
çа сегодняшний день российское
оборудование “Волга” производ-

ства ООО “Т8” занимает около 7 %
российского рынка DWDM-оборудо-
вания. Более половины рынка
занимает оборудование китайского
производителя Huawei, остальная
часть — прочие зарубежные
поставщики (Alcatel-Lucent, ECI,
ZTE, Nokia-Siemens, NEC, Infinera и
др.). При этом технические характе-
ристики российских DWDM-систем
не уступают зарубежным аналогам.
Например, на системах “Волга”
поставлен ряд мировых рекордов
по дальности передачи сигнала в
100G-системах [1, 2], специалиста-
ми компании разработаны передо-
вые методики оптимизации про-
изводительности многопролетных
линий связи [3], методики создания
сверхдлинных однопролетных ли-
ний [4]. 
В 2015 г. наша компания успешно

запустила на собственном DWDM-
оборудовании резервированный
100G канал Москва — Новосибирск
без регенерации сигнала. При этом
оба плеча резервированного канала
организованы в рамках действую-
щей многоканальной DWDM-систе-
мы, построенной на оборудовании
зарубежного производства (Cisco).
Конфигурации такого типа предъ-
являют повышенные требования к
качеству добавляемого оборудова-
ния и точности расчета параметров
сети.
Возникает вопрос, почему же при

наличии высококачественного рос-
сийского оборудования и деклари-
руемой на государственном уровне
политики импортозамещения и под-
держки отечественного производи-
теля операторы связи по-прежнему
предпочитают импорт? А российско-
му поставщику остается для выпол-
нения, главным образом, то, что не
смогли забрать иностранные вендо-
ры: нестандартные или разовые
проекты, составляющие лишь
небольшую долю рынка…
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Можно выделить несколько основ-
ных причин, по которым операторы
связи предпочитают закупать обору-
дование импортных поставщиков.
Работа с единым поставщи-

ком. При общем сопоставимом
уровне разработки и производства
западные вендоры (транснацио-
нальные компании с миллиардными
оборотами — далее ТНК) предла-
гают полную линейку оборудования
для комплексного решения задач
заказчика, а каждый отечественный
производитель — только свой
“нишевый” продукт с ограниченным
ассортиментом.
В России нет крупного постав-

щика отечественного телекоммуни-
кационного оборудования, сравни-
мого с западными вендорами.
Заказчику, конечно, удобнее поку-
пать все необходимое ему оборудо-
вание у одного-двух поставщиков
— как правило, это крупные зару-
бежные компании с широким спек-
тром продукции.
Реклама и имидж. При покупке

мирового бренда у заказчика нет
имиджевых рисков перед аудитора-
ми и акционерами (например, при
оценке активов). Кроме того, ведет-
ся мощная антиреклама (“трол-
линг”) российского оборудования.
Конечно, часть негатива имеет под
собой почву и историю, но он силь-
но завышен и, возможно, по боль-
шей части уже не отвечает дей-
ствительности. Целью такой анти-
рекламы является освобождение
российского рынка для импортного
оборудования.
Финансы. Схемы кредитования

российских производителей некон-
курентоспособны. Российские бан-
ки кредитуют под 21 %. При этом,
например, ООО “Т8” не может полу-
чить кредит, так как банк требует
обеспечение недвижимостью на
сумму кредита.

