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Как ЕС сможет ответить 
на вторичные санкции  
США  4

 Почему «Аэрофлот»  
 продает 51%  
авиакомпании  
«Аврора»  
за 1 рубль  5

Зачем Мишелю Литваку  
 «Сибантрацит»,  
  который не могут  
поделить наследники 
Дмитрия Босова  8

₽838,5 млн
инвестировал «Аэрофлот» 
в «Аврору» с 2016 
по 2019 год. Плановый 
объем финансирования 
в 2020 году должен был 
составить 1,74 млрд руб.
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Страны ОПЕК+ договорились нара-
стить добычу нефти на 0,5 млн барр.  
в сутки
ПОДРОБНЕЕ — НА САЙТЕ RBC.RU
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Общество

АССОЦИАЦИЯ  «ОТЕЧЕСТВЕННЫЙ СОФТ» ПРЕДУПРЕДИЛА О РИСКАХ В СВЯЗИ 
С ИЗМЕНЕНИЕМ ПРАВИЛ ЗАКУПОК ПРОГРАММНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ

Над госорганами 
нависла вирусная 
угроза

В ближайшее время в российских ведомствах истечет С Р О К 
Д Е Й С Т В И Я  российского антивирусного и офисного софта. 

Минцифры решило поменять формат закупок Л И Ц Е Н З И Й 

на эти продукты, из-за чего их М О Г У Т  Н Е  У С П Е Т Ь 

обновить в срок.

ВЛАДИСЛАВ СКОБЕЛЕВ,  
АНАСТАСИЯ 
СКРЫННИКОВА

Российские ведомства 
в 2021 году могут остать-
ся без антивирусов и офис-
ного программного обес-
печения. Такие опасения 
выразил глава Ассоциации 
разработчиков программ-
ных продуктов «Отечествен-
ный софт» Ренат Лашин 
в письме, отправленном 
в конце ноября в Минцифры 
(копия есть у РБК, ее подлин-
ность подтвердил предста-
витель ассоциации). Пред-
ставитель Минцифры 
подтвердил получение пись-
ма от ассоциации.

Срок действия большин-
ства лицензий на антивирус-
ное и офисное ПО истека-
ет в начале 2021 года, пишет 
Лашин. При этом в середине 
ноября Минцифры опублико-
вало на портале Regulation.
gov.ru проект изменений 
в постановление правитель-
ства от 8 июня 2018 года, ко-
торые предлагают отменить 
централизованную закупку 
указанного софта в ведом-
ства. Согласно действую-
щему механизму полномо-
чия по закупке антивирусов 
и офисного ПО есть только 
у Минцифры, а софта для ве-
дения бухгалтерского учета — 
у Федерального казначейства. 
Если проект изменений будет 
принят, ведомства должны 
будут организовать госзакуп-

ки самостоятельно. Одна-
ко многие из них физически 
не успеют провести закупки 
до окончания срока действия 
лицензий, обращает внима-
ние Ренат Лашин. Обратное 
перераспределение бюд-
жетов на закупку от Минци-
фры в ведомства может за-
нять несколько месяцев, и к 
этому сроку нужно прибавить 
еще и время на организацию 
и проведение аукционов, объ-
яснил он в письме свои опа-
сения.

В частности, руководитель 
специальных проектов разра-
ботчика антивирусов «Доктор 
Веб» Дмитрий Орлов расска-
зал, что 1 января 2021 года за-
канчиваются лицензии на их 
продукт у 12 ведомств, среди 
которых Росреестр, Феде-
ральное казначейство и Рос-
стат. Причем каждое исполь-
зует десятки тысяч лицензий. 
РБК направил запрос в эти ве-
домства. 

Представитель Федераль-
ного казначейства заявил 
РБК, что позиция Минци-
фры вызывает у них опасе-
ния, поскольку министерство 
не указало в постановле-
нии источники  финансиро-
вания на софт для других 
ведомств. Это «несет суще-
ственные риски» для свое-
временного и полного обес-
печения органов власти 
необходимым ПО, указал он. 
В связи с этим Казначейство 
предложило объяснить в до-
кументе порядок действий ве-
домств в переходный период 
в 2021 году.

ПОЧЕМУ МИНЦИФРЫ 
РЕШИЛО ПОМЕНЯТЬ 
СИСТЕМУ
Осенью 2019 года компания 
«Ланит-Интеграция» (вхо-
дит в ГК «Ланит) выиграла 
на двух аукционах общей сум-
мой в 299 млн руб. госзакупку 
на поставку антивирусов в ве-
домства. Интегратор поста-
вил решения «Лаборатории 
Касперского» и «Доктор Веб». 
В начале 2020 года Минцифры 
закупило для госорганов офис-
ный софт у «Новых облачных 
технологий» (НОТ, разработ-
чик «МойОфис») и «Новых ком-
муникационных технологий» 
(НКТ, «Р7-Офис») на 757 млн 
руб., писал «Коммерсантъ» 
со ссылкой на компании-по-
ставщиков. Закупка проводи-
лась через системных интегра-
торов «Ланит» и Sofltine.

Однако, как отмечается в по-
яснительной записке к проекту 
изменений в постановление, 
Минцифры негативно оцени-
вает результаты прошлых цен-
трализованных закупок из-за 
«недостаточно эффективного» 
сбора потребностей ведомств, 
длительного процесса переда-
чи лицензий, отсутствия цен-
трализованных инструментов 
мониторинга даты активации 
и объема использования ли-
цензий.

Кроме того, министерство 
подчеркивает, что за время 
реализации централизованных 
закупок офисного и антиви-
русного софта большая часть 
сотрудников ведомств нача-
ли пользоваться российскими 
продуктами и, следователь-
но, теперь эти ведомства смо-
гут закупать отечественное 
ПО самостоятельно.

Как пояснил РБК предста-
витель Минцифры, текущая 
форма контракта является гро-
моздкой, процедура может 
занимать более полугода. Ми-
нистерство хочет дать ведом-
ствам возможность проводить 
закупки быстрее. Кроме того, 
они работают над «предостав-
лением сервиса с новыми под-
ходами с учетом полученного 
опыта — типового автомати-
зированного рабочего места, 
которым будут обеспечены 
служащие ведомств, выразив-
ших свою заинтересованность 
в его использовании». «В рам-
ках этого проекта ведомства 
смогут продолжить центра-
лизованно получать офисное 
программное обеспечение 

« Многие [ведомства] вновь 
уйдут в серую зону, многие начнут 
использовать иностранные 
бесплатные версии антивируса, 
которые не обеспечивают 
должный уровень защиты. 
Совокупность этих факторов 
представляет собой серьезнейшую 
проблему в кибербезопасности 
ИТ-инфраструктуры федеральных 
госорганов
РУКОВОДИТЕЛЬ СПЕЦПРОЕКТОВ «ДОКТОР ВЕБ» ДМИТРИЙ ОРЛОВ 

^ Сейчас пол-
номочия по за-
купке антивиру-
сов и офисного 
ПО для россий-
ских ведомств 
есть только 
у Минцифры 
(на фото: глава 
министерства 
Максут Шадаев)

Фото: Глеб Щелкунов/
Коммерсантъ
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и программное обеспечение 
для обеспечения информаци-
онной безопасности», — сказал 
представитель Минцифры.

