрактов», — от-
мечает Александр Приходько.

Буксир экономического роста
Не лучшим образом сейчас сказывают-
ся на продажах грузовых авто и общие 
острые проблемы автотранспортной 
области. К ним относятся рост цен на 
топливо и на обслуживание машин, 
а также нехватка водителей. «Отсут-
ствие водителей — это важный фактор 
падения спроса на грузовики в России. 
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КамАЗ сохраняет лидерство на рынке, но с минимальным отрывом 
Продажи грузовиков в России по маркам 
№ Марка Продажи за первые 

6 месяцев 2024 г. (шт.)
Изменение по сравнению с первыми 

6 месяцами прошлого года (%)
Доля рынка 

(%)
1 КамАЗ 10 724 –30,6 17,7
2 Sitrak 10 270 –1,1 17,0
3 Shacman 7560 –12,1 12,5
4 FAW 6143 +4,7 10,2
5 Dongfeng 3887 +234 6,4
6 ГАЗ 3620 +13,4 6,0
7 HOWO 2686 –26,8 4,4
8 МАЗ 2575 –16 4,3
9 JAC 2227 +37,6 3,7
10 Foton 2156 +0,4 3,6
Источник: «Автостат»

Пока китайские произ-

водители не смогли на-

ладить четкие схемы 
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Китайские бренды заняли уже более 70% российского рынка грузовиков



Хочется сказать “квалифицированных 
водителей”, но, к сожалению, на теку-
щий момент их совсем мало, у них та-
кие высокие зарплатные ожидания и 
длительные сроки закрытия вакансий, 
что выбирать приходится просто из во-
дителей с необходимой категорией», 
— разводит руками Денис Ермолин, 
региональный директор по продажам 
компании Sinoway Group (официальный 
дилер грузовиков Shacman в РФ) в Ураль-
ском федеральном округе.

Но есть и хорошие новости. Продавцы 
признаются, что из-за снижения спроса 
склады у них переполнены, из-за чего 
покупатель в ближайшее время может 
рассчитывать на скидки. «На данный мо-
мент у поставщиков имеется в наличии 
много техники, в том числе 2023 года вы-
пуска, цены на которую падают. И сейчас 
это является драйвером продаж», — кон-
статирует Артур Солдаткин, исполни-
тельный директор компании «Сторк» 
(официальный представитель марки 
Dayun в России).

Но более фундаментальным фактором 
поддержки грузового рынка в России яв-
ляется динамичное развитие отраслей 
экономики, связанных с потребностя-
ми автоперевозок. По данным Росстата, 
грузоперевозки автомобильным транс-
портом в России летом этого года выш-
ли на рекордные показатели: в июне их 
объемы достигли 614,9 млн тонн, что яв-
ляется абсолютным максимумом с 2016 
года. Спрос на автомобильную логистику 
стимулируют растущие производствен-
ные компании, которым необходимы 

дополнительные услуги по перевозке. 
Так, по данным Росстата, производство 
продуктов питания в РФ в январе–мае 
текущего года выросло на 7,3%, напит-
ков — на 11%. А по некоторым позициям 
наблюдается очень существенный рост: 
в частности, производство нерафиниро-
ванного подсолнечного масла за первые 
пять месяцев года выросло на 27%, до 3,6 
млн тонн, производство сыра — на 14%, 
до 353 тыс. тонн, производство сахара 
взлетело в полтора раза, достигнув 899 
тыс. тонн. 

Активно продолжают развиваться и 
сервисы электронной коммерции, ко-
торые являются важным потребителем 
услуг автоперевозчиков. По данным Data 
Insight, обороты e-commerce в РФ по ито-
гам прошлого года взлетели на внуши-
тельные 48% и достигли 7,9 трлн рублей, 
заняв 19% всего розничного рынка. В 
общей сложности в прошлом году пред-
приятия электронной торговли в стране 
выполнили 5,15 млрд заказов, на 80% 
больше, чем годом ранее. 

Растет и трансграничная торговля, 
прежде всего со странами СНГ и Кита-
ем, что также является фактором ро-
ста спроса на логистические сервисы. 
В частности, по итогам прошлого года 
товарооборот РФ с КНР оценивается на 
уровне 225 млрд долларов, это на 22% 
выше показателя 2022 года. 

Существенным стимулом развития 
автоперевозок в России сейчас являет-
ся ослабление позиций железнодорож-
ного транспорта. Его инфраструктура 
не справляется с наплывом грузов, 

наблюдается дефицит подвижного со-
става, участники рынка жалуются на 
низкую оборачиваемость вагонов. Из-
за этих проблем в январе–июле текуще-
го года погрузка на железнодорожной 
сети снизилась на 3,4%, по сравнению 
с аналогичным периодом 2023-го. Как 
следствие, продолжается переток гру-
зов с железнодорожных и мультимодаль-
ных (когда грузы перевозят нескольки-
ми видам транспорта) маршрутов на 
автомобильные. 

Есть надежда, что все эти факторы эко-
номического роста в ближайшее время 
возьмут на буксир падающий рынок гру-
зовиков. «Я бы назвал некоторое сниже-
ние спроса на грузовые авто условным: 
сокращение объемов продаж наблюдает-
ся только по отношению к рекордным по-
казателям прошлого года, которые нель-
зя считать нормой из-за исключительной 
ситуации на рынке. На наш взгляд, пра-
вильнее будет сказать, что в текущем 
году рынок постепенно возвращается к 
привычным значениям. Поэтому гово-
рить о значительном снижении не совсем 
корректно», — убежден Юрий Ерохин, 
руководитель направления по развитию 
дилерской сети машиностроительного 
завода «Тонар» (эксклюзивного дистри-
бьютора тягачей FAW Oryx в России). По 
его прогнозам, российский рынок закон-
чит год с показателем в районе 120 тыс. 
проданных авто. Это будет на 15% мень-
ше, чем в прошлом году. Но все же этот 
результат станет лучшим для России за 
последние 12 лет, не считая рекордного 
2023 года. � n
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Марка грузовых автомобилей Sitrak (принадлежит китайскому производителю Sinotruk Group) по продажам в России уже почти догнала российский КамАЗ



лучающиеся с завидным постоянством отключе-
ния электроснабжения в разных регионах страны 
— вершина айсберга проблем, накопившихся в 
энергетике. Какие болевые точки отрасли видны 
специалистам и какие пути решения могут быть 
предложены? Для обсуждения этих вопросов мы 

пригласили в редакцию «Монокля» опытных энергетиков. Наши 
собеседники — заведующий лабораторией, профессор НИУ 
МЭИ Евгений Гашо и советник председателя правления неком-
мерческого партнерства «Совет рынка» Владимир Шкатов.

Владимир Высоцкий называл одну из самых ярких своих 
песен — «Парус» — песней беспокойства. Пожалуй, это точное 
определение жанра состоявшейся беседы.

— Семнадцатого июля 2024 года в Объединенной энерго-
системе Юга был зафиксирован исторический пик потре-
бления мощности — 21,1 гигаватта. Система не выдер-
жала нагрузки, были веерные отключения электричества 
в крупнейших городах макрорегиона. При этом установ-
ленная мощность ОЭС Юга в два раза больше пика — 42,6 
гигаватта. И все равно система не выдержала нагрузки. 
Почему?

Владимир Шкатов: Я пришел на работу в союзный ЦДУ 
ЕЭС сразу после аварии в Чернобыле, в ноябре 1986 года. Уже 
тогда и всегда позже Северный Кавказ был дефицитен по элек-

троэнергии. Причина в том, что схема размещения объектов 
генерации не всегда позволяет передать энергию туда, где она 
нужна. Чтобы иметь такую возможность, нужно грамотно по-
строить сетевую конструкцию.

Возьмем Ростовскую АЭС: четыре гигаватта мощности, но 
линии электропередачи от нее утыкаются в города, и дальше 
ничего не передается. Таким образом, указанное вами превы-
шение, пусть даже двойное, — это не резерв. Потому что он 
физически не может быть задействован.

Евгений Гашо: Вспоминается картинка жаркого лета 2010 
года — из поселка Джубга Краснодарского края. Каждые вы-
ходные в пик жары сетевики отрубают электричество. И это не 
авария, а такое «плановое профилактическое мероприятие» по 
причине гигантского роста потребления энергии. Раньше ба-
бушка сдавала лишнюю комнату в домике у моря. Приезжала 
семья из Сибири, и у них в комнате из электроприборов был 
громкоговоритель, радио и лампочки поздно вечером. Теперь 
там стоит двух-трехэтажная мини-гостиница с кондиционера-
ми в каждой комнате, телевизором и компьютерами. На одно 
домовладение была потребляемая мощность два с половиной 
киловатта, сейчас на порядок больше. 

Но самое обидное, что в десятке километров от Джубги — 
современная газотурбинная ТЭС на 192 мегаватта, построен-
ная в рамках комплексного проекта по энергообеспечению 
Олимпиады. Но довести ее энергию до частного сектора на 
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Кто сделает новый ГОЭЛРО?
Фундаментальная проблема российской электроэнергетики — отсутствие системного интегрированного плана 
развития производительных сил страны. Отрасль развивается в режиме латания дыр и ситуативных оперативных 
решений, сетуют эксперты-энергетики Евгений Гашо и Владимир Шкатов
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Александр Ивантер, Николай Ульянов

Аномальная жара на Юге России летом 2024 года стала настоящим испытанием для системы централизованного энергоснабжения. К сожалению, не обошлось без плановых 
отключений электричества даже в городах-миллионниках
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побережье не получается: кто за это заплатит? Так что ТЭС 
сдает свою энергию просто оптом по сетям верхнего уровня, и 
все. Поэтому сегодня в каждом доме на Кубани вы найдете обя-
зательно один, а то и два-три автономных бензогенератора. 

А на кухнях санаториев и пансионатов стоят дорогие то-
пливные элементы, чтобы в часы регулярных отключений 
света нормально кормить людей. И что изменилось за эти 
четырнадцать лет? В сетях практически ничего. Зато «по-
летели» проекты гибридных установок на тепловых насосах, 
солнечных коллекторах, фотоэлектричестве — сотни и сотни. 
Но все они от беды, от дефицита мощности.

В. Ш.: Тот, кто проектирует энергосистему, должен учи-
тывать не только мощности и линии энергопередачи, но и 
динамику потребления, его территориальную конфигурацию, 
сезонный и суточный профили потребления. С учетом про-
гнозной величины и профиля потребления, а также наличия 
ресурсов топлива надо правильно определить тип генерации. 
Грамотный прогноз объема потребления электроэнергии не-
возможен без плана размещения производственных объектов 
в регионе. А чтобы этот прогноз был ответственным, орган, 
который его выполняет, должен иметь полномочия и финансо-
вые ресурсы по его воплощению в жизнь. Ничего подобного в 
отрасли последние тридцать лет мы не наблюдаем. В лучшем 
случае мы ограничиваемся решением вопроса, где поставить 
новую электростанцию, ну и чуть-чуть по линиям. 

— В августе Системный оператор представил Генераль-
ную схему размещения объектов электроэнергетики до 
2042 года. Разве этот документ разрабатывался не по 
тому алгоритму, который вы изложили?

В. Ш.: Никакой науки, увы, за этим документом не стоит. 
Представленный план ввода мощностей — это, во-первых, 
инерция и, во-вторых, сумма лоббистских усилий. Состогова-
ли, разложили по телу Родины свои хотелки, особо не задумы-
ваясь, каким будет через пятнадцать лет рост потребления. 

— Прогноз потребления в Генеральной схеме все-таки 
присутствует. Системный оператор предполагает, 
что до 2027 года среднегодовой прирост потребления 
электроэнергии в стране составит 2,1 процента, затем, 
до 2042 года, он замедлится до 1,3 процента. В итоге за 
18 лет рост потребления электроэнергии составит 27,6 
процента.

В. Ш.: Этот прогноз — черный ящик. Совершенно неясно, 
откуда он взят, как подсчитан, чем подкреплен. И сама Схема 
— документ, не обязательный к исполнению. Из того, что там 
записано, что к 2042 году на Дальнем Востоке будут построены 

АЭС, вовсе не следует, что они действительно будут построе-
ны. С «Росатомом» и его финансовым планом насколько это 
увязано? С инвестиционными планами РЖД эти стройки, 
которые потребуют масштабных перевозок оборудования и 
материалов, сопряжено? Согласованы ли эти планы с Мин-
фином в части дополнительных федеральных расходов? А 
«Газпрому» кто-то сказал, что он должен везти газопровод к 
месту стройки будущей газовой ТЭС на Северном Кавказе? А 
может, газопровод уже там есть, но не той мощности? Кто это 
все увяжет? Точно не Системный оператор, это не его уровень. 
Он по своему функционалу просто главный диспетчер, но не 
проектировщик.

Специализированный профильный институт «Энергосеть-
проект» ликвидирован пятнадцать лет назад, еще один про-
фессиональный центр, ВНИПИэнергопром, тоже уничтожен 
десять лет назад. 