Зарубежные банки кредитуют
под 0 — 3,5 %. Например, компания
Huawei получает государственное
финансирование 8 млрд. долл.
США в год под 1 % годовых, что
позволяет ей предлагать своим
клиентам разнообразные схемы
рассрочки платежей и позитивно
сказывается на финансовой отчет-
ности оператора. Заказчик, привык-
ший к условиям поставки импортно-
го оборудования, требует и от рос-
сийского производителя значи-
тельных рассрочек — обычно 6 — 
9 месяцев, а иногда и более года.
При существующих условиях кре-
дитования российский производи-
тель практически не может при-
влечь кредит под такую рассрочку
или соглашается работать себе в
убыток, потому что себестоимость
такой продукции значительно повы-
шается.
Лоббирование. Для поддержки

активных продаж зарубежного обо-
рудования в России “реклама” идет
не только для широкой публики, но
и среди представителей мини-
стерств и чиновников различного
уровня. 
Мировые вендоры приклады-

вают большие усилия по интегри-
рованию лоббистов зарубежного
оборудования в госструктуры и
штат операторов связи. Соот-
ветствующим образом формиру-
ется законодательство: например,
таможенные пошлины на оборудо-
вание ниже, чем на комплектую-
щие. В то же время реальная под-
держка отечественного оборудова-
ния часто встречает блокирование
на различных уровнях или даже
активное противодействие. 
Например, действовавшая до

2012 г. квота на закупку оборудова-
ния российского производства 
(20 %) отменена во имя “честной
конкуренции”.
Коррупция. Не будем описывать

запрещенные приемы, карающиеся
по закону, но отметим, что корруп-
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ционные схемы с зарубежными
поставщиками сложнее раскрыть и
противодействовать им. Отметим
также, что борьба с коррупцией, при
всей ее важности, может способ-
ствовать снижению влияния лишь
одной из пяти указанных причин.
Устранение остальных причин
лежит в области государственной
политики в сфере связи, финансов,
средств массовой информации.

é “˜ÂÒÚÌÓÈ ÍÓÌÍÛÂÌˆËË”

Конкуренция — необходимое усло-
вие развития капиталистического
производства, поскольку монопо-
лизм неизбежно приводит к паде-
нию качества продукции. Непос-
редственные финансовые влива-
ния, прямой протекционизм
разрушают бизнес, приводят к рас-
слаблению, потере конкурентоспо-
собности. Это азбучные истины, и
любая истинно капиталистическая
компания, безусловно, выступает
за конкурентный рынок.
Однако для честной конкурен-

ции должно быть обеспечено
равенство базовых условий рабо-
ты, в частности, доступа к финан-
совым ресурсам. Если российская
компания может получить кредит
лишь под 20 % годовых и под залог
недвижимости, а зарубежный вен-
дор имеет многолетнюю кредитную
линию на миллиарды долларов под
3 % годовых — можно ли это
назвать равенством? Конечно, нет.
На наш взгляд, естественно, что в
такой ситуации именно правитель-
ство должно поддерживать своих
производителей и выравнивать
условия для создания более чест-
ной конкурентной среды.
Можно согласиться с теми, кто

говорит, что квоты на закупку — это
“костыль”, временное решение за
неимением лучших механизмов. Но
когда квоты отменяют, не предлагая
ничего взамен, и российская компа-
ния оказывается один на один с
зарубежными гигантами (с их прак-
тически неограниченными финан-
совыми возможностями и админи-
стративным ресурсом на уровне
премьер-министров), можно ли это
назвать “честной конкуренцией”?
Конечно, нет.

é· “ËÏÔÓÚÓÁ‡ÏÂ˘ÂÌËË”

Курс на импортозамещение, вве-
денный в ранг государственной
политики, действительно, ведет к
трансформации рынка. Но, к сожа-
лению, это мало касается россий-
ских производителей. Успешно про-
исходит замещение импортного
оборудования производства США,
Европы, Израиля импортным обо-
рудованием китайского производ-
ства. Крупнейшие российские кор-
поративные заказчики (РЖД,
Автодор, Ростелеком, МегаФон,
Акадо и др.) заключают многолет-
ние контракты с Huawei, ведущие
российские банки (ВТБ, Сбербанк и
т. д.) выдают под эти контракты
многолетние кредиты.
Вместо поддержки российского