На вопросы, видит ли Мин-
цифры риски того, что ведом-
ства не смогут самостоятель-
но обновить лицензии и как 
можно решить проблему, он не 
ответил.

КАК СРЫВ СРОКОВ 
ЗАКУПКИ ПОВЛИЯЕТ 
НА ВЕДОМСТВА
По словам гендиректора НОТ 
Дмитрия Комиссарова, на про-
ведение закупок ведомствам 
потребуется не менее двух ме-
сяцев, то есть до конца года 
они сделать этого не смогут. 
И даже если Минцифры отка-

жется от внесения изменений 
в постановление, оно также 
не успеет провести центра-
лизованную закупку до конца 
года. В результате ведомствам 
придется или нелегально ис-
пользовать российский софт, 
или нарушить сроки испол-
нения инициатив президента 
и правительства по импорто-
замещению, отметил Комис-
саров.

Дмитрий Орлов также со-
гласен, что большинство 
ведомств не успеет заку-
пить лицензии в ближайшее 
время. «Многие вновь уйдут 
в серую зону, многие начнут 
использовать иностранные 
бесплатные версии антиви-
руса с ограниченным функ-
ционалом, которые не обес-
печивают должный уровень 
защиты. Совокупность этих 
факторов представляет собой 
серьезнейшую проблему 
в кибербезопасности ИТ-ин-
фраструктуры федеральных 
госорганов», — предупредил 
он. Представитель «Лаборато-
рии Касперского» отказался 
от комментариев.

Впрочем, по мнению ген-
директора НКТ Наталии Ага-
фоновой, время для центра-
лизованной закупки «еще 
не упущено, если начать се-
годня» и если получится опе-
ративно собрать потребно-
сти ведомств в ПО. «Тут рынок 
пойдет навстречу, если в пару 
дней будет задержка», — отме-
тила она. При этом она рас-
сказала, что осенью 2020 года 
активно использовались более 
86% лицензий офисного ПО, 
а до конца года этот пока-
затель будет не менее 95%, 
то есть ведомства «справля-
ются достаточно эффективно 
и движутся в правильном на-
правлении».

Руководитель отдела раз-
вития продаж отечественно-
го ПО компании Softline Дми-

трий Сорокин считает, что 
решить проблему можно было 
бы двумя путями: либо ото-
двинуть срок отмены поста-
новления на тот период, когда 
произойдет очередная цен-
трализованная закупка, либо 
совместно с производителя-
ми предусмотреть на время 
переходного периода некий 
механизм, который позволит 
ведомствам использовать ли-
цензионное ПО, не нарушая 
законодательства. «Но вре-
мени на разработку такого 
механизма уже недостаточ-
но», — подчеркнул Сорокин. 
Представитель «Ланита» не от-
ветил на запрос РБК.

При этом отказ от центра-
лизованных закупок приведет 
к росту стоимости лицензий 
на антивирусное и офисное 
ПО для государства в целом. 
По словам Рената Лашина, 
централизованные закупки 
позволяли ведомствам сэко-
номить бюджетные средства 
за счет максимальной опто-
вой скидки. Комиссаров доба-
вил, что ведомствам «необхо-
димо обеспечить скорейший 
возврат средств на покупку 
отечественного ПО, которое 
на данный момент из-за отме-
ны централизованной закупки 
они приобрести не могут». $

« 1 января 2021 года 
заканчиваются лицензии 
на антивирус у 12 ведомств, 
среди которых Росреестр, 
Федеральное казначейство 
и  Росстат (каждое использует 
десятки тысяч лицензий), 
по данным компании 
«Доктор Веб» 

« Отказ 
от центра-
лизованных 
закупок при-
ведет к росту 
стоимости 
лицензий на 
антивирусное 
и офисное ПО 
для государ-
ства в целом, 
уверены 
эксперты
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В ЕС ПРОАНАЛИЗИРОВАЛИ ВОЗМОЖНОСТИ ДЛЯ ОТВЕТА  
НА ЭКСТРАТЕРРИТОРИАЛЬНЫЕ ОГРАНИЧЕНИЯ США

Первичные меры против 
вторичных санкций

ЕВГЕНИЙ ПУДОВКИН

Эксперты Европар-
ламента предложи-
ли пакет мер для под-
держки европейских 
компаний в условиях 
экстратерритори-
альных американ-
ских санкций, которые 
могут быть введены 
в том числе из-за свя-
занных с Россией 
проектов.

Экстратерриториальные санк-
ции США против России, 
Ирана и Кубы затрагивают 
интересы стран Европейско-
го союза (ЕС) и не имеют под 
собой юридического основа-
ния, говорится в докладе, под-
готовленном Главным управ-
лением по внешней политике 
при Европейском парламенте 
(Directorate General for External 
Policies of the Union) по заказу 
Комитета по международной 
торговле. «Экстратерритори-
альные санкции поднимают 
на поверхность важные вопро-
сы об обоснованности таких 
мер с точки зрения междуна-
родного права, правил Все-
мирной торговой организации 
и других законов», — отмечают 
авторы доклада.

Вторичные санкции США, 
грозящие заблокировать ком-
паниям по всему миру доступ 
к американской финансовой 
системе, в документе харак-
теризуются как серьезный 

вызов для 27 стран Евросою-
за. В связи с этим ЕС и вхо-
дящим в него государствам 
стоит обдумать использо-
вание дополнительных мер 
для защиты от прессинга 
извне и снизить зависимость 
от какой-либо одной страны. 
В частности, ЕС следует на-
ращивать по всему миру долю 
расчетов в евро или прекра-
тить сотрудничество с США 
в некоторых областях, гово-
рится в докладе.

КАКИХ САНКЦИЙ 
ОПАСАЮТСЯ В ЕС
Подход США к санкциям от-
личается от концепции Евро-
союза, который, как прави-
ло, вводит таргетированные, 
а не секторальные санкции 
и не пытается применять их на 
территории других стран, 
отмечают авторы. Амери-
ка же использует ограниче-
ния, действующие не только 
на компании из страны — ад-
ресата санкций, но и на пред-
приятия по всему миру. США 
способны на это благодаря 
статусу доллара как глобаль-
ной резервной валюты: амери-
канские власти в силах огра-
ничить доступ иностранцев 
к своей финансовой системе.