Вся научная база для обоснованного разнесения, конфи-
гурации сложных технологических объектов генерации и 
их потребителей, увязка их между собой, с потреблением, с 
промышленностью, с газом, с железными дорогами развале-
на. Постепенно была утрачена обязательность исполнения 
стратегических документов. Утрачена культура разработки 
технологических карт, регламентов и инструкций по исполне-
нию принятых решений. Сейчас начали делать схемы тепло-
снабжения городов, и столько незнания и халтуры, неувязок, 
нестыковок вылезло на поверхность. Стало видно, что если 
даже на источнике есть резерв, то может не хватать мощности 
сети для его передачи потребителям, и наоборот.

— Если дело обстоит так, как вы говорите, возникает 
другой вопрос: почему у нас блэкауты не происходят по-
всеместно и почти каждый день?

В. Ш.: Выстроенного за прошедшие десятилетия запаса 
мощности и конфигурации системы пока хватало, но в самое 
последнее время функционирование отрасли идет в опера-
тивном режиме латания дыр, другого в это время не успевали. 
Где-то трансформаторную станцию нужно срочно поставить, 
где-то линию протянуть. Крым вернули — нужно срочно бро-
сить подводный электрокабель из Кубани и затащить на Бала-
клавскую ТЭС всеми правдами и неправдами подсанкционные 
турбины Siemens.

Е. Г.: А по соседству с Балаклавой, за горой, есть плодород-
ная Бельбекская долина. Там люди разбили новые виноград-
ники, но перерабатывать на месте нет никакой возможности. 
Казалось бы, совсем рядом Балаклавская ТЭС, но в самой 
долине нет электричества и очень мало воды. Инвестиций, 
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чтобы дотянуть туда необходимую инфраструктуру, пока 
взять неоткуда.

Объект управления усложнился, управляющая 
система упростилась
— Итак, на Юге все плохо. А как обстоит дело в централь-
ной части страны? Что происходит с московской энерго-
системой? Резерв надежности у нее есть или нет?

В. Ш.: В Центре картина тоже далеко не самая радужная. 
С одной стороны, после блэкаута 2005 года и тяжелой зимы 
2006-го были приняты необходимые решения по повышению 
устойчивости Московского энергоузла, и они за это время 
были действительно реализованы. Но мегаполис и ближнее 
кольцо области выросли практически на треть. И сегодня в 
Москве никакого действительного запаса мощности уже нет. 
Мы с коллегами прикидывали, что этой зимой, если бы морозы 
больше минус 20 градусов продержались еще пять дней, не 
обошлось бы без блэкаутов.

Е. Г.: Московская агломерация — это свыше 25 миллио-
нов человек и всего 15 гигаватт собственной электрической 
мощности (из них современные газовые турбины почти — 
пять гигаватт). В московском климате для надежной работы 
система подобного масштаба должна обладать мощностью 
под 30 гигаватт. Понятно, что рядом есть Калининская АЭС, 
есть Конаковская ГРЭС, но оттуда же еще линии передачи 
нужно иметь соответствующей конфигурации и достаточ-
ной мощности. Пиковые мощности нужны, необходимо за-
пускать ГАЭС-2.

Для сравнения возьмем Техас: теплый штат, население 24 
миллиона человек. Суммарная мощность — фантастические 
125 гигаватт. И то в холодную зиму 2021 года умудрились 
«сесть на ноль».

Конечно, надо добавить к московским 15 гигаваттам элек-
трической мощности 60 гигаватт тепловых. Казалось бы, впе-
чатляющая цифра. И долгое время для развития города ее 
хватало. Но сейчас наступает момент, когда уже не хватает. 

И хотя формально мы выходим на нагрузку около половины 
от установленной, сплошного резерва во всех районах уже нет. 
Это во-первых. Во-вторых, этот резерв не так легко быстро 
взять для нового строительства. И в-третьих, есть специфиче-
ские проблемы, связанные с ведомственными котельными.

В. Ш.: Сложность энергосистемы за последние тридцать 
лет увеличилась. Выросли распределенность и разнообразие 
элементов, взаимовлияние и скорости взаимодействия. А 
инструментов познания, понимания и управления этой слож-
ностью нет. Причем не только у нас, их нет ни на Западе, ни 
на Востоке. Ну нельзя же всерьез воспринимать в этом плане 
досужие рассуждения об «интернетах энергии».

Меняется соотношение между потреблением электриче-
ской и тепловой энергии. Раньше наша страна, наши города 
потребляли две единицы мощности тепла на одну единицу 
электрической мощности. Сейчас соотношение меняется. Теп-
ло немножечко садится вниз, потому что дома лучше, теплой 
водички потребляем меньше, климатические, опять же, куда 
ни крути, изменения. А электричества все больше и больше. 
В офисных зданиях уже обратное против привычного соот-
ношение между электричеством и теплом. Электроплиты все 
шире используются в жилом домостроении: кто-то ошибочно 
посчитал, что приготовление пищи эффективнее на электри-
честве, а не на газе. Так или иначе, в проектировании раз-
вития городских энергосистем этот феномен сдвигающегося 
соотношения между потреблением электрической и тепловой 
энергии никак не учитывается.

Е. Г.: Более того, мы видим вопиющую практику застрой-
щиков, которые при присоединении своих объектов к элек-
тросетям стараются не учитывать в электронагрузках кон-
диционеры, которые будут вешать будущие жильцы. Учет 
этого фактора существенно увеличивает присоединенную 
мощность зданий, а значит, и плату за присоединение к сетям. 
Банальное желание сэкономить создает угрозу энергобезопас-
ности города.

Другая уловка — строительство зданий с классом тепло-
защиты значительно ниже заявленного. Когда начнутся хо-
лода, здания, построенные с нарушением СНиПов, жильцы 
вынуждены будут дотапливать самостоятельно, включая в 
сеть бытовые обогреватели либо запуская кондиционеры на 
обогрев воздуха. Но для производства одного киловатта элек-
троэнергии потребуется загрузить генерирующую станцию 
в два-три раза больше, чем для выработки киловатта тепла. 
В результате мы получим гигантский скачок потребляемой 
мощности, который грозит каскадными авариями в энерго-
системе города.

Кто вместо Госплана?
В. Ш.: Комплексное решение по энергетике должно включать 
в себя не только генерацию электроэнергии и тепла, а также 
линии электропередачи. Дать льготы на топливные элементы 
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После достижения пика выработки электроэнергии в 1990 году российская энерго-
система испытала длительный и глубокий спад: за 1991–1998 годы производство 
электроэнергии сократилось на 24%. При этом накопленный за этот период спад 
ВВП достиг 42%, а провал промышленного производства превысил половину 
(56%). 
Далее последовал рост выработки электроэнергии с небольшими откатами в кри-
зисные годы: в 2009 году — на 5%, в 2020 году — на 3%. Советский максимум 
выработки электричества был превышен только в 2016 году



для распределенного автономного энергоснабжения и дать 
стимулы для отечественного производства этих топливных 
элементов или ветро-дизель-генераторов, чтобы наши деньги 
не утекали туркам или китайцам — это тоже часть настоящей 
энергетической стратегии.

— Кто, по-вашему, должен разработать такую 
стратегию?

В. Ш.: Производители энергии обеспокоены только тем, что-
бы получить максимальную прибыль в максимально короткий 
срок с каждой единицы их активов. Задача потребителей — в 
любой момент получить необходимое количество электроэ-
нергии при минимальных затратах и гарантированном ка-
честве. Им больше ничего не нужно. Все остальное — надеж-
ность, народнохозяйственная эффективность, экологичность, 
налогоемкость, наконец — все это заботы государства. А оно 
об этом не всегда знает и не за всем поспевает.

В Советском Союзе этим занимался Госплан, его решения 
были обеспечены фондами и финансированием. Сегодня, я 
считаю, должен быть создан специальный орган, наделен-
ный специальными полномочиями, с функционалом, ре-
сурсами и ответственностью существенно шире, чем есть у 
Минэнерго.

— Системный оператор сделал Генеральную схему раз-
мещения объектов энергогенерации, правительство ее 
согласовало, сказало всем: «К исполнению». Почему такой 
алгоритм не может работать?

В. Ш.: Кто даст деньги для этого, откуда? Написать можно 
все, что угодно. Покажите источник денег для новой генера-
ции, сетевого строительства, подстанций. У нас очередь на 
генераторы и трансформаторы на несколько лет расписана.

— По Дальнему Востоку предлагают продлить механизм 
ДПМ…

В.Ш.: ДПМ — это никакой не источник. Это перекладывание 
денег из одного кармана в другой. Потребителям из европей-
ской части страны наплевать на то, что творится на Дальнем 
Востоке. Почему они должны оплачивать чьи-то проблемы? А 
дальневосточным потребителям сегодня не хватает денег на 
оплату электроэнергии, а вы у них еще хотите дополнительно 
на строительство новой генерации взять?

— В вашей схеме с условным Госпланом аналогичный во-
прос возникает: где деньги?

Е. Г.: Мне кажется, нужно отступить на полшага назад. Гово-
рить сейчас о балансах мощности вокруг энергетического узла 

по промышленному блоку, по возможностям роста городов 
разного размера. И там после баланса энергии может возник-
нуть баланс денег. Потому что нужно учитывать системные, 
мультипликативные эффекты. Надо перевернуть ситуацию, 
чтобы энергетика, энергосистема была не тормозом развития, 
а драйвером, как раньше.

В. Ш.: Я искренне убежден, что из капитализма мы должны 
вынести одну хорошую вещь — механизм акционирования 
через кооперативную собственность. 

Потому что в городе, где плохо с энергоснабжением, если 
будет что-то строиться, то деньги вложат и губернатор, и 
бизнес, и население. Если вы на Кавказе предложите по-
строить станцию рядом с Дагестаном, они деньги найдут 
сами. Но только при одном условии: она должна принад-
лежать им. Да, будут побочные эффекты с акционировани-
ем — спекуляции на акциях и прочие безобразия. Но без 
этого механизма государство само не в состоянии потянуть 
финансирование новых энергомощностей. Нет у него для 
этого возможностей.

— Есть и обратные ситуации — с избытком мощностей. 
Есть крупные ГЭС, работающие с большим резервом на-
грузки. Потому что строить, например, вторую очередь 
алюминиевого завода, на питание которого ГЭС была рас-
считана, бизнесу в условиях глобального профицита алю-
миния невыгодно.

Е..Г.: Этот пример не единственный. В регионах вокруг 
АЭС в европейской части страны — Саратовской, Курской, 
Смоленской областях — есть лишняя мощность, но удельный 
расход топлива на душу населения, характеризующий уровень 
развития экономики данного региона, существенно меньше 
среднего по стране (8,5 тонны условного топлива на человека). 
То есть экономики местной, адекватной такому источнику 
энергии, в этих областях нет. Ее приходится перебрасывать 
в соседние крупные узлы потребления. Так, энергоблоки 
черноземных АЭС стабильно снабжают энергией Губкинско-
Старооскольский узел, да и все Черноземье процентов на 80 
питается атомной энергией.

— Так ведь и раньше было: в одном регионе избыток мощ-
ности, в другом почти дефицит. Почему не перебросить?

Е. Г.: На Ленинградской АЭС помимо двух новых блоков 
ВВЭР-миллионников строятся еще два. Я спрашиваю атомщи-
ков: а вы два старых работающих блока-миллионника РБМК 
собираетесь выводить из эксплуатации? Отвечают: нет. Более 
того, дали Государственную премию ребятам, которые сумели 
разработать технологию продления их ресурса. В результате 
мы семимильными шагами создаем избыточную мощность 
генерации вокруг Санкт-Петербурга, которая ломает всю нашу 
конструкцию ОЭС Северо-Запада. Перебрасывать энергию 
на Москву? Но по пути там есть еще Калининская АЭС. По-
лучаем запертую мощность. Аналогично тому, как заперта 
четверть мощности Кольской АЭС. Предполагалось запитать 
этой энергией перспективный проект «Мурманский СПГ» «Но-
ваТЭКа». Но сейчас он заморожен на неопределенное время 
из-за санкций.

В. Ш.: В настоящее время целевая функция оптового 
рынка электрической энергии и мощности — максими-
зация благосостояния потребителей и генераторов — не 
учитывает ни долгосрочных интересов участников рынка, 
ни интересов государства. При этом, повторимся, именно 
государство имеет наиболее долгосрочные стратегические 
цели в энергетике как системообразующей отрасли эконо-
мики. Поэтому интересы государства должны соблюдаться 
в первую очередь. Но для этого государство должно вспом-
нить о них и наладить механизм их эффективной реализа-
ции. Энергетика должна стать мотором и драйвером нового 
развития, а не тормозом и обузой.� n
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За последние 25 лет, с момента завершения трансформационного экономиче-
ского спада в 1998 году, потребление электроэнергии в России выросло в 1,45 
раза. При этом за данный период ВВП в реальном выражении вырос в 2,3 раза, а 
промышленное производство в постоянных ценах — в 2,2 раза. Это означает, что 
электроемкость ВВП снизилась более чем на треть (на 1,8% в среднем за год)



В прошлом номере журнала мы расска-
зали о коллизии вокруг крупной сделки в 
глобальной металлургической отрасли: 
в декабре 2023 года японская Nippon Steel 
Corporation объявила о намерении купить 
видного игрока американской сталелитей-
ной отрасли компанию U. S. Steel Corp. Од-
нако администрация США, поддержанная 
влиятельным металлургическим профсо-
юзом, препятствует продаже (см. «Леген-
да не продается», «Монокль» № 39). Своими 
соображениями по поводу данной истории 
с нами согласился поделиться Юрий Адно, 
ведущий научный сотрудник Центра про-
мышленных и инвестиционных исследова-
ний ИМЭМО РАН им. Е. М. Примакова.