производителя мы видим колос-
сальный рост продаж оборудова-
ния зарубежных вендоров, а также
внезапно появившихся “новых”
брендов, которые сертифицируют
свое оборудование как “россий-
ское”, а фактически — переклеи-
вают этикетку, и таким образом
формально удовлетворяют требо-
ваниям программы импортозаме-
щения. 
При этом специалисты, рабо-

тающие с этим оборудованием,
прекрасно понимают, откуда его
завезли. Активное лобби таких
“новичков” имеет серьезную под-
держку со стороны знакомых всем
ТНК. Для российского производите-
ля конкурентная ситуация только
ухудшилась: по сравнению, напри-
мер, с 2012 г., когда еще действова-
ла комиссия Минпромторга РФ по
поддержке отечественных произво-
дителей. Тогда, в частности, гаран-
тировалась 20 % квота на закупку
российского оборудования в кон-
курсах госкомпаний, ныне отменен-
ная.
Часто можно услышать сетова-

ния на то, что наши телекоммуни-
кационные системы основаны на
импортных комплектующих. Это,
действительно, так, поскольку в
России просто не существует боль-
шинства необходимых электронных
компонентов. 
Для появления в России собст-

венного производства комплектую-

щих для телекоммуникационного
оборудования необходимо, чтобы
на них был спрос. А спрос на ком-
плектующие появляется тогда,
когда делается хотя бы первый шаг
по организации производства —
сборка готовой продукции. После
этого постепенно можно проводить
замену импортных комплектующих
на отечественные аналоги. Так дей-
ствовали, например, азиатские
страны, которые “с нуля” налажива-
ли у себя производство сложного
оборудования. 
Так действует и наша компания.

К сожалению, в России взят курс на
“сертификацию” импортного обору-
дования как российского — факти-
чески, ввоз и переклейку наклеек. В
этой ситуации говорить о снижении
зависимости от импортных ком-
плектующих бессмысленно. Но на
сегодняшний день организовывать
в России даже сборку готовой те-
лекоммуникационной продукции
сложнее, чем производить ее за
рубежом. Мы даже получали пред-
ложения перенести производство
из России, чтобы потом было
проще работать в своей собствен-
ной стране.
При благоприятных условиях за

15 — 20 лет можно пройти путь от
“отверточной сборки” до собствен-
ного производства высокотехноло-
гичных систем, которые способны
не то что конкурировать — лидиро-
вать на мировом рынке. Посмот-
рите, например, на историю
Samsung. Или на историю того же
Huawei, который для нас, на самом
деле, является не только основным
конкурентом в нише DWDM-систем,
но и позитивным примером того,
как можно построить высокотехно-
логичную компанию мирового клас-
са при правильной господдержке. В
1994 г. основатель Huawei Tech-
nologies заявил, что “страна без
собственного достойного оборудо-
вания — все равно, что государство
без вооруженных сил”. Можем
только подписаться под этими сло-
вами.

èÂ‚ÓÓ˜ÂÂ‰Ì˚Â ÏÂ˚

Механизмы поддержки производи-
телей хорошо отработаны в других
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странах — это долгосрочные зака-
зы и кредитные линии на поставки
оборудования. Эти же механизмы
можно предложить в качестве пер-
воочередных мер по поддержке
отечественных производителей в
России:
долгосрочные прямые контрак-

ты с крупными операторами
(Ростелеком, МегаФон, Билайн,
МТС);
упрощенное кредитование под

заключенные контракты. Срок кре-
дита должен составлять не менее 1
года (т. е. типичный срок исполне-
ния контракта с ПАО “Ростелеком”
— 8 месяцев), а льготная ставка
кредита — не более 5 % годовых с
целью обеспечения конкурентных
условий с зарубежными поставщи-
ками.
Эффективным решением —

хотя бы временным — мог бы стать
возврат к практике квотирования.
При выделении средств или квот в
проектах на импортозамещение
возникают две проблемы: подделка
зарубежного оборудования под оте-
чественное (регистрация дочерних
компаний зарубежных вендоров) и
низкое качество и недоработанная
продукция ряда отечественных
фирм, поэтому необходимо парал-
лельно внедрить механизмы конт-
роля качества и реального про-
исхождения оборудования.