Первый случай, когда США 
применили экстратерритори-
альные санкции в отношении 
европейских компаний, — это 
введенные в 1960-х админи-
страцией Линдона Джонсона 
торговые ограничения против 
Китая. Тогда запреты косну-
лись, в частности, француз-
ского филиала американской 
компании Fruehauf. В 1980-х 
США оказывали прессинг 
на европейские компании, 
чтобы заставить их прекра-
тить поставку оборудования 
для строительства советско-

го экспортного газопровода 
Уренгой — Помары — Ужгород. 
В итоге европейские стра-
ны объявили санкции неза-
конными, а президент США 
Рональд Рейган согласился 
отменить их.

Сейчас угрозу для ЕС со-
здают прежде всего несколько 
санкционных программ США, 
в том числе направленных 
против Ирана и России. Из-за 
санкций для Тегерана европей-
ские корпорации, в частности 
Airbus и Total, недосчитались 
более миллиарда евро. На рос-
сийском направлении США 
могут ввести новые ограниче-
ния, препятствующие заверше-
нию проекта «Северный поток-
2», что затронет контрагентов 
России в Германии.

ЧТО РЕКОМЕНДУЕТСЯ 
БРЮССЕЛЮ
В докладе перечислены не-
сколько мер, с помощью кото-
рых ЕС может противостоять 
влиянию США:
• публично поднимать вопрос 

неправомерности вторич-
ных санкций, чтобы повлиять 
на внутриполитическую об-
становку и склонить Вашинг-

тон к корректировке полити-
ки. В частности, верховный 
представитель Евросоюза 
по иностранным делам и по-
литике безопасности должен 
отслеживать принятие США 
экстратерриториальных мер 
и декларировать негативную 
позицию ЕС в этом вопросе;

• поощрять обращение ев-
ропейских компаний в ар-
битражные суды для опро-
тестовывания действия 
американских санкций. ЕС, 
в свою очередь, мог бы ком-
пенсировать компаниям су-
дебные издержки;

• усовершенствовать меха-
низм INSTEX (инструмент 
в поддержку торговых об-
менов с Ираном), который 
позволил торговать с этой 
страной гуманитарными то-
варами;

• ввести ответные санкции 
и другие контрмеры 
против США;

• нарастить долю евро 
в международных расчетах, 
чтобы снизить степень до-
минирования США в финан-
совой системе. Впрочем, ав-
торы доклада признают, что 
сейчас сделать это пробле-
матично, из-за того что круп-
нейшие финансовые центры, 
Лондон и Нью-Йорк, находят-
ся за пределами ЕС, а рынки 
капитала внутри самого объ-
единения слишком сегмен-
тированы.

НА ЧТО ГОТОВ ЕВРОСОЮЗ
Проблема экстратерритори-
альных санкций США обост-
рилась в 2018 году, после 
объявления Вашингтоном на-
мерения вернуть ограничения 
против Ирана, напомнил про-
граммный директор Россий-
ского совета по международ-
ным делам и клуба «Валдай» 
Иван Тимофеев. 

Он полагает, что 
в долгосрочной перспекти-
ве ЕС может снизить зависи-
мость от США, в частности, 
наращивая объем транзак-
ций в евро и позиционируя 
его в качестве альтернативной 
мировой валюты.

Ситуация же вокруг «Север-
ного потока-2» и экстратерри-
ториальных санкций в целом 
вряд ли нанесет серьезный 
урон связям ЕС и США, счи-
тает профессор Дартмутского 
колледжа Уильям Уолфорт. $

" Вторичные 
санкции США, грозя-
щие заблокировать 
компаниям по всему 
миру доступ к амери-
канской финансовой 
системе, в докладе 
Главного управления 
по внешней политике 
при Европейском пар-
ламенте характери-
зуются как серьезный 
вызов для 27 стран ЕС

Международная политика

КАК ЕВРОСОЮЗ СОПРОТИВЛЯЕТСЯ  
АМЕРИКАНСКИМ САНКЦИЯМ 

Нейтрализация вторичных 
санкций — один из пунктов 
повестки нынешнего руко-
водства Европейской комис-
сии. Меры для укрепления 
европейского суверени-
тета поручено разрабаты-
вать и реализовывать комис-
сару по финансовым вопросам 
Мейрид Макгиннесс. Ранее 
ЕС задействовал блокирую-

щий статут и создал систему 
INSTEX, чтобы смягчить дей-
ствия антииранских санкций 
США. СМИ писали, что власти 
немецкой федеральной земли 
Мекленбург — Передняя Поме-
рания работают над созда-
нием фонда по защите кли-
мата, чтобы обойти санкции 
США против трубопровода 
«Северный поток-2».
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Фото: Виталий Аньков/РИА НовостиАвиакомпания «Аврора» — крупнейший перевозчик в Дальневосточном федеральном округе, в прошлом году 
ее пассажиропоток превысил 1,6 млн человек

Ретейл  12

В предновогодний сезон  
у косметических сетей возник-
ли сложности с маркировкой

ТЭК  7

Российский рынок нефтесер-
висных услуг упадет на 25%, 
прогнозирует Deloitte 

ВЛАСТИ САХАЛИНА КОНСОЛИДИРУЮТ ПАКЕТ АКЦИЙ РЕГИОНАЛЬНОГО АВИАПЕРЕВОЗЧИКА

«Аврора» улетела  
из-под материнского крыла
«Аэрофлот» П Р О Д А С Т  5 1 %  дальневосточной авиакомпании «Аврора» правительству 

Сахалинской области за С И М В О Л И Ч Е С К И Й  1  Р У Б .  Сахалин консолидирует 

100% перевозчика, это станет первым этапом создания Е Д И Н О Й  К О М П А Н И И 
Н А  Д А Л Ь Н Е М  В О С Т О К Е .
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МАКСИМ ТАЛАВРИНОВ

«Аэрофлот», которому принад-
лежит 51% «Авроры», передаст 
всю свою долю второму ак-
ционеру перевозчика — прави-
тельству Сахалинской области 
(владеет 49%) всего за 1 руб. 
Об этом рассказал министр 
транспорта и дорожного хо-
зяйства Сахалинской области 
Валерий Спиченко в ходе об-
суждения бюджета в област-
ной думе.

«Первый этап — это довыкуп 
акций, принадлежащих «Аэро-
флоту» (51%), в собственность 
области. Там будет символиче-
ская стоимость в один рубль, 
фактически просто переда-
ча», — рассказал министр.

«Вопрос [о возможной про-
даже «Авроры»] на повест-
ке действительно стоит. Это 
сложная процедура, которая 
требует в том числе корпора-
тивного одобрения», — заявил 
РБК представитель «Аэрофло-
та» Михаил Демин. На сегодня-
шний день стороны находят-
ся «в процессе финализации 
условий возможной сделки», 
добавил он.