олагаю, что для полной яс-
ности было бы интересно 
взглянуть на современное 
положение американской 
металлургии с небольшим 
историческим экскурсом.

Создав в конце Второй мировой войны 
большой экономический потенциал и 
огромные мощности в индустриальном 
секторе, США после двух послевоенных 
десятилетий динамичного экономиче-

ского роста вступили в стадию структур-
ной перестройки. Экономика страны вы-
ходила на качественно новый уровень, 
важным показателем которого стало ин-
тенсивное развитие высокотехнологич-
ного сектора новых наукоемких отраслей 
и производств (точное машиностроение, 
средства передачи информации, электро-
ника и т. д.), не требующих высоких ме-
таллозатрат. В условиях существенного 
снижения спроса на сталь металлургия 
утратила роль отраслевого локомотива 
экономики, и в 1950–1970-е годы разви-
валась преимущественно инерционно 
путем довольно вялой реконструкции и 
частичного расширения действующих, 
причем далеко не новых предприятий. 
Так, из 35 заводов с полным металлур-
гическим циклом (интегрированных, то 
есть имеющих доменный, сталеплавиль-
ный и прокатный переделы), выплавляю-
щих более 75% стали, 28 были построены 
до 1910 года и только три завода — после 
Второй мировой войны.

Эти моменты в основном и создали 
предпосылки для глубокого кризиса 
отрасли в начале 1970-х, вызванного 
объективным ухудшением условий вос-

производства основного капитала (рост 
стоимости всех элементов производ-
ственных затрат), дефицитом инвести-
ций для обновления производственных 
мощностей, ухудшением ресурсообеспе-
чения и ужесточением экологических 
норм. Наличие огромной массы нако-
пленных мощностей (во многом мораль-
но и физически устаревших) в условиях 
нестабильного рыночного спроса, рост 
затрат на содержание техники при мед-
ленном повышении ее экономической 
отдачи, перелив финансовых ресурсов 
в наукоемкие отрасли и сферу услуг — 
все это резко ограничивало инвестици-
онные возможности металлургических 
корпораций. Эффективность производ-
ства на этих предприятиях (прежде все-
го производительность труда) заметно 
уступала таковой на заводах Японии и 
стран ЕС. Это снижало ценовую кон-
курентоспособность американской ме-
таллопродукции. Неудивительно, что, 
располагая значительными по объему 
металлургическими мощностями, эко-
номика США последние двадцать лет за 
счет импорта удовлетворяет не менее 
трети внутреннего спроса.
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Взаимовыгодный альянс
Покупка американской U. S. Steel японскими металлургами имеет очевидную экономическую выгоду для обеих 
сторон. Блокировка сделки по политическим мотивам стратегически недальновидна
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Рекордсмен тарифной защиты
Американский рынок металлопродук-
ции всегда был привлекательным для 
импортеров благодаря его емкости и 
продуктовому разнообразию, относи-
тельно слабым позициям американских 
компаний в ценовой конкуренции, со-
отношению валютных курсов. Мощное 
корпоративное и профсоюзное лобби ме-
таллургических компаний неоднократно 
вынуждало администрацию принимать 
меры тарифного и нетарифного характе-
ра (в виде «добровольных» квот, согла-
шений, количественных и качественных 
ограничений и др.) для защиты стально-
го рынка, что приобрело форму хрониче-
ских «стальных войн». Так, в начале 2018 
года, по данным ВТО, действовало 167 
ограничений на стальной импорт в США 
из 34 стран. Максимальное число этих 
мер было направлено против азиатских 
стран — Китая, Южной Кореи, Турции 
и др. С другой стороны, заинтересован-
ные в поставках дешевого металла вну-
тренние потребители (в первую очередь 
машиностроительные и строительные 
компании) стремились ослабить эти 
меры. Поэтому протекционистская по-
литика не отличалась последовательно-
стью и ситуация на рынке в целом почти 
не менялась.

Утверждение, что импорт мешает 
американской металлургии проводить 
масштабную модернизацию и рекон-
струкцию, справедливо лишь отчасти. По 
американским данным, за последние 30 с 
лишним лет в отрасль было инвестирова-
но более 40 млрд долларов, что позволило 
оптимизировать отраслевую структуру 
за счет развития высокоэффективных 
мини-заводов, частично ликвидировать 
устаревшие и нерентабельные мощности. 
Так, в 1970–1980-е годы было остановле-
но около 20 заводов с полным металлур-
гическим циклом, коэффициент выбытия 
основного капитала отрасли превысил 
3% (в предыдущее десятилетие — 1,5%). 
Правительство США в целом не препят-
ствовало развитию совместного бизнеса 
и способствовало притоку иностранных 
инвестиций в отрасль. В этот период зару-
бежные инвестиции в отрасль (главным 
образом, японские, корейские, европей-
ские) составили около 25% общих кап-
вложений. К началу текущего столетия в 
акционерной собственности многих кор-
пораций около четверти приходилось на 
зарубежных собственников.

В целом сегодня черная металлургия 
США по ряду показателей (удельный 
вес непрерывного литья, доля электро-
дуговой плавки, дифференцированный 
сортамент металлопродукции) почти не 
уступает основным конкурентам. А по 
развитию мини-металлургии Америка 
является признанным мировым лиде-

ром. Однако мини-заводы, при всей их 
экономической эффективности, конеч-
но, не в состоянии решить все проблемы 
масштабной и многопрофильной амери-
канской экономики. При этом комплекс-
ная модернизация столь ресурсоемкой 
и многопередельной отрасли — процесс 
весьма сложный и длительный, а главное, 
чрезвычайно затратный. Например, вы-
сокий уровень трудовых затрат (зарпла-
та металлургов одна из самых высоких в 
промышленности США), рост стоимости 
сырьевых и энергетических ресурсов, по-
вышение затрат на защиту окружающей 
среды существенно снижают сравни-
тельную конкурентоспособность аме-
риканской металлопродукции. К тому 
же исключительно велики социальные 
издержки модернизации, связанные с не-
обходимостью выплаты пособий, пенсий, 
компенсаций в случае закрытия нерента-
бельных предприятий или цехов.

Экономика США в послевоенный пери-
од не сталкивалась с острым дефицитом 
металла, поскольку здесь сложилась и 
устоялась довольно хрупкая система вну-
треннего металлопотребления, в которую 
органично встроен импорт сравнительно 
дешевой и доступной металлопродук-
ции, что в целом устраивает основных 
металлопотребителей. Но о каком-либо 
доминировании металлургии в структу-
ре американской экономики сегодня не 
может быть и речи. Например, U. S. Steel, 
основанная в 1901 году, достигла пика 
своего развития в 1953-м (производство 
составило более 35 млн тонн стали), а 
затем начала сдавать позиции более тех-
нологически продвинутым конкурентам 
из Германии, Японии, Кореи, а затем и 
Китая. В условиях довольно сложной эко-
номической ситуации американским ме-
таллургам с их устаревшим технологиче-
ским укладом с трудом удается выходить 
на уровень приемлемой рентабельности. 
Сегодня заводы U. S. Steel ассоциируются 
с окутанными дымом гигантскими до-
менными и сталеплавильными цехами, 
постоянным ядовитым смогом и огром-
ными отвалами производственных от-
ходов. По данным American Iron and Steel 
Institute, компания в 2023 году отгрузила 
всего 11,2 млн тонн стали. Неудивитель-
но, что U. S. Steel еще в 1991 году вылетела 
из числа 30 важнейших компаний США, 
которым присваивается промышленный 
индекс Доу-Джонса, после 90 лет пребы-
вания в этом списке. А в 2022 году выруч-
ка U. S. Steel составила 21 млрд долларов, 
что примерно эквивалентно доходам сети 
универмагов Walmart за полмесяца.

Таким образом, сегодняшние пробле-
мы и противоречия в развитии американ-
ской металлургии были в определенной 
мере закономерны, и, по-видимому, они 
отражают не только чисто отраслевые, 

но и общеэкономические моменты в про-
изводстве и потреблении металла. От-
метим, что кроме USS в последние годы 
утратили свою роль и обанкротились и 
другие металлургические, не менее ле-
гендарные компании США — Bеthlehem 
Steel, Inland Steel, LTV Steel. 

Экономическая логика должна 
победить
На наш взгляд, скандал вокруг заяв-
ленной сделки Nippon Steel Company и 
U. S. Steel имеет явно искусственный 
характер с выраженным политическим 
подтекстом, особенно с учетом пред-
выборной ситуации, а экономическая 
сторона вопроса вряд ли заслуживает 
столь бурного обсуждения. Хотя против 
сделки выступили президент Байден, 
вице-президент Камала Харрис, бывший 
президент Дональд Трамп, многие чле-
ны Сената от Республиканской партии и, 
кроме того, члены весьма авторитетного 
Объединенного профсоюза работников 
сталелитейной промышленности (United 
Steelworкеrs, USW). Следует учесть, что 
U. S. Steel базируется в Пенсильвании — 
одном из «колеблющихся» штатов так 
называемого ржавого пояса, имеющих 
важное значение для победы на пред-
стоящих президентских выборах. 

Кроме того, возможное блокирова-
ние сделки способно вызвать негатив-
ную реакцию Японии, которая является 
ключевым американским союзником в 
Азиатско-Тихоокеанском регионе. 

Если отбросить многочисленные по-
литические и популистские заявления, 
то предложение о сделке в сложившейся 
ситуации весьма выгодно для обеих сто-
рон. Действительно, по условиям сделки 
U. S. Steel сохраняет свою штаб-квартиру 
в Питтсбурге, а Nippon Steel Corporation 
принимает на себя обязательства по 
соблюдению четырехлетнего коллек-
тивного договора, который профсоюз 
сталеваров ратифицировал в декабре 
2022 года, и, кроме того, обеспечивает 
необходимое финансирование для остро 
необходимого технического перевоору-
жения. Общий объем японских инве-
стиций оценивается в 3 млрд долларов 
с учетом погашения корпоративных дол-
гов U. S. Steel. Для японской компании 
сделка должна принести существенный 
прогресс на пути достижения цели по 
наращиванию производства стали до 
ежегодного уровня 100 млн тонн, что 
усиливает ее конкурентные позиции по 
отношению к Китаю.

Несмотря на очевидную выжидатель-
ную позицию антимонопольных органов 
США, мы предполагаем, что окончатель-
ное решение по данному вопросу будет 
принято после президентских выборов 
в ноябре 2024 года.� n
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ЭКОНОМИК А И ФИН А НСЫ Б А НК И39

Нечестный процент
Вместо честной годовой доходности по вкладу банки в рекламе демонстрируют чудеса хитрости, наперегонки 
предлагая особые условия. Их задача — заманить клиента любым, даже неблаговидным способом
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ейчас, после очередного по-
вышения ключевой ставки, 
финансовые организации 
порой указывают в рекла-
ме доходность по депозитам 
вплоть до 25%, а то и выше. 

Однако не стоит обольщаться: банки хи-
трят. На самом деле указанный в рекла-
ме, на сайте или в приложении процент, 
скорее всего, касается небольшой части 
срока депозита или небольшой части 
суммы; является итоговым доходом при 
ежемесячной капитализации, а не став-
кой в процентах годовых; требует одно-
временного оформления инвестицион-
ного или пенсионного продукта либо 
значительных ежемесячных расходов 
по кредитке. Кроме того, часто выплата 
процентов указывается ежемесячно, но 
при досрочном изъятии вклада доход-
ность снижается до 0,01% и меньше.

Игры с процентом
В этом материале мы не будем упоминать 
конкретные кредитные организации и 
их продукты. Однако достаточно просмо-
треть деловую прессу, чтобы наткнуться 
на сообщение о том, что ФАС возбудила 
очередное дело в отношении того или 
иного банка за нарушения в рекламе. Из 
доклада службы за 2023 год следует, что 
количество нарушений, приходящихся 
на рекламу финансовых услуг, занимает 
первую строчку антирейтинга: 16,56% 
от всех нарушений (17,8% в 2022 году).

Поясним на примере. Один из круп-
нейших банков предлагает депозит с 
максимальной доходностью в 21%, ко-
торую можно получить, положив 50 тыс. 
рублей и больше на три года. Однако 
заявленную доходность клиент увидит 
только при капитализации процентов; 
без нее цифры будут куда ниже: 16,4%. 
Более того, с капитализацией (то есть с 
ежемесячным зачислением процентов 
обратно на вклад) получаются все те же 
16,4%! Сумма, причитающаяся клиен-
ту по итогам первого года, вырастет на 
17,69%, по итогам второго — на 17,69%, 
то же произойдет и на третий год. Хочется 
спросить: откуда же тогда берется 21%? 
Так вот, если сравнить изначальные 50 
тыс. рублей с 81,5 тыс. по итогам трех лет, 
то прирост в 63%, разделенный на три, 
и даст заветные 21%. Иными словами, в 
честной рекламе было бы написано, что 
предлагается сделать вклад под 16,4% 
годовых с ежемесячной капитализацией 
процентов, а никак не под 21%.