Существуют вполне эффектив-
ные способы контроля и противо-
действия: во-первых, статус отече-
ственного производителя должен
предоставляться компаниям, в
которых не менее 50 % акций
(долей) принадлежит российским
физлицам и организациям (а не
просто зарегистрированным в
России), во-вторых, программное
обеспечение должно быть зареги-
стрировано в России, а его исход-
ные коды в установленных законо-
дательством объемах переданы в
Роспатент, в-третьих, на балансе
компании должны находиться
патенты и другая интеллектуальная
собственность, лежащая в основе
продаваемого оборудования. Кро-
ме того, существуют эффективные
механизмы тестовых проектов, экс-
пертного отбора (как, например, в
Сколково или Роснано).

á‡ÍÎ˛˜ÂÌËÂ

Необходимо обеспечить долгосроч-
ные заказы российским производи-
телям DWDM-оборудования, а
также кредиты на развитие про-
изводства на приемлемых усло-
виях, что позволит отечественным
компаниям конкурировать на рав-
ных с зарубежными брендами,
которые имеют аналогичные усло-
вия от своих правительств.
Сейчас массовая закупка круп-

ными компаниями импортного обо-
рудования приводит к разрушению
российских технологических компа-
ний, к фактической ненужности
Академии наук, НИИ и технологиче-
ских вузов вследствие отсутствия
заказов от российской промышлен-
ности. 
Гарантированный спрос, госза-

каз обеспечат потребность на рос-
сийские комплектующие, что в
свою очередь приведет к созданию
рабочих мест для научно-техниче-
ского и инженерного персонала.
Это как пищевая цепочка: одно свя-
зано с другим. 
Бесполезно говорить о развитии

микроэлектроники (и о реформе
Академии наук), не решая при этом
задачу обеспечения внутреннего
спроса на наукоемкое и высокотех-
нологичное оборудование россий-
ского производства.
Например, у нас в компании соз-

дано DWDM-оборудование мирово-
го класса. Но для создания компа-
нии мирового класса нужен покупа-
тель — рынок сбыта. А мы даже на
своем “домашнем” рынке находим-
ся в худших условиях по сравнению
с зарубежными вендорами. Тем
более, никто не ждет российское
оборудование ни в Америке, ни в
Китае — они защищают своих про-
изводителей. 
Там нет свободного рынка, как

учат в учебниках, — это стратегиче-
ские системы передачи данных,
вопрос национальной безопасно-
сти. В США, например, Huawei на
магистральные сети вообще не
пускают, о чем недавно вполне
откровенно рассказал в своем
интервью Майкл Хайден, бывший
шеф ЦРУ и АНБ [5]. Это как раз та
самая ситуация, которую хорошо

было бы взять на вооружение как
передовой западный опыт. 
Нас бы очень воодушевила под-

держка от государства по образцу
того, как это делается в США или
Китае.
Без поддержки государства, к

сожалению, судьба национального
производителя телекоммуника-
ционного оборудования незавидна. 
В конкуренции с транснацио-

нальными корпорациями на миро-
вом рынке у него нет никаких шан-
сов. “Старт-апы”, национальные
компании, которым удается дорас-
ти до определенного уровня, как
правило, скупаются либо разру-
шаются ТНК. Противостоять этому
давлению можно только при под-
держке сил, сопоставимых по мощ-
ности с ТНК. На практике, такой
силой может выступать только
государство.
Национальная компания при

поддержке государства может
успешно конкурировать с ТНК как
на отечественном, так и на гло-
бальных рынках. Национальная
компания без государственной под-
держки рано или поздно будет
поглощена либо разрушена конку-
рирующей ТНК…
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