ПОЧЕМУ «АЭРОФЛОТ» 
ОТДАЕТ «АВРОРУ»
«Аврора», созданная в ноя-
бре 2013 года, — крупнейший 
перевозчик в Дальневосточ-
ном федеральном округе. 
С 2016 по 2019 год «Аэро-
флот» инвестировал в «Ав-
рору» 838,5 млн руб., следу-
ет из отчетов о реализации 
долгосрочной программы 
развития группы «Аэрофлот» 
и достижения ключевых пока-
зателей эффективности. При 
этом, согласно тем же отче-
там, изначально группа плани-
ровала инвестировать в раз-
витие этой компании в пять 
раз больше — около 4,2 млрд 
руб. В 2020 году плановый 
объем финансирования «Ав-
роры» должен был составить 
1,74 млрд руб. В январе—октя-
бре 2020 года компания пе-
ревезла 677 тыс. пассажиров, 
что на 52,4% меньше аналогич-
ного периода прошлого года.

В марте 2020 года стало из-
вестно, что «Аэрофлот» «хотел 
бы» продать долю в «Авроре» 
«Ростеху», контролирующе-
му Объединенную авиастрои-
тельную корпорацию (ОАК). 
Стороны обсуждали обмен 

контрольного пакета в даль-
невосточной авиакомпании 
на долю «Ростеха» в «Аэро-
флоте» (на тот момент его 
структурам принадлежало 
3,5%, которые стоили 2,5 млрд 
руб. на Московской бирже). 
Но сделка так и не состоялась, 
а пакет «Ростеха» в «Аэрофло-
те» сократился до 1,6% в ходе 
допэмиссии в октябре.

Смысл сделки по прода-
же контрольного пакета «Ав-
роры» «Ростеху» заключался 
в том, что в январе 2020 года 
президент Владимир Путин 
поручал правительству внес-
ти предложения о создании 
авиакомпании, которая на са-
молетах российского произ-
водства станет возить пасса-
жиров на Дальнем Востоке. 
Такие самолеты (в первую 
очередь Superjet) производит 
ОАК, но «Ростех» видел в этом 
поручении прежде всего спо-
соб увеличить их сбыт, говори-
ли источники в группе «Аэро-
флот» и собеседник, близкий 
к Минтрансу. При этом госкор-
порация не хотела создавать 
авиакомпанию на базе «Авро-
ры» для перевозок на Дальнем 
Востоке, считая это для себя 
«нецелесообразным».

«Аэрофлот» также не соби-
рался участвовать в создании 
этой дальневосточной ком-
пании. Его экс-глава и ныне-
шний министр транспорта 
Виталий Савельев говорил, 
что это «региональная компа-
ния», которой группа управля-
ет «отдельно», в то время как 
«Аэрофлот», «Победа» и «Рос-
сия» «занимают свои ниши». 
В новой стратегии группы 
до 2028 года, утвержденной 
16 июля, ничего не говорится 
об «Авроре». При этом стра-
тегия предполагает, что авиа-
компания «Россия» займется 
всеми социальными направле-
ниями, в том числе с «плоски-
ми тарифами», применяемыми 
на рейсах на Дальний Восток, 
в Калининград и Крым.

В итоге «Аэрофлот» решил 
продать «Аврору» правитель-
ству Сахалина. «Рассмотрев 
ваше предложение о приобре-
тении акций АО «Авиакомпа-
ния «Аврора», сообщаю, что 
правительство Сахалинской 
области готово начать пере-
говоры по данному предложе-
нию», — говорилось в ответном 
письме в компанию от губер-
натора Сахалина Валерия Ли-
маренко в мае.

Летом заместитель директо-
ра департамента госполитики 
в области гражданской авиа-
ции Минтранса Илья Белавин-
цев заявил, что консолидация 
100% «Авроры» у Сахалина — 
лишь первый этап создания 
на ее базе единой дальнево-
сточной авиакомпании. «Пер-
вым этапом будет, естествен-
но, приобретение акций, 
которые сейчас у «Аэрофло-
та», именно субъектом, Саха-
линской областью», — сказал 
тогда он, выступая на заседа-
нии Совета по Арктике и Ант-
арктике при Совете Федера-
ции по развитию арктической 
авиации. На втором — рассмо-
трение целесообразности 
вхождения в капитал «Авро-
ры» других регионов Дальнего 
Востока, чтобы в рамках этой 
компании «учитывались инте-
ресы всех субъектов», добавил 
Белавинцев. Однако условия 
готовящейся сделки с «Аэро-
флотом» не раскрывались.

КАК БУДЕТ СОЗДАВАТЬСЯ 
ДАЛЬНЕВОСТОЧНАЯ 
АВИАКОМПАНИЯ
«Идет процесс консолида-
ции дальневосточной регио-
нальной авиакомпании. Этот 
процесс должен быть завер-
шен так, чтобы учесть инте-
ресы всех субъектов и мак-
симизировать транспортную 
доступность даже самых от-
даленных территорий Даль-
него Востока», — передал РБК 
через представителя министра 
по развитию Дальнего Востока 
и Арктики Алексей Чекунков, 
комментируя продажу контро-
ля в «Авроре» правительству 
Сахалина.

Спиченко пояснил, что со-
здание единой авиакомпании, 
в частности, позволит значи-
тельно увеличить качество 
и плотность полетов по Саха-
лину и Курилам. Ранее необхо-
димость в такой авиакомпании 
для Дальнего Востока объяс-
нялась тем, что для этого ре-
гиона воздушное сообщение 
особенно важно из-за больших 
расстояний, сложных клима-
тических условий и нехватки 
инфраструктуры. По данным 
«Ведомостей», на ее создание 
будет потрачено 30 млрд руб. 
Это предусмотрено общена-
циональным планом восста-
новления экономики.

Ранее рассматривались два 
варианта создания дальне-
восточной авиакомпании — 
на базе «Авроры» и в форме 
альянса нескольких авиапере-

возчиков. Вице-премьер и пол-
номочный представитель пре-
зидента на Дальнем Востоке 
Юрий Трутнев в июле говорил, 
что «Аврора» станет базо-
вым предприятием для новой 
дальневосточной авиакомпа-
нии. «Это будет точно новая 
авиакомпания, но она соберет 
в себя те ресурсы, которые 
уже есть. Будет ли она назы-
ваться «Аврора», потому что, 
так скажем, основной пласт 
все равно относится к этой 
компании, или как-то по-друго-
му — мы еще не думали», — по-
яснял он.