Другой интересный пример: в рекла-
ме опять же обещают 21%, но по факту 
заявленную ставку получат только те, у 
кого за последние шесть месяцев в этом 
банке не было вкладов и накопитель-
ных счетов. Клиентам же ставка в 21% 
предлагается только на сумму, которая 

за последние три месяца не была раз-
мещена на счетах или вкладах. И даже 
при выполнении этих требований 21% 
будет доступен только при сроке вклада 
ровно 12 месяцев и только при получе-
нии процентов в конце года или в случае 
ежемесячной капитализации.

В третьем банке можно получить 23%, 
но исключительно через 1100 дней да 
еще при условии ежемесячных трат с 
карты на сумму минимум 10 тыс. рублей. 
Думаю, никого не удивит, если мы ска-
жем, что 23% — это не годовая ставка, а 
итоговая доходность в 69%, поделенная 
на три года, то есть речь снова идет о 
скрытой ежемесячной капитализации. 
В случае же выплаты процентов ежеме-
сячно на отдельный счет, не в рамках 
капитализации, ставка по трехлетнему 
депозиту составит 17%.

Другой важный момент — снижение 
процента при досрочном расторжении, 
обычно до 0,01%, изредка до 0,1%. Тут 
важно помнить: даже если вклад предпо-
лагает ежемесячную выплату процентов, 
причем без всякой капитализации (на 
отдельный счет), уменьшение итоговой 
суммы распространяется в том числе на 
уже полученные вами деньги. Перевели 
деньги в другой банк — останетесь долж-
ны тому банку, в котором открывали де-
позит. Поэтому условия досрочного рас-
торжения нужно проверять отдельно.

Мисселинг или нет?
Хотя надзор за рекламой финансовых 
продуктов и не входит в обязанности 
ЦБ (эти вопросы находятся в компетен-
ции ФАС), он тем не менее постоянно 
получает жалобы от клиентов банков. 
По данным регулятора, с января 2024 
года к нему ежемесячно поступает около 
100 жалоб на ненадлежащее информи-
рование потребителей при заключении 
договора вклада, в июле и августе число 
жалоб превышало средние показатели.

Как рассказали в Банке России, при 
его активном участии был разработан и 
принят закон, который ввел требования 
к информированию потребителей при 
продаже финансовых продуктов, а также 
наделил ЦБ новыми полномочиями по 
приостановке продаж и требованию об-
ратного выкупа продуктов, проданных 
с грубым нарушением правил информи-
рования. Банк России регулярно прово-
дит проверки, к нарушителям применя-
ются меры надзорного реагирования. 
Благодаря этому жалобы на мисселинг 
в первом полугодии 2024 года, по дан-
ным ЦБ, снизились более чем в три раза 
по сравнению с аналогичным периодом 
2023-го. Но регулятор под мисселингом 
подразумевает именно продажу одного 
продукта под видом другого, а не введе-
ние в заблуждение. 
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О том, что проблема действительно 
существует, говорит и председатель 
правления Ассоциации российских 
банков (АРБ) Олег Скворцов. «Часто 
реклама обещает высокие ставки, но в 
реальности может получиться несколько 
иначе: либо ставка действует небольшой 
срок, либо не на всю сумму, либо толь-
ко на “новые деньги”, либо ставка ука-
зывается с учетом капитализации, а не 
процентов годовых. Причем последнее 
становится довольно распространенным 
параметром. Иногда требуется приоб-
ретение дополнительных банковских 
продуктов», — отмечает он.

Проблема недобросовестной рекла-
мы и мисселинга финансовых продуктов 
(намеренного введения в заблуждение 
по поводу их условий) не является ис-
ключительно российской, она актуальна 
и в других странах. Как поясняет Олег 
Скворцов, в мировой практике реклама 
финансовых продуктов где-то регулиру-
ется жестче, чем у нас, где-то мягче, но 
такие варианты, как те, что обсуждались 
выше, в ряде случаев однозначно трак-
туются как мисселинг. «Понятно, что в 
рекламном блоке нельзя указать все, но 
называть ставку с учетом капитализа-
ции процентов — явное нарушение», — 
считает председатель правления АРБ.

Тут стоит пояснить, что недобросо-
вестную рекламу не всегда можно ква-
лифицировать как мисселинг. В сфере 
финансов мисселинг традиционно 
определяется как продажа одного фи-
нансового продукта под видом друго-
го. В Банке России в качестве примера 
приводят продажу инвестиционного 
финансового инструмента, называя его 
«более доходным вкладом». Мы же склон-
ны согласиться с представителем АРБ и 
считаем, что реклама вклада под 16,4% 
годовых с ежемесячной капитализацией 
как депозита с доходностью в 21% — это 
вполне себе мисселинг, то есть введение 
в заблуждение.

Лояльность под угрозой
В пресс-службе ЦБ говорят, что кредит-
ные организации обязаны соблюдать 
требования к раскрытию потребителю 
значимой информации о финансовых 
продуктах на своих сайтах, в мобиль-
ных приложениях, в офисах, хотя такая 
информация, по общему правилу, и не 
является рекламой. Так, в местах оказа-
ния услуг и на официальном сайте банки 
обязаны размещать основные сведения 
по договору вклада, в том числе условия 
применения различных ставок.

Как напоминает руководитель про-
екта НИФИ Минфина России «Моифи-
нансы.рф» Михаил Сергейчик, законы 
о рекламе и о защите прав потребите-
лей, а также нормативная база ЦБ по 

раскрытию информации регулируют все 
четко и полно. «Стандарты Банка России 
и саморегулируемых организаций есть, 
существует так называемый ключевой 
информационный документ, КИД, кото-
рый постепенно становится обязатель-
ным для всех финансовых продуктов. Но 
КИД — это именно изложение ключевых 

параметров договора человеческим язы-
ком, он не может объять необъятное», 
— говорит эксперт.

Важную роль в борьбе с недобросо-
вестными практиками играет и служба 
финансового уполномоченного. Пока эта 
роль несколько ограничена, но вскоре 
ситуация изменится. Как пояснил «Мо-
ноклю» главный финансовый уполно-
моченный Юрий Воронин, сейчас такой 
специалист рассматривает обращения 
потребителей по суммам, не превышаю-
щим 500 тыс. рублей, но уже разработан 
законопроект, предусматривающий уве-
личение лимита до 3 млн. Кроме того, 
служба внесла еще один законопроект, 
который обязывает финансовые органи-
зации коммуницировать с клиентами 
при заключении и исполнении дого-
воров, включая договоры банковского 
вклада и счета, определенным образом. 
Этот документ призван в числе прочего 
решить проблему ненадлежащего ин-
формирования потребителей.

В заключение хочется напомнить 
банкам, что обман клиентов ни к чему 
хорошему в долгосрочной перспективе 
не приведет. «В таком случае люди про-
сто перестанут верить финансовым ор-
ганизациям и будут перепроверять все 
условия и обещания по несколько раз. 
Стратегически банкам подобная рекла-
ма не нужна. Сегодня, может быть, она 
сработает, но завтра вы испортите свою 
репутацию в глазах клиентов и потеря-
ете их лояльность», — предупреждает 
Олег Скворцов.� n
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«Вы просто не математики»
Лауреат нескольких номинаций конкурса «Лучший частный инвестор — 2023» Ирина Манторова (IriMan) — 
о заработке на неэффективностях рынка и о психологии трейдеров во время соревнований
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Ирина Манторова, лучший частный инвестор 2023 года



читается, что торговля на бирже — удел хлад-
нокровных и уравновешенных мужчин, а чтобы 
опередить конкурентов в погоне за доходностью, 
приходится брать на себя серьезные риски. Но это 
не всегда так.

Крупнейший российский конкурс биржевой 
торговли «Лучший частный инвестор» (ЛЧИ), где трейдеры 
пытаются показать наибольшую доходность инвестиций на 
трехмесячном интервале, много лет проводимый Московской 
биржей, привлекает множество самых разных участников. 
Одни ищут денег и признания, другими движет спортивный 
интерес. Есть и те, кому интересны драйв «финансовой гонки», 
свои и чужие эмоции, подчас выплескивающиеся на страницы 
трейдерских форумов.

О том, как получить эмоции от финансового спорта, но не дать 
им взять верх, как заработать больше других, рискуя при этом 
меньше, и зачем трейдеру нужен программист, рассказала пред-
приниматель и основатель Клуба эффективных переговоров 
Ирина Манторова. По итогам ЛЧИ-2023 Ирина, торговавшая 
под ником IriMan, победила в категории «Лучший частный инве-
стор на фондовом рынке» с прибылью 376% и в номинации «Луч-
ший трейдер вечерней сессии на рынке акций», а от оппонентов 
получила характеристику «беспощадный робот IriMan». 

— Начну с очевидного вопроса: как вы пришли на фондо-
вый рынок и вообще на биржу?

— Если не говорить про какие-то пробы, как в анекдоте: 
один раз попробовала и не понравилось, — то это, скорее, будет 
история про валютный рынок, именно это было мне интересно, 
а также про торговлю драгметаллами, золотом и серебром, на 
которых в 2022-м я и выиграла (в 2022 году Ирина победила 
в номинации «Лучший трейдер спот-металлами» с итоговым 
результатом 171 166 рублей при стартовых активах 100 000 
рублей. — «Монокль»). Я бы и в 2023-м тоже с удовольствием 
поработала на этом рынке, но когда конкурс объявили, там 
просто не было такой возможности, был только фондовый. Так 
что я уже принимала участие именно в конкурсе на фондовом 
рынке.

— Получается, вы торговать на рынке и участвовать в 
конкурсе ЛЧИ начали одновременно? Что вами двигало?

— На конкурсе проявляются очень яркие психологические 
моменты, когда кто-то активно побеждает, а остальные ребя-
та начинают что-то пытаться делать, чтобы догнать лидера. 
Тут, естественно, возникают эмоции, участники начинают 
ошибаться. Все это выплескивается на страницы известного 
форума Smart-Lab. Ребята делятся тем, что происходит, вы-
ражают в комментариях свои эмоции, пишут про какие-то 
несправедливости. За этим очень интересно наблюдать. На-
пример, когда человек уверенно идет к победе и в конце делает 
большое количество глупых ошибок именно из-за того, что 
сильно нервничает, эмоционирует. В результате падает больно 
и очень быстро.

— Вы участвовали в ЛЧИ не одна, а с командой?
— Да, я на встрече (торжественное мероприятие по итогам 

ЛЧИ. — «Монокль») действительно делилась тем, что у меня 
есть команда, но говорить, что мы именно торговали все вме-
сте, было бы неправильно. У меня в команде есть аналитик и 
программист и собственно я в качестве психолога и трейдера. 
Как раз та история, когда один человек анализирует, дальше 
мы составляем какую-то стратегию вместе. После этого про-
граммист руками прописывает алгоритм торговли согласно 
придуманной стратегии, и мы запускаем эту программу.

Алгоритм, но не робот
— Статистика по итогам конкурса говорит, что вы со-
вершали очень большое количество сделок.

— Да, правда, огромное количество. Речь шла о тысячах 
сделок, и руками это совершать невозможно. Другое дело, 
что это нельзя называть и торговым роботом, как писали 
некоторые.

Мы, вообще-то, каждый вечер правили торговый алгоритм. 
То есть смотрели, что там получается, и, если нам не нрави-
лось, как идет торговля, мы собирались, анализировали и 
правили. Иногда правки вносили и посреди торгового дня.

— Зачем так часто?
— Как это говорят, есть две большие разницы: одна исто-

рия, когда идет обычный заработок на бирже, и совсем другая 
история, когда есть вот этот вот соревновательный эффект. 
Потому что ЛЧИ — это соревнование, там нужно выиграть 
по заданным параметрам. Соответственно, здесь немножечко 
разные подходы: речи о том, что нужно планомерно зарабаты-
вать, вообще не идет. Нужно выдать максимальный результат. 
В общем, совершенно разные стратегии.

Как я ранее говорила, вообще у меня основная работа идет 
на валютном рынке, но когда в конкурсе поставили задачу, что 
это будет фондовый рынок, — ну пожалуйста, я на фондовом 
поработаю. Другое дело, что на фондовом пришлось работать 
с огромным количеством акций и сделок с ними.

— Ваш торговый алгоритм, который вы для этого ис-
пользовали, относится к HFT, High Frequency Trading?

— Нет, конечно. Высокочастотный трейдинг — это про 
другое, там абсолютно другие скорости. Мы вообще даже не 
пытались в эту сторону смотреть. 

Да и просто торговым роботом используемую программу не 
назвать: робота поставил — он тебе что-то делает. А тут прак-
тически все время нужно было присутствие человека. То есть 
у меня аналитик все время отслеживал, ставил меня в извест-
ность, если вдруг там что-то пошло не так посреди торгового 
дня, мы быстренько согласовывали новую стратегию и давали 
задачу программисту, который вносил правки.

— То есть это, так сказать, полуавтоматический ре-
жим и вспомогательный инструмент?

— Можно сказать и так. Просто в реальном времени нам 
с такой скоростью сделки руками было никак не совершить. 
Вообще никак, а для того, чтобы выиграть, это было нужно. 
Конечно, когда идет просто заработок, там картина работы 
другая.

Азарт без риска
— Обиженных, что их «обошли на повороте», не было?

— Возможно, какие-то обиды могли быть. Потому что прямо 
на встрече мне говорили: мол, посадила себе тысячу програм-
мистов и все такое.

Я говорю: ребят, вы просто не математики. Даже если по-
садить десяток программистов. Кто будет работать за эти 
деньги, вот такое количество времени?

Просто прикиньте, сколько зарабатывают программисты, 
поделите вот этот выигрыш на месяц и на количество програм-
мистов. (Смеется.) Здесь смешно обижаться, это же просто 
соревнования.

— По вашему собственному опыту, насколько эмоци-
ональный настрой различается в моменте, когда идет 
именно работа на бирже и когда идет «спортивное зара-
батывание денег на скорость»?

— Сильно отличается, потому что если взять спортивный 
вариант, то здесь прямо драйв, азарт, интерес, постоянное 
отслеживание и продумывание стратегии наперед.

— Как я понимаю, вы на каждой отдельной сделке за-
рабатывали немного, но безопасно, а результат получали 
именно за счет множества сделок?

— Да, каждый день зарабатывали, но какой-то маленький 
процентик. Мы понимали, что это простая математика. Когда 
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каждый час у нас результат сотые доли процента, но за счет 
стабильности мы все время идем выше, выше и выше. Если в 
других стратегиях подразумеваются серьезные риски, то у нас 
была безрисковая стратегия. Мы понимали, что у нас всегда в 
плюс. И вышло примерно, как мы и рассчитывали. 

Еще раз уточню: это была продуманная, понятная, но все 
же игровая или как бы спортивная стратегия. 

— А азарт не приводил к желанию рискнуть, но взять 
больше?

— Нет. У меня в принципе безрисковая стратегия. Может 
быть, потому что я все-таки женщина. Я почитала статьи у вас в 
журнале, посмотрела описание портрета инвестора — что это 
мужчина от тридцати пяти лет. Даже на ЛЧИ и на награждении 
говорили, что его участники в основном мужчины.

Не знаю, может быть, не брать на себя риски — это женская 
стратегия в принципе. А может, это не гендерный какой-то 
признак, а моя личная особенность.

Так вот, моя задача — просчитывать стратегии таким об-
разом, чтобы не падать в минус. Совсем не падать. 

Если взять, допустим, ЛЧИ, то там прямо гладенький такой 
график. Очень гладкий, так как он безрисковый, и даже но-
минация была за максимально 
безрисковый результат. Может 
быть, вы видели, кто-то писал 
об этом на Smart-Lab. Я по-
сле конкурса уже не читала. 
Читать было интересно, пока 
шел конкурс. А потом я уже 
туда не заходила. На конкурсе 
победила, призы собрала, все 
понравилось, типа спасибо, до 
свидания.

— В рамках работы, а не 
спорта придерживаетесь 
тех же принципов?

— Если посмотреть мою ра-
боту просто на бирже, вне ЛЧИ, 
то у меня на промежутке по-
рядка двух лет, например, есть 
отрезок, где ни разу, ни в какой 
день не падало в минус. Ни на 
сколько. Всегда в плюс. Чуть-
чуть, но всегда. И всегда за счет 
этого идет заработок.

— Тогда снова вопрос по 
психологии. Насколько я знаю, у вас есть школа бизнес-
переговоров, где вы обучаете людей общению с другими 
бизнесменами. Опыт общения с контрагентами, порой 
стрессового, как-то влияет на результативность трей-
дера и сопротивление выгоранию? 

— Это вопрос эмоционального интеллекта (сумма на-
выков и способностей человека распознавать эмоции, по-
нимать намерения, мотивацию и желания других людей 
и свои собственные, а также способность управлять свои-
ми эмоциями и эмоциями других людей в целях решения 
практических задач. — «Монокль»). И конечно, с ребятами 
в Клубе эффективных переговоров мы постоянно к этой 
теме возвращаемся. В разных вариантах. Как мы работаем с 
эмоциями и насколько мы «сливаем» эмоции, которые суть 
энергия. Кроме печали. Азарт, гнев — это большой выплеск 
энергии. Если мы постоянно эмоционируем, мы свою энер-
гию куда-то отправляем, отправляем, отправляем, а на те 
задачи, которые предполагают заработок денег, ее как будто 
бы и не остается.

Вот есть какой-то факт, вызывающий эмоции. У него нет ни 
плюса, ни минуса, это просто факт. И мы не понимаем, этот 

факт сработает нам на пользу или во вред в моменте. И в этот 
момент его бы не надо оценивать, потому что оценить его мы 
можем только в определенной продолжительности. А уж тем 
более когда кто-то из коллег в клубе в игровой ситуации на-
чинает эмоционально реагировать и психовать.

Во-первых, это игра. У вас, ребята, есть ваш бизнес. У вас 
есть еще семья, дети, которые требуют вашей энергии. Вы 
сливаете в игре эмоцию. Зачем?

В переговорах, конечно, те ребята, которые у меня в клубе 
хотя бы уже год, а клубу будет семь лет, уже этот принцип по-
нимают, внедряют в жизнь, учатся не сливать эмоции. Что-то 
происходит во время переговоров, но они не знают, в плюс этот 
факт или в минус. Факт — это факт, и все его воспринимают 
по-разному, эмоции субъективны.

Не знаю, ответила на вопрос или нет, потому что, собствен-
но, выгорание — это просто слив энергии, которой потом не 
хватает на то, чтобы радоваться жизни, делать новые проекты 
или заниматься той же биржевой торговлей. Выгорание — 
это просто, что ли, неграмотное использование собственной 
эмоциональной системы.

Найти момент для 
заработка
— Для вас торговля на бирже 
сейчас — это один из источ-
ников дохода, небольшой при-
работок или пока еще больше 
спорт и хобби?

— Я бы считала это еще од-
ним источником дохода. Если 
прикинуть долю от общего до-
хода, это все-таки уже больше, 
чем приработок.

— Скажите, а при общей 
стратегии поведения с ми-
нимальным риском не было 
моментов, когда вы все-таки 
совершали рисковые сделки?

— Нет. Но это если мы гово-
рим именно про биржу, потому 
что если взять другие стороны 
моей деятельности, то там, ко-
нечно, и рисковые стратегии 
тоже бывают. Но я понимаю, 
в связи с чем этот риск возник 

и ради чего я на него иду. Например, при взаимодействии с 
людьми просчитать безрисковую стратегию, как на бирже, 
невозможно. А на бирже — ну а зачем здесь рисковать, какой 
смысл? Есть дополнительный доход, он устраивает. Можно, 
конечно, и еще дополнительно заработать, но это просто надо 
поанализировать и поискать, не беря лишний риск.

— Как эта ваша стратегия учитывает историю с 
августовским обвалом на рынке, как вы вообще к этому 
относитесь?

— Опять же вернусь к тому, что есть просто факты. Ну как 
к этому относиться? Посидеть, подумать, сделать выводы. 
Многое можно спрогнозировать заранее. Это первое.

Второе… ну вот смотрите, неожиданностью была ситуа-
ция в феврале 2022 года, хотя потом мне коллеги говорили, 
что можно было и это увидеть. Но тут вот мы это не увидели. 
Меня спрашивали: Ирин, как ты реагировала вот на такие 
события? Я говорю: ну как, я посидела пятнадцать минут в 
задумчивости и примерно набросала варианты, как сейчас 
там поработать. Вот это можно, а то не сработает. Пошли с 
командой обсудили и, собственно, все. Приняли решение, 
пошли работать в новых условиях.
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На фондовом пришлось работать 

с огромным количеством акций и сде-

лок с ними. И мы каждый вечер правили 

торговый алгоритм



— Получается для вас потрясения и скачки на рынке 
— это не более чем повод немножко подкорректировать 
стратегию торговли?

— Ну да. На бирже мы же используем работу на неэффек-
тивности. Если бы не было неэффективности, этот рынок бы 
умер (считается, что фондовый рынок эффективен, если на 
нем нет переоцененных и недооцененных инструментов. — 
«Монокль»). Если всё везде одинаковое — это смерть. Поэтому 
работа идет за счет неэффективности.

Просто мы работаем, скажем так, с более неочевидными 
неэффективностями, чем обычно. Когда мы их находим, то 
понимаем, что они будут работать только какое-то время. Это 
нормально. А потом здесь все станет эффективно, и нам будут 
нужны уже другие неэффективности, и мы будем их искать и 
на них уже работать.

— А какой-то пример такой временной неэффективно-
сти у вас найдется? Которую вы в прошлом использовали 
и которая со временем закончилась?

— К примеру, арбитраж — это же и работа с неэффектив-
ностями, правильно? Допустим, скальпинг (совершение мно-
жества сделок за короткий промежуток времени с фиксацией 
небольшого дохода. — «Монокль»), работа на спредах (разни-
ца между ценой покупки и продажи. — «Монокль») — это все 
работа с неэффективностью. Просто надо найти, где сложилась 
такая ситуация. Да, и тут есть так называемая вариантность. 
Потому что инструментов много, они взаимозависимы.

— С вашей точки зрения, как рынок изменился за по-
следние два года, какие у него перспективы? Больше воз-
можностей заработать для инвестора появляется или 
меньше?

— Обычно в ситуациях, когда происходят события в по-
литике, а значит, и в экономике, хоть в плюс, хоть в минус, 
все равно они значимы. Это влияет на рынок, и в этот мо-

мент там появляется больше неэффективностей, потому что 
люди реагируют эмоционально. Те же инвесторы начинают 
вести себя, скажем так, неаккуратно. И если понять, как 
ведут себя люди в тот или иной момент и что примерно 
они сейчас будут делать, куда все побежали, можно на этом 
работать.

А когда все начинает становиться более или менее плавно, 
неэффективности становится меньше. В период с 2019 по 2023 
год было много неэффективностей, они с какого-то момента 
начали так активно появляться. И сильно влияли на рынок.

Если прямо сейчас на ситуацию смотреть, то возможно-
стей становится меньше. Да и инструментов — думаю, вы 
понимаете, о чем я, — стало меньше, что на фондовом, что на 
валютном рынке.

— Ну да, многие эмитенты и недружественные валюты 
ушли с рынка. А какие-то прогнозы у вас есть?

— Если с точки зрения неэффективностей, то их, скорее, 
станет меньше, а не больше, если только не появится ряд но-
вых инструментов. Но мы смотрим, ищем, пробуем какие-то 
инструменты, которые раньше не пробовали. 

Запаниковал? Не торгуй!
— Я так понимаю, что поиск неэффективностей и зарабо-
ток на них в основном касается валютного рынка?

— Сейчас фондового. Ну и со срочным рынком очень много 
работаем.

— Если сравнивать по перспективности, какой из них 
сейчас выглядит лучше именно для заработка?

— Прямо сейчас — фондовый. На валютном и срочном ви-
дим перспективы, но сейчас все же фондовый.

— То есть можно говорить, что достаточно мно-
го эмитентов как сильно недооцененных, так и сильно 
переоцененных?
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ваться на протяжении ближайшего года-двух, если нам опять 
чего-нибудь там сверху не накинут, например, очередной 
пакет санкций, как уже было. Так что я не знаю, есть ли смысл 
длинный прогноз делать.

Когда мы просчитываем какое-то событие, глядя на то, что 
происходит в экономике, слушая политологов, экономистов, 
аналитиков (не биржевых аналитиков, конечно), мы понима-
ем, что может произойти. И понимая, что какой-то инструмент 
через какое-то время может у нас не работать, мы включаем в 
стратегию другие инструменты до того, как это предполагае-
мое событие произойдет.

— Получается, больше реагируете «в моменте» на со-
бытия, не особо заглядывая вперед?

— Прогнозирование есть, но действительно на совсем не-
большой период.

На несколько месяцев точно понимаем, как будут развивать-
ся события. Зачем думать вперед на пару лет, какой смысл?

— А коллегам подсказываете?
— Когда ребята ко мне обращаются за какой-то консуль-

тацией, я могу сказать, чего не делать. Я не консультирую ни 
по фондовому, ни по срочному 
рынку. Если спросят «что ты 
думаешь», я говорю: мыслями 
поделиться могу, но это всего 
лишь мои мысли, их нельзя 
считать просчитанной страте-
гий. Просто прикидки.

— Ка к сейчас л юбят 
п и с а т ь ,  « н е  я в л я е т с я 
инвестрекомендацией»?

— Да-да. Когда народ в пани-
ке и у них куда-то начинает па-
дать, я говорю: главный совет 
— не трогайте, просто уберите 
оттуда руки. И не потому, что 
этого нельзя делать, а потому, 
что вы на эмоциях. Либо вы-
ключаете эмоции, включаете 
рацио и тогда что-то делайте, 
но пока на эмоциях — не лезьте 
никуда руками.

Это, наверное, самая частая 
рекомендация для любых со-
бытий. Причем это касается не 
только рынка, а вообще, в принципе. В бизнес-отношениях, на-
пример, с поставщиками и клиентами такой же принцип. Пока 
бурлят эмоции, не трогайте ничего. Вот отойдет эмоция, вы 
принимаете решение, и только после этого что-то делайте.