Глава Якутии Айсен Никола-
ев предлагал создать дальне-
восточного авиаперевозчика 
именно в виде альянса не-
скольких компаний, в который 
могли войти в том числе под-
контрольные властям респуб-
лики «Полярные авиалинии» 
и авиакомпания «Якутия». 

По итогам совещания 
в Минтрансе 9 сентября, по-
священного созданию даль-
невосточной авиакомпании, 
было принято решение начать 
ее формирование в форме 
консорциума региональ-
ных авиакомпаний. «Как один 
из вариантов организации 
новой структуры обсуждалась 
возможность управления кон-
сорциумом авиакомпанией 
«Аврора». Говорилось о том, 
что модель консорциума дол-
жна базироваться на долго-
срочной масштабной страте-
гии авиаперевозок, которая 
позволит входящим в него 
компаниям приобретать в бу-
дущем отечественные воз-
душные суда», — поясняли 
в ведомстве.

В октябре после встречи Ли-
маренко с Евгением Дитри-
хом, который на тот момент 
занимал пост главы Минтран-
са, стало известно о том, что 
регионы Дальнего Востока 
договорились об организаци-
онно-правовой форме единой 
авиакомпании, которая будет 
совершать перевозки по его 
территории. Дальневосточ-
ная авиакомпания на первом 
этапе будет функционировать 
в форме союза региональ-
ных авиаперевозчиков, кото-
рые будут летать под единым 
брендом «Тайга», сообщила 
пресс-служба правительства 
Сахалинской области. Пред-
ставитель губернатора Яку-
тии это не комментировал, как 
и готовящуюся сделку Сахали-
на с «Аэрофлотом» по выкупу 
«Авроры». $

Транспорт

« Министр транспорта 
и дорожного хозяйства 
Сахалинской области Валерий 
Спиченко пояснил, что создание 
единой авиакомпании позволит 
значительно увеличить качество 
и плотность полетов  
по Сахалину и Курилам

 5

Пассажиропоток авиакомпании «Аврора», 
тыс. человек

* Данные за январь—октябрь.
Источник: данные компании

2016 2017 2018 2019 2020*

1376,22
1548,22 1622,68 1657,74

676,59₽838,5 млн
инвестировал 
«Аэрофлот» в «Аврору» 
с 2016 по 2019 год
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ЛЮДМИЛА ПОДОБЕДОВА

Пандемия коронавиру-
са и обвал нефтяных коти-
ровок весной 2020 года 
(с $72 за баррель в начале ян-
варя до $25 в марте), а также 
сделка о резком сокраще-
нии добычи в рамках ОПЕК+ 
привели к снижению финан-
сирования нефтесервисных 
услуг, говорится в отчете ком-
пании Deloitte (есть в распо-
ряжении РБК). В итоге рос-
сийский нефтесервисный 
рынок в 2020 году снизит-
ся на 20–25% — с $27,5 млрд 
в 2019 году до $20,5–22 млрд, 
прогнозируют аналитики кон-
салтинговой компании. На ми-
ровом рынке падение может 
быть чуть меньше — на 19%, 
до $335 млрд, говорится в от-
чете Deloitte.

Спрос на нефтесервисные 
услуги в России упал вдвое, 
говорил в мае Александр 
Новак, на тот момент министр 
энергетики, с начала ноя-
бря — вице-премьер. По его 
словам, для стабильной ра-
боты отрасли и сохранения 
рабочих мест нужно загру-
зить компании хотя бы на 80% 
от уровней прошлого года. 
Совокупную выручку подряд-
чиков он оценивал в 1,5 трлн 
руб. в год.

ПОЧЕМУ ПАДАЕТ 
НЕФТЕСЕРВИСНЫЙ РЫНОК
Ключевыми сегментами неф-
тесервисного рынка являют-
ся бурение, ремонт скважин, 
геофизические исследования, 
а также сейсморазведка. В от-
чете Deloitte приводятся сле-
дующие оценки.

Рынок упадет на 10–15% из-за 
сокращения капитальных за-
трат нефтяных компаний, яв-
ляющегося следствием выпол-
нения обязательств России 
в рамках сделки ОПЕК+ (пред-
полагает сокращение добычи 
на 19% в мае—июле и неболь-
шое увеличение с 1 августа) 
и снижения спроса на нефть 
в мире. При этом усилилась 
ценовая конкуренция между 
подрядчиками, а также вырос-

ли требования по качеству 
работ и операционной эффек-
тивности.

Падение еще на 10% вы-
звано ослаблением рубля. 
В рублевом выражении рынок 
нефтесервиса в 2020 году 
снизится на 11,5% год к году, 
что сопоставимо с кризис-
ным 2015 годом (тогда паде-
ние составило 13% к уровню 
2014 года), сказал РБК руко-
водитель исследовательских 
проектов исследовательского 
центра «Делойт» в СНГ Вита-
лий Михальчук.

«Снижение заказов для неф-
тесервисных компаний в пе-
риод кризиса, вызванного 
падением спроса на нефть, 
может составить 30–40% 
и более», — говорил в октя-
бре председатель комитета 
Госдумы по энергетике Павел 
Завальный. С этой оценкой со-
гласен президент Националь-
ной ассоциации нефтегазового 
сервиса Виктор Хайков.

Большинство российских 
нефтяных компаний действи-
тельно сократили инвестиции 
на фоне пандемии коронави-
руса и сделки ОПЕК+. Так, ка-
питальные затраты крупней-
шей российской компании 
«Роснефть» в 2020 году сни-
зятся до 800–850 млрд руб., 
что примерно на 20% мень-
ше изначального плана (1 трлн 
руб.) — об этом в ходе телефон-
ной конференции 13 ноября 
сообщал советник по страте-
гическому планированию и ин-
вестициям, вице-президент 
«Роснефти» Алексей Салин. 
В 2020 году компания может 
снизить добычу на 24 млн 
т в соответствии со сделкой 
ОПЕК+ (по итогам 2019 года 
добыча компании состави-
ла около 215 млн т), говорил 
в мае Павел Федоров, кото-
рый на тот момент занимал 
пост первого вице-президента 
«Роснефти».

Президент и крупнейший 
совладелец ЛУКОЙЛа Вагит 
Алекперов еще в марте за-
явил, что компания может сни-
зить инвестиции на $1,5 млрд 
(около 20% затрат). Тогда 
он подчеркивал, что сокраще-
ние не относится к тем проек-

там, которые непосредствен-
но связаны с обеспечением 
геологоразведки и добычи 
нефти. Однако компании также 
пришлось сокращать и объе-
мы геологоразведки и буре-
ния. По данным источников 
РБК среди ее подрядчиков, 
ЛУКОЙЛ сократит объемы 
бурения в Западной Сибири, 
Коми и Пермском крае на 20%, 
чтобы снизить расходы 
из-за падения цены на нефть 
и сократить добычу в рамках 
ОПЕК+.

РБК направил запросы 
в пресс-службы «Роснефти» 
и ЛУКОЙЛа по поводу прогно-
за Deloitte.

КАКИЕ МЕРЫ ПОДДЕРЖКИ 
НУЖНЫ ОТРАСЛИ
В условиях такого падения 
рынка должна быть «анти-
кризисная стратегия», необ-
ходимые меры финансовой 
поддержки нефтесервисной 
отрасли, подчеркивал Заваль-
ный. Хайков считает, что одной 
из них должно стать законода-
тельное закрепление сроков 
платежей за выполненные ра-
боты подрядчиков — не более 
30 дней.

При этом «Газпром нефть», 
которая летом 2020 года ввела 
отсрочку платежей на полгода 
по контрактам с нефтесервис-
ными компаниями, предложила 
подрядчикам продлить ее на 
2021 год «и далее». Без исполь-
зования этой меры сокраще-
ние объемов ряда нефтесер-
висных работ и услуг было 
бы вдвое большим, чем сей-

час, сообщали РБК в пресс-
службе компании.

«Крупные компании допу-
скают просрочки до 180 дней. 
Для закредитованных подряд-
чиков это убийство», — заявил 
РБК Хайков. Если такая ситуа-
ция сохранится, подрядчикам 
не избежать банкротства, а это 
грозит рынку тем, что в пе-
риод восстановления спроса 
на нефть бурить и осуществ-
лять разведку месторождений 
будет некому, предупредил 
глава Национальной ассо-
циации нефтегазового серви-
са. По его мнению, необходи-
мо весь нефтегазовый сервис 
признать наиболее пострадав-
шей от коронавируса отрас-
лью, чтобы ее игроки могли 
получить соответствующие 
меры поддержки от государ-
ства. «Парикмахерские и ре-
стораны уже заработали, а для 
нефтесервиса ситуация паде-
ния объемов рынка может за-
тянуться на несколько лет», — 
указал он.

Одна из обсуждавшихся 
в правительстве мер поддерж-
ки нефтесервисных компаний 
в период низких цен на нефть 
и сокращения добычи и бу-
рения — льготное кредитова-
ние подрядчиков и создание 
фонда незаконченных сква-
жин (компании должны про-
бурить скважины, которые 
можно было бы задействовать 
после восстановления рынка). 
Но на заседании комитета Гос-
думы по энергетике 9 ноября 
Новак сказал, что реализа-
ция проекта по созданию та-
кого фонда притормозилась, 
из-за того что у ВЭБа возник-
ли проблемы с финансирова-
нием. Однако правительство, 
по его словам, ведет работу 
с коммерческими банками, ко-
торые могли бы взять на себя 
финансирование деятельно-
сти фонда. Эта мера будет за-
конодательно и нормативно 
утверждена, пообещал вице-
премьер.

По данным Минэнерго, ко-
торые приводит Deloitte, пла-
нируемый объем инвестиций 
нефтяных компаний в фонд 
незаконченных скважин — 
до 300–400 млрд руб. за два 
года. «При бурении скважин 
на 70% без заканчивания ин-
вестиции в течение двух лет 
позволят бурить от 3 тыс. 
до 5 тыс. скважин в год. Это 
крупные объемы, которые спо-
собны поддержать буровые 
компании и смежные нефте-
сервисы — буровое обору-
дование, буровые растворы, 
геофизические исследования 
при бурении, сопровождение 
бурения и другие», — считает 
Михальчук.

В 2021 году, по прогнозу 
Deloitte, российский рынок 
нефтесервиса вырастет 
на 6% в рублевом выраже-
нии, до 1,7 трлн руб., при курсе 
75 руб. за доллар и росте до-
бычи нефти до 525 млн т в год 
в случае ослабления ограни-
чений в рамках сделки ОПЕК+. 
По итогам 2020 года компа-
ния ожидает в России добы-
чу нефти на уровне 511 млн т, 
что на 9% меньше, чем годом 
ранее. $

ЭКСПЕРТЫ DELOITTE ОЦЕНИЛИ МАСШТАБ ПАДЕНИЯ РОССИЙСКОГО НЕФТЕСЕРВИСНОГО РЫНКА

Добыча экономит 
на обслуживании

ТЭК

« Парикмахерские 
и рестораны уже зара-
ботали, а для нефтесер-
виса ситуация паде-
ния объемов рынка 
может затянуться 
на несколько лет
ПРЕЗИДЕНТ НАЦИОНАЛЬНОЙ АССОЦИАЦИИ 
НЕФТЕГАЗОВОГО СЕРВИСА ВИКТОР ХАЙКОВ

Компания Deloitte прогнозирует падение объема рынка нефтесервиса 

в России на 20–25% в 2020 году из-за К О Р О Н А В И Р У С А ,  С Д Е Л К И 
О П Е К +  И  С Н И Ж Е Н И Я  К А П И Т А Л Ь Н Ы Х  З А Т Р А Т  нефтяных 

компаний. Некоторые специалисты допускают падение и на 30–40%.

Рынок нефтесервиса в России, $ млрд
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ВЛАДЕЛЕЦ ГРУППЫ ОТЭКО МИШЕЛЬ ЛИТВАК ВСТУПИЛ В ПЕРЕГОВОРЫ  
О ПРИОБРЕТЕНИИ АКТИВОВ ДМИТРИЯ БОСОВА

«Сибантрацит»  
следует в порт

Бизнесмен М И Ш Е Л Ь  Л И Т В А К  стал претендентом на покупку у наследников 

Дмитрия Босова мирового лидера по добыче и экспорту антрацита — компании 

«Сибантрацит». Часть финансирования может предоставить Г А З П Р О М Б А Н К .

СВЕТЛАНА 
БУРМИСТРОВА,  
ТИМОФЕЙ ДЗЯДКО

Покупкой «Сибантрацита», 
принадлежащего наследникам 
Дмитрия Босова, заинтересо-
вался владелец группы ОТЭКО 
Мишель Литвак. Об этом РБК 
рассказали два источника, 
близких к «Сибантрациту», 
и партнер этой компании.

«Сибантрацит» — мировой 
лидер по добыче и экспорту 
антрацита и крупнейший в Рос-
сии производитель металлур-
гических углей.

Представители Литвака 
и ОТЭКО отказались от ком-
ментариев. В «Сибантраци-
те» и группе «Аллтек» (через 
нее наследники Босова вла-
деют «Сибантрацитом») также 
не стали комментировать воз-
можную сделку.

Принять участие в финан-
сировании сделки по покуп-
ке «Сибантрацита» может 
Газпромбанк. Это следу-
ет из письма предправления 
банка Андрея Акимова, ко-
торое он направил Литваку 
2 октября. Это письмо опуб-
ликовал Telegram-канал «Не-
брехня». Его подлинность под-
твердили РБК два источника, 
близких к «Сибантрациту».