Поэтому, когда какие-то события происходят на биржевом 
рынке и тут у меня народ немножечко начинает греться, то 
моя задача все-таки всем аккуратненько написать: типа, все 
будет хорошо, все выдыхаем.

Нет, эмоционировать можно, если хочешь эмоционировать 
— да пожалуйста, кто тебе запретит. Но при этом ничего не 
трогай. Хочешь сливать эмоции — сливай. Надо выплескивать 
эмоции — иди в зал. Не трогай ни компьютер, ни программы, 
ни людей. Вообще никого не трогай.

— С событиями, вызывающими временную реакцию 
инвесторов, понятно. А есть ли изменения с момента, 
как вы начали торговать, которые воспринимаются как 
однозначно положительные или отрицательные?

— Если в плюс, то это разные комиссии для тейкеров и 
мейкеров (мейкер ставит заявку в стакан и ждет, когда она 
исполнится; тейкер забирает заявку «по рыночной цене». — 
«Монокль»), потому что мы в основном работаем как мейкеры 

(на Мосбирже суммарная комиссия для тейкера — три сотых 
процента, для мейкера — ноль процентов). И для нас это удоб-
но, особенно это имеет значение для скальпинга. Там идут 
небольшие суммы, и комиссии могут сожрать прибыль. Не 
всю прибыль, но много.

— Получается за последние годы комиссии стали более 
приятными?

— Нет. Это еще и от брокера зависит. Некоторые брокеры не 
делят трейдеров на тейкеров и мейкеров и берут со всех оди-
наковую «биржевую» комиссию, хотя сама биржа по многим 
инструментам с мейкеров комиссию не берет. Для меня это 
важно, так что выбор брокера имеет значение.

— Можно ли говорить, что брокеры стали немножко 
«гуманнее»?

— Некоторые стали погуманнее, а вот некоторые наоборот. 
Поэтому и возникает такой выбор.

После ЛЧИ некоторые представители брокеров со мной 
связывались и конкретно задавали вопрос: почему перестали 
работать с ними. И я понимаю, что они поменяли свою поли-
тику «в минус», они стали жестче, но почему-то не могут это 
изменить. А мы ушли к тем, у кого более мягкая политика 

относительно нас. 
У нас иногда там комиссий 

было до миллиона за месяц. 
Им, конечно, бы хотелось, что-
бы мы вернулись.

— Ну и под конец глав-
ная интрига: будете ли вы 
участвовать в следующем 
ЛЧИ?

— Вообще, вопрос интерес-
ный. Я жду условий, потому что 
условия всегда разные и нужно 
их внимательно рассмотреть и 
понять.

И вот еще, кстати. Есть очень 
интересная особенность сорев-
нований. Я не могу понять, по-
чему многие участники ЛЧИ не 
читают условия. Я не понимаю, 
как они идут «в спорт», когда не 
читают правила. Это выясни-
лось как раз на «Смарт-Лабе», 
когда я читала тему, пока шел 
конкурс. У меня это в голове 

не укладывалось: как так? То есть сначала читаем правила, 
потом участвуем.

— Если ничего не помогло — прочти инструкцию?
— Ну вот у меня наоборот: сначала прочти инструкцию. У 

меня уже давно бизнес с системой контроля и управления до-
ступом, это такой хард-бизнес, и там куча совершенно разного 
сложного оборудования. Пока я в операционке находилась, 
было обязательное условие: сначала внимательно читаем ин-
струкцию, и только потом вообще трогаем оборудование. Мне 
кажется, это вообще у меня просто такое правило жизни.

Возвращаясь к ЛЧИ. Посмотрим на условия. После этого, 
может быть, сама приму решение, но, скорее всего, вместе с 
аналитиком мы пообщаемся и примем решение, участвуем 
или не участвуем. 

Вообще, интересно было бы поучаствовать. Это классно, 
это такие эмоции просто потрясающие. Когда каждый день 
что-то происходит, когда достигаем определенного уровня, 
начинаются всякие посты. Про меня какую-нибудь гадость 
напишут. В прошлый раз «Беспощадный робот IriMan» писа-
ли. (Смеется.) Было очень весело, я заскринивала и отправ-
ляла в сторис.� n

Это простая математика. Каждый час 

у нас результат — сотые доли процента, 

но за счет стабильности мы все время 

идем выше, выше и выше



ва с половиной года назад по 
горячим следам масштабных 
антироссийских санкций мы 
сделали попытку оценить, 
поставки каких товаров в не-
дружественные страны Рос-

сия могла бы ограничить в качестве одной 
из форм контрсанкций (см. «Асимметрич-
ный ответ: подсказка», «Эксперт» № 10 за 
2022 год). Тогда власти не стали прибегать 
к подобным шагам, по-видимому, опасаясь 
потери репутации надежного поставщика. 
Единственным исключением, имевшим 
свою логику, было решение президента 
Владимира Путина перевести внешнюю 
торговлю трубопроводным газом на руб-
ли, что оказалось неприемлемо для значи-
тельной части покупателей из ЕС и фак-
тически стало некоторым эквивалентом 
торгового эмбарго.

Однако сейчас ситуация начинает ме-
няться. 11 сентября Путин обратился к 
правительству РФ с предложением поду-
мать о возможности и целесообразности 

ограничения поставок на внешние рынки 
стратегического сырья. В качестве приме-
ров — именно примеров, а не руководства 
к действию — назывались уран, титан и 
никель. «Монокль» представил оператив-
ный анализ возможных последствий этих 
ограничений в прошлом номере журнала 
(см. «Отлучим врагов от недр», № 39). А се-
годня мы представляем вашему вниманию 
обновленный список товаров российско-
го экспорта, чувствительных для стран-
санкционеров, по актуальным данным.

Мы использовали несколько критериев 
отбора товаров. Во-первых, учитывалась 
доля импорта каждого товара из России 
на рынках недружественных стран в 
целом — этот показатель отражает за-
висимость всех недружественных стран 
от поставок из России, показывает долю 
российских поставок в суммарном потре-
блении того или иного товара недруже-
ственными странами. Чем эта доля выше, 
тем болезненнее окажется прекращение 
поставок для покупателей.

Во-вторых, оценивалось соотноше-
ние импорта недружественных стран из 
России и мирового импорта из России 
(с оговоркой об ограниченности круга 
рассматриваемых стран). Данный показа-

тель отражает степень замкнутости экс-
порта России на рынках недружествен-
ных стран по каждому товару. С точки 
зрения перспектив введения наших огра-
ничений более выигрышны те позиции, 
где этот показатель не слишком велик. В 
этом случае появляется, по крайне мере 
теоретически, более широкое окно воз-
можностей для переориентации поставок 
на рынки дружественных стран.
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Сырьевое эмбарго: резервы небольшие
На третьем году санкционной войны наиболее масштабные поставки российского сырья на рынки 
недружественных стран почти обнулены. Очевидных кандидатов на контрсанкции немного — 
горячебрикетированное железо, окатыши, сжиженные нефтяные газы, каучуки и некоторые виды удобрений
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Андрей Гнидченко*

* Ведущий эксперт Центра макроэконо-
мического анализа и краткосрочного про-
гнозирования (ЦМАКП), кандидат эконо-
мических наук.

Расчеты проводились на основе базы данных 
по мировой торговле ООН UN Comtrade за 
2023 год. Использовались данные, предостав-
ленные странами — партнерами России; они 
могут отличаться от нашей статистики по тор-
говле, которая была закрыта еще в 2022 году. 
Статистика ООН доступна не по всем странам. 
Данные по Ирану и Белоруссии не публикуются 
с 2022 года; еще ряд стран (крупнейшие из них 
— Вьетнам, Таиланд, Индонезия, Южная Корея, 
Тайвань) пока не отражены в статистике ООН 
за 2023 год. Но все-таки представляется, что 
сейчас лучше рассматривать данные за 2023 
год, пусть даже и с такими оговорками, чем 
пользоваться статистикой 2022 года, поскольку 
ситуация с торговлей в постсанкционный период 
менялась стремительно.

После начала СВО страны-санкционеры вытеснили значительную часть поставок российского сырья со своих 
рынков. Эти поставки переориентировались на нейтральные страны, главным образом на Китай, Индию и Турцию



В-третьих, рассчитывалось соотно-
шение общего объема импорта товара 
недружественными странами и миром 
в целом — этот показатель указывает на 
степень доминирования недружествен-
ных стран в качестве импортеров. 

Мы выделили 59 товарных позиций, 
по которым поставки из России превы-
шают 10% импорта недружественных 
стран. Далее мы будем называть их 
чувствительными товарами (для стран-
санкционеров). 

Особо стоит отметить, что многие 
товарные позиции, которые широко из-
вестны как сфера специализации России, 
не вошли в отобранный по нашим крите-
риям список по причине низкой ориенти-
рованности недружественных стран на 
поставки из России. Так, доля импорта та-
ких стран из России по итогам 2023 года 
составила: по нефти и нефтепродуктам 
— 1,5%; по меди — 2,5%; по алюминию 
— 5%; по природному газу — 5,5%. 

Частично это связано с тем, что по-
ставки нашего сырья были перенаправ-
лены транзитом через третьи страны, 
так что в этих случаях зависимость не-
дружественных стран от России может 
быть несколько преуменьшена в офи-
циальной статистике. Но с другой сто-
роны, открытие новых рынков, таких 

как Индия, существенно изменило гео-
графический ландшафт поставок, так 
что многие страны — экспортеры сырья, 
уступив эти новые рынки России, сами 
заместили нашу страну в поставках на 
рынки недружественных стран. Это явно 
прослеживается на примере нефти: если 
два года назад она входила в номенклату-
ру чувствительных для недружественных 
стран товаров, то сейчас — в результате 
сдвигов в географической структуре по-
ставок — поставки нефти из России для 
Запада уже не критичны. И чем дольше 
мы будем затягивать с введением кон-
трмер, тем по большему числу товаров 
недружественные страны смогут сами 
найти альтернативу.

В результате общий объем поставок 
в рамках нашей выборки составил 45,8 
млрд долларов, или около 11% совокуп-
ного товарного экспорта нашей страны в 
2023 году, из которого в недружественные 
страны было направлено товаров на 28,7 
млрд долларов. Таким образом, среднее 
по выборке значение замкнутости по-
ставок на недружественных странах со-
ставило почти две трети (62,6%).

Мы попытались определить перечень 
товарных позиций, по которым со сто-
роны России могут быть ограничены 
(вплоть до полного прекращения) экс-

портные поставки в страны-санкционеры 
с учетом зависимости этих стран от по-
ставок из России и значимости России 
как мирового поставщика. Для этого мы 
разбили чувствительные товары на четы-
ре группы — по соотношению зависимо-
сти недружественных стран от импорта 
из России и замкнутости российских по-
ставок на рынки недружественных стран 
(см. график и таблицу).

Кластеризация 
чувствительных товаров
Россия обладает наибольшей свободой 
маневра во введении контрсанкций в от-
ношении товаров из группы А («автоном-
ные») — в данном случае недружествен-
ные страны уже занимают менее 60% 
рынка сбыта товаров из России и к тому 
же не преобладают как покупатели на 
мировом рынке. Наиболее чувствитель-
ные для недружественных стран товары 
из этой группы (продовольственные то-
вары мы оставили за скобками рассмо-
трения) — продукты прямого восстанов-
ления железной руды (ТН ВЭД 720310), 
изопреновый каучук (ТН ВЭД 400260), 
бутилкаучук (ТН ВЭД 400231), применяе-
мый в том числе как связующее вещество 
для взрывчатки, водородфосфат диам-
мония (ТН ВЭД 310530), а из «тяжелой 
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артиллерии», что грозит риском задеть 
собственные интересы, — сжиженные 
нефтяные газы (ТН ВЭД 271119), такие 
как смеси пропана и бутана, и мочевина 
(ТН ВЭД 310210).

К группе Б («адаптировавшиеся») от-
несена продукция, по которой недруже-
ственные страны не выступают основ-
ным рынком сбыта для России, но при 
этом доминируют на мировом рынке в 
роли импортеров. Здесь продуктовые 
контрсанкции могут сработать не в пол-
ной мере в силу высокой переговорной 
силы недружественных стран (они будут 
способны частично заместить выпавшие 
поставки из России). Среди всех чувстви-
тельных товаров группы особо отметим 
нитроаммофоску (ТН ВЭД 310551), а так-
же оксиды и гидроксиды ванадия (ТН ВЭД 

282530). В значительных объемах экспор-
тируются полуфабрикаты из железа (ТН 
ВЭД 720712), передельный чугун (ТН ВЭД 
720110) и необработанный палладий (ТН 
ВЭД 711021). Представляется, что запрет 
экспорта в недружественные страны в 
этих случаях затруднен: необходимо со-
вмещать частичное перераспределение 
торговых потоков и развитие дальнейшей 
переработки этих полупродуктов внутри 
страны, например производство металло-
продукции из слябов или выпуск катали-
заторов на основе палладия.