Финансирование банк готов 
предоставить при условии 
внесения покупателем соб-
ственных средств. К тому 

же Газпромбанк допускает 
возможность реализации этой 
сделки только в том случае, 
если его устроят результаты 
комплексной финансовой, юри-
дической, налоговой и техни-
ческой проверок в отношении 
активов «Сибантрацита» (due 
diligence), следует из письма. 
Представитель Газпромбанка 
отказался его комментировать.

Это письмо относится к кате-
гории так называемых comfort 
letter и не означает, что банк 
предоставит кредит и сделка 
состоится, сказал РБК парт-
нер «Сибантрацита». Он также 
знает, что Литвак обращался 
за кредитом на покупку компа-
нии в Газпромбанк.

Ранее аналитики АКРА оце-
нивали «Сибантрацит», выруч-
ка которого в 2019 году соста-
вила 125,5 млрд руб., в 80 млрд 
руб. (около $1,1 млрд). Таким 
образом, Газпромбанк рассма-
тривал возможность профинан-
сировать менее 50% этой сдел-
ки. Изначальное предложение 
Литвака не устроило владель-

цев компании, торг о цене про-
должается, сказал РБК источ-
ник, близкий к «Сибантрациту», 
не уточняя деталей.

Однако источник, близкий 
к руководству «Сибантраци-
та», ранее говорил РБК, что 
Литвак — лишь один из претен-
дентов на покупку компании. 
Возможной сделке помешал 
конфликт между наследни-
ками бизнесмена. Босов по-
кончил собой в мае, а спустя 
три месяца его вдова Катери-
на Босов оформила на себя 
половину доли бизнесмена 
в «Аллтеке» (43,285 из 86,57%), 
контролирующей «Сибан-
трацит». Это оспорили мать 
и четверо сыновей Босо-
ва от двух первых браков. 
25 ноября Одинцовский го-

родской суд Московской об-
ласти удовлетворил этот иск, 
признав незаконным пере-
ход Катерине 43,285% «Аллте-
ка». Она пообещала оспорить 
это решение.

«Конфликт между наслед-
никами [до сих пор] не дает 
ничего сделать [c «Сибантра-
цитом»]. В этой ситуации нет 
переговоров и не может быть 
и речи о продаже компании», — 
отмечает источник РБК.

Самый крупный актив Лит-
вака — угольный терминал 
в порту Тамани, который груп-
па ОТЭКО запустила в марте 
2019 года. Он рассчитан на пе-
ревалку 50 млн т угля в год. 
На строительство этого терми-
нала группа привлекла кредит 
ВТБ на $2 млрд.

₽125,5 млрд 
составила выручка «Сибантрацита»  
в 2019 году. Аналитики АКРА оцени-
вали компанию в 80 млрд руб.  
(около $1,1 млрд)

ТЭК

Литвак родился в Ленинграде, 
вырос в Бельгии. В 1991 году 
он вернулся в Россию и осно-
вал компанию «Русский мир» 
для торговли китайскими 
потребительскими товарами. 
С 1993 года «Русский мир» 
начал скупать вагоны для 
перевозок мазута, в том числе 
в интересах Омского НПЗ. 
А в 2001 году «Русский мир» 
приобрел своего конкурента — 
железнодорожную компанию 
СФАТ, на основе двух компа-
ний и была создана ОТЭКО.

Источники «Коммерсанта» 
говорили, что Литвак нахо-
дился в хороших отноше-
ниях с бывшим президентом 

РЖД Владимиром Якуни-
ным, имел большой опыт 
в отрасли и мог бы быть как 
минимум в пятерке крупней-
ших железнодорожных опе-
раторов, но в 2004 году начал 
проект угольного терминала 
в Тамани, который стал для 
него основным.

Помимо логистического 
бизнеса Литак также изве-
стен как кинопродюсер, ему 
принадлежит голливудская 
компания Bold Films, которая 
сняла уже около 20 фильмов.

В апреле 2019 года прези-
дент Владимир Путин предо-
ставил Литваку российское 
гражданство.

КТО ТАКОЙ 
МИШЕЛЬ 
ЛИТВАК

v Ряд экспертов 
называет Мишеля 
Литвака серьез-
ным претенден-
том на «Сибан-
трацит», который 
мог бы решить 
проблемы компа-
нии и, самое глав-
ное, разрешить 
конфликт наслед-
ников

Фото: Евгений Биятов/
РИА Новости
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ЕВГЕНИЯ ЧЕРНЫШОВА

Мошенники начали 
выманивать у россиян 
данные банков-
ских карт с помощью 
рассылки фальшивых 
квитанций с долгами 
за ЖКУ, сообщили 
в ВТБ. Такой тип 
обмана стал актуален 
из-за роста комму-
нальных расходов 
при удаленной работе.

Мошенники начали по-новому 
выманивать у россиян данные 
их банковских карт — с помо-
щью рассылки фальшивых уве-
домлений о «долгах за жилищ-
но-коммунальные услуги», 
возникших за время перио-
да самоизоляции и удаленной 
работы. Об этом РБК расска-
зал представитель ВТБ. В дру-
гих банках с подобным пока 
не сталкивались.

В ЧЕМ СУТЬ СХЕМЫ
Злоумышленники по электрон-
ной почте сообщают потен-
циальным жертвам о якобы 
возникших у тех в течение 
2020 года долгах по жи-
лищно-коммунальным услу-
гам (в среднем от 10 тыс. 
до 20 тыс. руб.) и просят опла-
тить онлайн поддельные кви-
танции или предоставить све-
дения об уже произведенной 
оплате, рассказал представи-
тель ВТБ со ссылкой на соот-
ветствующие сообщения кли-
ентов банка.

Если клиент начинал про-
цесс оплаты онлайн и вводил 
реквизиты своей карты на сай-
тах, куда вели ссылки из пись-
ма, то мошенники получали до-
ступ к его банковскому счету. 
Если же клиент игнорировал 
сообщение, то ему звонили 
будто бы от лица управляю-
щей компании для проверки 

совершенных ранее в этом 
году платежей и убеждали 
в наличии «долга по кварт-
плате». При этом мошенни-
ки также пытались выяснить 
способы оплаты и реквизиты 
карты, по которой проводил-
ся платеж, а затем предлагали 
совершить «тестовую транзак-
цию для проверки» и сообщить 
им код из СМС.

Мошенники решили вос-
пользоваться тем, что в конце 
года управляющие компании 
традиционно делают перерас-
чет за ЖКУ, особенно если 
граждане несвоевременно пе-
редавали показания счетчиков 
воды и электроэнергии, пояс-
нил РБК вице-президент ВТБ, 
руководитель департамента 
эквайринга Алексей Киричек. 
В условиях пандемии и удален-
ной работы расходы на комму-
нальное обслуживание резко 
возросли, поэтому вопрос по-
гашения задолженности может 
быть актуальным для отдель-
ных жильцов, считает он.