Группа В («запоздавшие») — особый 
случай, когда, несмотря на относительно 
низкую долю недружественных стран в 
мировом импорте, Россия по-прежнему 
продолжает экспортировать товары пре-
имущественно в эти страны. Сюда отно-

сятся фосфорные удобрения прочие (ТН 
ВЭД 310390), необожженный пирит (ТН 
ВЭД 250200), фосфаты кальция (ТН ВЭД 
2510), космические аппараты (ТН ВЭД 
880260). В данном случае возможна ча-
стичная переориентация экспорта на дру-
жественные страны, но его полное пре-
кращение нецелесообразно в силу почти 
полной замкнутости наших поставок на 
рынки недружественных стран.

Наконец, по продукции группы Г 
(«увязнувшие») возможности для кон-
трсанкций с нашей стороны ограничены 
как высокой текущей ориентированно-
стью России на рынки недружественных 
стран, так и силой позиций этих стран на 
мировом рынке в качестве потребителей. 
Здесь возможно вводить лишь очень ак-
куратные точечные санкции. Эти товары 

ЭКОНОМИК А И ФИН А НСЫ КОН Т РС А НК Ц ИИ49
М

ОН
ОК

Л
Ь 

№
 4

0 
30

 С
ЕН

ТЯ
БР

Я 
—

 6
 О

КТ
ЯБ

РЯ
 2

02
4 Номенклатура российского экспорта, чувствительная для стран-санкционеров*

Группа ТН ВЭД Товарная позиция Импорт недружественных 
стран из РФ (млн долл.)

Зависимость 
недружественных стран 
от импорта из РФ (%)

А 310210 Мочевина, в том числе в водном растворе 1 136 12
А 271119 Сжиженные нефтяные газы 569 32
А 720310 Прочие продукты прямого восстановления железной руды 462 28
А 310530 Водородфосфат диаммония 303 13
А 310559 Удобрения комплексные прочие 86 10
А 400260 Каучук изопреновый в первичных формах или в виде пластин 77 28
А 400231 Бутилкаучук в первичных формах или в виде пластин 19 11
Б 711021 Палладий необработанный 2 155 16
Б 720712 Полуфабрикаты из железа или нелегированной стали прочие, содержащие 

менее 0,25 мас. % углерода, прямоугольного поперечного сечения
1 762 24

Б 720110 Нелегированный передельный чугун, содержащий 0,5 мас. % или менее 
фосфора

599 16

Б 280300 Углерод 360 11
Б 310551 Удобрения, содержащие нитраты и фосфаты 51 19
Б 282530 Оксиды и гидроксиды ванадия 46 19
Б 281610 Гидроксид и пероксид магния 18 11
В 251010 Фосфаты кальция природные и мел фосфатный неразмолотые 106 11
В 310390 Фосфорные удобрения прочие 59 47
В 251020 Фосфаты кальция природные и мел фосфатный размолотые 58 20
В 310290 Удобрения животного или растительного происхождения прочие 44 10
Г 271111 Газ природный сжиженный 12 932 10
Г 284420 Уран, обогащенный ураном-235, и его соединения; плутоний 

и его соединения
1 655 25

Г 750110 Штейн никелевый 1 104 19
Г 840130 Тепловыделяющие элементы, необлученные 688 34
Г 810890 Изделия из титана 661 16
Г 310280 Смеси мочевины и нитрата аммония в водном или аммиачном растворе 576 27
Г 720221 Ферросилиций, содержащий более 55 мас. % кремния 339 13
Г 261900 Шлак, дросс, окалина и прочие отходы черных металлов 104 44
Г 283526 Фосфаты кальция прочие 82 12
Г 290359 Фторированные производные ненасыщенных ациклических углеводородов 

прочие
79 25

Г 811221 Хром необработанный, порошки 78 20
Г 720249 Феррохром прочий 69 10
Г 284590 Изотопы прочие, кроме включаемых в товарную позицию 2844 47 10
Г 120750 Семена горчицы 44 11
Г 720291 Ферротитан и ферросиликотитан прочий 36 15
Г 740610 Порошки неслоистой структуры медные 35 14
Г 760310 Порошки неслоистой структуры алюминиевые 31 11
Г 284610 Соединения церия 18 14
* В таблице приведены чувствительные товары с объемом поставок свыше 15 млн долларов в 2023 г., кроме продовольствия.
Источник: расчеты ЦМАКП по данным UN Comtrade за 2023 г.
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металлов (ТН ВЭД 261900), прочие фтори-
рованные производные ненасыщенных 
ациклических углеводородов (ТН ВЭД 
290359), такие как газ гексафторбутади-
ен, используемый в микроэлектронике, 
необработанный хром (ТН ВЭД 811221), 
некоторые ферросплавы (ТН ВЭД 720291, 
720221, 720249), соединения церия (ТН 
ВЭД 284610). Примыкает к ним и целая ве-
реница крупных по объемам торговли то-
варных позиций — твэлы (ТН ВЭД 840130), 
уран (ТН ВЭД 284420), смеси мочевины и 
нитрата аммония (ТН ВЭД 310280), нике-
левый штейн (ТН ВЭД 750110), изделия из 
титана* (ТН ВЭД 810890), сжиженный газ 
(ТН ВЭД 271111). Ограничение экспорта 
в недружественные страны по каждой из 
этих позиций, безусловно, будет очень 
чувствительным для этих стран, однако 
и Россия потеряет существенные объемы 
экспортной выручки.

Кандидаты на запрет экспорта
Из наших расчетов следует, что на тре-
тьем году санкционного противостояния 
наиболее масштабные поставки россий-
ского сырья на рынки недружественных 
стран — в части нефти, нефтепродук-
тов, природного газа, каменного угля 
— в существенной степени свернуты под 
влиянием явных или неявных ограни-
чений со стороны стран-санкционеров. 
Суммарный объем российских поставок 
на рынки недружественных стран тех 
товаров, по которым более 10% импорта 
в страны-санкционеры поступает из Рос-
сии, в 2023 году составил около 48,5 млрд 
долларов — всего 11% нашего экспорта. 
Для сравнения: еще в 2022 году размер 
выборки по тем же критериям достиг 
бы 137 млрд долларов, или более 23% 
совокупного экспорта. Причина проста: 
если в 2022 году внешнеторговые санк-
ции были направлены в первую очередь 
на ограничение ввоза промышленных 
товаров в Россию, то в 2023-м недруже-
ственные страны закрутили гайки и в 
отношении нашего экспорта, да и сами 
российские экспортеры предусмотри-
тельно повысили активность в поиске 
новых рынков сбыта.

Однако даже эта очень узкая выборка 
потенциальных товаров-кандидатов для 
инициативного эмбарго в отношении 
поставок на недружественные рынки 
еще больше теряет вес при учете всего 
комплекса ограничений. В результате 
«железобетонно» (с минимальными 
оговорками относительно возможного 
ущерба для России) в ней остаются сле-
дующие товары:

— продукты прямого восстановле-
ния железной руды (ТН ВЭД 720310), в 
частности горячебрикетированное же-
лезо (ГБЖ), металлизованные окатыши. 
Основной производитель — Лебединский 
ГОК. Премиальные экологические харак-
теристики этого металлургического сы-
рья будут обеспечивать растущий спрос 
со стороны стран, занимающихся эколо-
гической повесткой, в том числе Китая, 
а для Европы создаст дополнительные 
трудности в осуществлении зеленого 
перехода. Судя по сообщениям в прессе, 
внутренний рынок ГБЖ растет, Лебедин-
ский ГОК работает с полной загрузкой, 
планируются новые масштабные инве-
стиции (Михайловский ГБЖ);

— каучук изопреновый и бутилкаучук 
(ТН ВЭД 400260, 400231), применяемые 
в первую очередь в шинной промышлен-
ности. Основной производитель — «Ниж-
некамскнефтехим», входящий в холдинг 
«Сибур». Синтетические каучуки в пер-
вую очередь экспортный товар, и суще-
ственного роста внутреннего рынка в 
ближайшее время ожидать трудно, так 
как автомобилестроение находится не 
в лучшем состоянии. Поэтому основной 
мерой должна стать переориентация на 
рынки дружественных стран;

— водородфосфат диаммония (ТН 
ВЭД 310530) — премиальное комплекс-
ное удобрение, содержащее высоко-
концентрированный фосфор и азот. 
Основные производители — «Фосагро» 
и «Фосфорит» (входит в группу «Евро-
хим»). Активное развитие сельского хо-
зяйства в России в последние несколько 
лет открывает хорошие возможности 
для расширения внутреннего спроса на 
удобрения с высокой эффективностью. 
Кроме того, экспорт диаммонийфосфата 
не подпадает под действующее квотиро-
вание, что позволяет активно исполь-
зовать и механизм перераспределения 
торговых потоков.

Еще для двух товаров действуют ого-
ворки, связанные с объемами поставок, 
которые необходимо будет перераспре-
делить в случае эмбарго:

— сжиженные нефтяные газы про-
чие (ТН ВЭД 271119), прежде всего 
пропан-бутан, активно импортируе-
мый и потребляемый Польшей (мас-
штаб вопроса — 4,5 млн домов с бал-
лонами и 3 млн автомобилей). Запрет 
поставок пропан-бутана способен на 
врем я спровоцировать лока льный 
энергетический кризис в Польше, од-
нако придется найти новое примене-
ние продукции на сумму более 500 млн 
долларов в условиях ограниченного 

применения автотехники на газовом 
топливе в России. Основные произво-
дители — заводы холдинга «Сибур»;

— мочевина, или карбамид (ТН ВЭД 
310210) — широко распространенное 
азотное удобрение, крупнейшими произ-
водителями которого в России являются 
«Акрон» и Куйбышевазот. На недруже-
ственные страны ориентированы постав-
ки в размере более 1 млрд долларов, что в 
условиях действия экспортных квот огра-
ничивает потенциал перераспределения 
экспорта на новые рынки.

По остальным товарам — даже из 
группы «адаптировавшихся», таким как 
нитроаммофоска («Акрон»), оксиды и 
гидроксиды ванадия («Евраз Ванадий 
Тула»), — эффект от введения ограниче-
ний для недружественных стран может 
нивелироваться их переключением на 
других поставщиков.

А в отношении полуфабрикатов из же-
леза, чугуна и палладия эти соображения 
дополняются значительным масштабом 
экспортных поставок и дополнитель-
ными факторами. Так, Новолипецкий 
металлургический комбинат имеет сеть 
зарубежных заводов в Бельгии, Дании 
и Италии, для которых компания и по-
ставляет слябы на переработку. Запрет 
на поставку в недружественные страны 
будет сопряжен с существенными про-
блемами для компании. А палладий, ис-
пользуемый в авиации и катализаторах 
для автомобилей, в ближайшие годы 
вряд ли будет пользоваться большим 
спросом на внутреннем рынке. Отда-
ленная перспектива может быть связа-
на с водородной энергетикой. В марте 
2024 года ГМК «Норильский никель» был 
принят в Китайский водородный альянс. 
Однако пока, следует признать, мы вряд 
ли сможем ввести эмбарго на поставки 
палладия без значительного ущерба для 
собственных интересов.

И напоследок отметим, что все товары, 
навскидку перечисленные Владимиром 
Путиным в качестве возможных кандида-
тов для введения эмбарго, — уран, титан 
и никель — по итогам нашего анализа не 
подходят на эту роль. За два с половиной 
года санкционного давления замкнутость 
России на рынках недружественных стран 
по этому стратегическому сырью оста-
лась очень высокой — отчасти потому, 
что спрос на него за пределами западных 
рынков был и остается ограниченным. 
Введение эмбарго по таким товарам могло 
бы иметь смысл исключительно при на-
личии военной целесообразности, но эта 
сфера выходит за пределы компетенции 
гражданских экспертов.� n

* Трубы и трубки, прутки, профили, проволока, плиты, листы и т. п., в том числе для использования в авиации. Отметим, что 
необработанный титан (ТН ВЭД 810810) формирует лишь около 5% объема поставок по товарной позиции «титан и изделия из 
него» (ТН ВЭД 8108), при этом зависимость недружественных стран от России по необработанному титану не превышает 3,5%.



чередные санкции, анонси-
рованные администрацией 
президента США Джо Бай-
дена, направлены против 
российских и китайских 
технологий для автомати-

зированных систем вождения и систем 
связи в транспортных средствах. Как 
сообщает Reuters, запреты в основном 
коснутся программного обеспечения, но 
частично затронут и оборудование. 

Обоснование — киберугрозы. Со-
временные автомобили оснащены 
устройствами с выходом в интернет и 
облачные сервисы, что делает их потен-
циальными объектами для взлома. В 
данном случае речь идет о специальной 
системе безопасности на дорогах V2X — 
vehicle-to-everything, которая собирает 
данные о других машинах и пешеходах 
в радиусе примерно 300 метров для вы-
явления вероятных помех. «Общаясь» 
таким образом с другим транспортом и 
инфраструктурой, система обеспечивает 
приоритет общественному транспорту и 
экстренным службам (с помощью умной 
регулировки сигналов светофора и за-
благовременной отправки нужных со-
общений другим участникам движения), 
предотвращает проезд на красный свет, 
предупреждает о пешеходах, дорожных 
работах, пробке или препятствии на до-
роге, подсказывает скорость для попада-
ния в «зеленую волну». Интеллектуаль-
ный стек V2X включает в себя несколько 
вариантов ПО и оборудования, которые 
отвечают за связь «транспорт — транс-
порт», «транспорт — инфраструктура», 
«транспорт — пешеход» и «транспорт — 
сеть». V2X оснащаются как автомобили, 
так и элементы инфраструктуры. Важно, 
что систему можно установить в любую 
машину: в ультрасовременные модели — 
прямо на заводе (в панели встраиваются 
экраны, на которые выводится вся ин-
формация от датчиков), в старые — если 
добавить подключенное к сети бортовое 
устройство с выводом данных на смарт-
фон или планшет. 

Еще недавно к этой технологии отно-
сились скептически. Реального запроса 
на ее внедрение не было ни в одной стра-
не, а спор «что станет первым, курица или 
яйцо» (то есть выпуск автомобилей с V2X 

или оснащение умным софтом дорож-
ной инфраструктуры), казалось, будет 
вечным. Но теперь расклад изменился. 
Эксперименты, проведенные в разных 
регионах мира, показали, что эффект от 
применения V2X превосходит ожидания 
по всем параметрам: скорости потока, 
протяженности пробок, количеству ДТП. 
Наиболее значимым результатом счита-
ется кратное повышение безопасности 
дорожного движения. 

Вот, например, российский кейс от 
2022 года. После того как несколько 
трамваев и перекрестков в Перми обо-
рудовали системой V2X, общественный 
транспорт смог быстро наверстать от-
ставание от графика без ущерба для 
остальных участников движения. При 
приближении трамваев светофор авто-
матически определял, что это за марш-
руты и соблюдают ли они график, и 
если выявлял опоздание, мягко увели-

чивал фазу зеленого или сокращал фазу 
красного. 

В масштабах городской сети обще-
ственного транспорта с миллионами 
пассажиров ежедневно такая экономия 
времени конвертируется в рост пасса-
жиропотока, снижение необходимого 
количества подвижного состава и т. д. 
Пермская статистика оказалась настоль-
ко впечатляющей, что технологию стали 
применять и в других мегаполисах для 
общественного транспорта, а также для 
машин на трассе Самара — Тольятти и 
ЦКАД. 

Еще более интенсивно V2X внедряется 
в странах с развитым автомобилестрое-
нием: начиная с 2024 года ни одна ки-
тайская модель без этой технологии не 
получит максимальные баллы по безо-
пасности. В КНР планируют к 2025 году 
оборудовать V2X 50% сходящих с кон-
вейера машин, а к 2030 году — 100%. 
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Двойной удар по умным дорогам
Американское эмбарго на российское и китайское ПО для автомобилей ускорит фрагментацию технологичных 
рынков
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Наталья Быкова

Стек интеллектуального движения объединяет различные следящие элементы: метеодатчики, видеокамеры, 
датчики движения и контроля интенсивности движения, подстраивающиеся под дорожную ситуацию разметки 
и светофоры



Учитывая, что «китайцы» сейчас за-
нимают 60% российского рынка, можно 
предположить, что отечественная тех-
нология V2X как минимум для инфра-
структуры (интеллектуальной начинки 
светофоров и магистралей) и в нашей 
стране выйдет далеко за рамки пилот-
ных проектов. 

Системы V2X у нас производят компа-
нии «Среда», «Форт Телеком», «Смарт» и 
«Телематика» — они работают в основ-
ном на внутренний рынок, но постепен-
но начинают экспансию в Китай, страны 
Таможенного союза и некоторые страны 
СНГ. Американский рынок из-за чрез-
мерной геополитической турбулентно-
сти для них и сейчас не привлекателен. 
Очередной запрет в данном случае — 
превентивная мера, закрывающая ры-
нок на будущее. 

Основной санкционный удар придет-
ся на китайскую компанию Huawei, ко-
торая, несмотря на усиливающееся уже 
по всем фронтам давление США, продол-
жает поставки различных систем обра-
ботки данных на американский рынок. 
Она входит в тройку мировых лидеров 
— производителей V2Х, которые уста-
навливаются на электромобили SAIC, а 
те, в свою очередь, являются одними из 
самых продаваемых в мире электрока-
ров. Отдельные модели SAIC производят-
ся в США на совместном предприятии 
с General Motors — «мозги» у них могут 
быть частично или полностью производ-
ства КНР. Кроме того, как уже отмеча-
лось выше, почти все новые китайские 
модели автомобилей выпускаются с 
предустановленной V2X — выходит, они 
автоматически подпадают под запрет на 
территории США. 

Сейчас все регионы мира ведут работу 
над стандартами систем V2X, которые 
должны обезопасить покупателей тех-
нологии от вредоносных вмешательств. 
Однако, судя по интересу США к этой 

теме, гарантировать стопроцентную ки-
бербезопасность умного транспорта не 
удастся: исходный код софта все равно 
находится у вендора, и какие бы требова-
ния ни предъявляли национальные ре-
гуляторы для сертификации ПО и обору-
дования, возможность его «подкрутить» 
с любыми целями все равно остается. В 
Китае, впрочем, уверены, что объявлен-
ные ограничения не имеют ничего обще-
го с заботой о нацбезопасности. 

«Подход США не имеет фактической 
основы, нарушает принципы рыночной 
экономики и честной конкуренции и яв-
ляется типичным протекционистским 
действием», — отмечается в пресс-релизе 
министерства торговли КНР. 

Сюда же можно добавить, что имен-
но США — основоположник практики 
«доработки» технологий для пользовате-
лей других стран с учетом текущей гео-

политической ситуации (о нарушении 
американским правительством прин-
ципов приватности, свободы интернета 
и основных свобод заявлял еще в 2013 
году бывший сотрудник спецслужб Эд-
вард Сноуден, который сам предпочитал 
не пользоваться iPhone; позже всплыли 
истории с контролем над Meta (компа-
ния признана экстремистской и запре-
щена в России) и YouTube. Благодаря 
Америке подобные технологические 
риски — злоупотребление доступом к 
большим данным — во всем мире стали 
восприниматься как реальность. 

Апогеем угрозы глобальному техно-
логическому рынку стала атака на пейд-
жеры «Хезболлы» со стороны Израиля, 
который, кстати, тоже имеет разработки 
в V2X: израильская компания Autotalks 
специализировалась на создании комму-
никационных чипов для системы и име-
ла контракты с южнокорейской Hyundai 
Motor и европейской STMicroelectronics; 
в прошлом году ее купила за 400 млн 
долларов американская Qualcomm, при-
знанный мировой лидер в сфере V2X. 

С а н к ц и й  п р о т и в  т е х н о л о г и й 
Qualcomm никто не вводил, но осторож-
ность при внедрении ее датчиков и ПО в 
машины и дороги наверняка проявляют 
даже те страны, которые традиционно 
считаются американскими партнерами. 
ЕС и Япония, к примеру, предусмотри-
тельно развивают свои системы. 

Как ранее отмечал основатель Huawei 
Жэнь Чжэнфэй, идеалы глобализации 
рушатся на наших глазах. В долгосроч-
ной перспективе ослабление конкурен-
ции и протекционизм не несут мировой 
экономике ничего хорошего. По прогно-
зу МВФ, фрагментация может обойтись 
ей в 7% глобального ВВП плюс усиле-
ние разрыва между бедными и богатыми 
странами. «Риск заключается в том, что 
политические вмешательства, прини-
маемые во имя экономической или на-
циональной безопасности, могут иметь 
непреднамеренные последствия или они 
могут быть преднамеренно использова-
ны для получения экономических выгод 
за счет других», — говорится в докладе.

Аналитики Российского экспортного 
центра также констатируют разрушение 
архитектуры правил мировой торгов-
ли — на это указывает и прекращение 
работы апелляционного суда ВТО, и вве-
дение односторонних санкций США в 
отношении России и Китая. Региональ-
ные торговые объединения, в частности 
ЕАЭС, Транстихоокеанское партнерство, 
БРИКС, напротив, развиваются.

В МВФ полагают, что объемы мировой 
торговли товарами и услугами в 2024 
году увеличатся на 3,3%, а в 2025-м — на 
3,6% при исторически среднем темпе в 
4,9% роста.� n
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К 2030 году 100% китайских автомобилей будут оборудованы технологией V2X
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По итогам восьми месяцев 
2024  года объем промыш-
ленного производства увели-
чился на 4,5% по сравнению 
с январем–августом 2023-го. 
Это больше, чем по итогам 
прошлого года (+4,1%), а зна-
чит, рост в промышленности 
продолжается. Тем не менее 
динамика последних месяцев 
свидетельствует о неуклонном 
затухании динамики этого ро-
ста. Так, в августе промышлен-
ность выросла в годовом вы-
ражении всего на 2,7%.

«Российское промышленное 
производство на протяжении 
последнего года демонстри-
рует постепенное замедление 
(с поправкой на сезонность) 
темпов подъема, начавшего-
ся после резкого спада весны 
2022  года, который был вы-
зван введением рядом стран 
антироссийских санкций, 
— комментирует Владимир 
Бессонов, начальник отдела 
анализа отраслей реального 
сектора и внешней торговли 
института “Центр развития” 
НИУ ВШЭ. — По итогам послед-
них месяцев можно говорить 
о приостановке подъема. По-
степенное замедление темпов 
промышленного роста после 
преодоления последствий оче-
редного кризиса типично для 
всех российских кризисов».

Добыча полезных ископае-
мых после начала санкционно-
го кризиса в целом снижалась. 
Обрабатывающие производ-
ства, напротив, после крат-
ковременного спада весны 
2022  года демонстрировали 
тенденцию к интенсивному 
подъему, что и определило 
восстановление уровня про-
изводства в промышленности 
в целом. В последние месяцы 
обе эти тенденции, согласно 
анализу Бессонова, сменились 
стабилизацией.

В обрабатывающих произ-
водствах, которые до недав-
него времени были локомоти-
вом всей промышленности, 
подъем в последние месяцы 
в целом прекратился. В боль-
шинстве видов деятельно-
сти наблюдается в первом 
приближении стабилизация 
производства с поправкой 
на сезонность. Это относит-
ся как к тем видам деятель-
ности, в которых произошло 
полное или частичное пост-
кризисное восстановление, 
так и к бенефициарам кризи-
са, продемонстрировавшим 
значительное превышение 
докризисных объемов про-
изводства. К немногочислен-
ным исключениям относится 
производство напитков, тек-
стильных изделий, автотран-

спортных средств, где заме-
тен подъем. 

«Таким образом, в целом 
приостановилось как посткри-
зисное восстановление, так и 
освоение освободившихся про-
дуктовых ниш на внутреннем 
рынке, — резюмирует Влади-
мир Бессонов. — По всей види-
мости, в первом приближении 
в промышленности сформиро-
валась новая, посткризисная 
структура. Это означает, что 
не следует в обозримой пер-
спективе всерьез надеяться на 
нереализованный потенциал 
промышленного подъема в 
тех видах деятельности, в 
которых докризисный объ-
ем производства так и не был 
восстановлен. Единственным 
серьезным исключением, по 
всей видимости, является про-
изводство автотранспортных 
средств, особенно легковых 
автомобилей, которое в по-
следние месяцы постепенно 
оживает».

В сентябре российские 
промышленные предприятия 
продолжили корректировать 
в худшую сторону свои планы 
и прогнозы. Сводный индекс 
прогнозов промышленности 
потерял еще три пункта и опу-
стился до 25-месячного мини-
мума — такого сдержанного 
оптимизма планов/прогнозов 

спроса, выпуска и занятости в 
российской промышленности 
не было с августа 2022 года, со-
общил автор опросов Сергей 
Цухло из Института народно-
хозяйственного прогнозиро-
вания РАН.

Прогнозы спроса закрепи-
лись «в минусе», снизившись 
в сентябре еще на один пункт 
после августовского сниже-
ния на девять пунктов. Отри-
цательный баланс прогнозов 
продаж сложился в российской 
промышленности впервые по-
сле марта 2023 года.

Планы выпуска тоже про-
должили августовское сниже-
ние, потеряв в сентябре еще 
шесть пунктов, но остались «в 
плюсе». 

Розничный рынок мотор-
ных топлив испытывает се-
рьезное напряжение. Сезон-
ный всплеск спроса на фоне 
ремонтов на некоторых круп-
ных нефтеперерабатывающих 
заводах привел к заметному 
росту оптовых цен, который 
неизбежно «просачивается» 
на розничный рынок. Сред-
ние потребительские цены 
на дизельное топливо, низко- 
(Аи-92) и среднеоктановый 
(Аи-95) бензин за пять месяцев 
(с апреля по август) выросли 
соответственно на 3, 5 и 6%. А 
вот высокооктановые бензины 
(Аи-98 и выше) подорожали и 
вовсе на 10%. Интенсивность 
роста розничных цен на бен-
зин и солярку пока уступает 
кризисному эпизоду лета про-
шлого года, но это не повод 
расслабляться.� n

ИН Д ИК АТ ОРЫ Д Е ЛОВ А Я КОН ЪЮНК Т У РА53

В промышленности стабилизация выпуска

Прогнозы спроса, выпуска и найма пересматриваются вниз

Сдерживать рост розничных цен моторного топлива все сложнее
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