НАСКОЛЬКО СХЕМА 
РАСПРОСТРАНЕНА 
И ЧТО ДЕЛАТЬ
В Сбербанке, Райффайзенбан-
ке и Росбанке не фиксировали 
подобные случаи мошенниче-
ства, сообщили РБК их пред-
ставители. Об этом же говорят 
заместитель руководителя от-
дела мониторинга и реагиро-
вания на инциденты информа-
ционной безопасности Group 
IB Ярослав Каргалев и началь-
ник отдела по противодей-
ствию мошенничеству Центра 
прикладных систем безопас-
ности компании «Инфосисте-
мы Джет» Алексей Сизов.

Клиенты Газпромбанка 
«пока массово не сталкива-
лись с такой схемой», сооб-
щил заместитель начальника 
департамента защиты инфор-
мации банка Алексей Плешков: 
«В основном клиентам-долж-
никам УК посылают бумаж-
ные квитанции или сообщения 
по электронной почте. Звонки 
от имени УК с предложениями 
оформить перерасчет по те-
лефону встречаются крайне 
редко (но в любом случае, ве-
роятно, такие бывают)».

Социальная инженерия не по-
родила новых схем мошенни-
чества, считает директор де-
партамента информационной 
безопасности МКБ Вячеслав 
Касимов, но «мошенники су-
щественно активизировались, 
особенно в части социальной 
инженерии, которая сейчас яв-
ляется доминирующим спосо-
бом мошенничества».

«Обертки» [социальной ин-
женерии] меняются постоянно, 
а информационные поводы, ко-
торыми оперируют злоумыш-
ленники, встраиваются в но-
востную повестку. Пандемия 
COVID-2019 в очередной раз 
наглядно показала, как мошен-
ники искусно подстраивают-
ся под ситуацию, а люди ока-
зываются не готовы к такому 
развитию событий», — гово-
рит Каргалев. Как отмечает 
Сизов, управляющие компа-
нии и операторы ЖКУ, кроме 
бумажных квитанций, активно 
используют личные кабинеты, 
email- и СМС-рассылки, что 
взяли на вооружение мошен-
ники, расширив способы об-
мана. Для защиты от мошенни-
ков он советует не переходить 
по ссылкам сразу после полу-
чения сообщения, не вводить 
никаких личных данных на от-
крывшемся сайте и не рас-
крывать персональные данные 
по телефону, а перепроверить 
информацию в управляющей 
компании.

Мошенничество с ЖКХ 
не является новшеством 
2020 года, добавляет стар-
ший контент-аналитик «Лабо-
ратории Касперского» Татьяна 
Щербакова: «С каждым годом 
мошеннические схемы стано-
вятся сложнее и содержат не-
сколько векторов воздействия. 
Например, если раньше про-
сто рассылались письма, то те-
перь за ними следуют и звон-
ки, которые предполагают, что 
у мошенников есть не толь-
ко электронный адрес жертв, 
но и контактный телефон». $

ВТБ ОБНАРУЖИЛ НОВЫЙ СПОСОБ КРАЖИ ПЕРСОНАЛЬНЫХ ДАННЫХ КЛИЕНТОВ

Мошенники перешли на 
коммунальную инженерию

« Если клиент начинал процесс 
оплаты [долга по ЖКУ] онлайн 
и вводил реквизиты карты  
на сайтах, куда вели ссылки 
из письма, мошенники получали 
доступ к его банковскому счету

Финансы

Тогда «Сибантрацит» стал 
его первым стратегическим 
партнером. За год до этого 
«Сибантрацит» объявил о со-
здании альянса с ОТЭКО для 
поставок за рубеж смеси угля 
разных марок для пылеуголь-
ного вдувания, которая исполь-
зуется для производства стали.

Однако этот терминал ока-
зался недозагруженным. 
Летом 2020 года Минтранс 
с Минэнерго предложили пре-
зиденту Владимиру Путину вы-
делить ОТЭКО 10 млрд руб. 
субсидий в год, что позво-
лит компании снизить тариф 
на перевалку угля почти в два 
раза — с $14 до $8 за тонну — 
увеличить перевалку угля 
и выполнять свои обязатель-
ства перед кредитором (ВТБ). 
Но неизвестно, было ли это 
предложение одобрено.

«Между активами Мише-
ля Литвака и «Сибантраци-
том» есть синергия, у него 
есть деньги и хорошая репута-
ция среди банкиров», — отме-
чает генеральный директор 
«INFOLine-Аналитика» Михаил 
Бурмистров. Добыча «Сибан-
трацита» в 2019 году состави-
ла 23,7 млн т угля и антрацита, 
это соответствует почти по-
ловине мощностей угольного 
терминала ОТЭКО.

По слова Бурмистрова, 
у Литвака репутация силь-
ного переговорщика и на-
дежного партнера, поэтому 
он представляется серьезным 
претендентом на «Сибантра-
цит», который мог бы решить 
проблемы компании и, самое 
главное, разрешить конфликт 
наследников. $

По данным ЦБ, в первом полу-
годии 2020 года 83,8% атак 
на банковских клиентов были 
совершены с помощью мето-
дов социальной инженерии 
(обман и запугивание кли-
ентов). Всего за этот период 
было похищено около 4 млрд 
руб. Из-за пандемии кибер-
преступники активизировали 
свою деятельность в интер-
нете: ЦБ заблокировал более 
4,7 тыс. сайтов, созданных для 
хищения денег у граждан.

КИБЕРПРЕСТУПНАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ



10  • Ежедневная деловая газета rbc.ru

" Место религии и политики 
заняли бренды

Один из самых известных в мире экспертов по брендингу М А Р Т И Н  Л И Н Д С Т Р О М 

рассказал, как влиять на подсознание людей, почему Apple есть дело лишь до одной группы 

потребителей и как Google сумел обмануть нас, что он лучший поисковик.

МАКСИМ МОМОТ

«БРЕНД ДОЛЖЕН ПРОЙТИ 
ТЕСТ НА РАЗБИВАЕМОСТЬ»

Как продвигать продукты 
и услуги, используя ирра-
циональную часть созна-
ния?

Иррациональная часть мозга 
отвечает за 85% того, что 
мы делаем каждый день. 
Когда вы влюбляетесь, веде-
те себя иррационально. То же 
и с брендами: большинство 
связанных с покупкой това-
ров решений вы принимае-
те неосознанно. Исследова-
ния, которые мы проводили 
в течение ряда лет, подтвер-
ждают это. Взять McDonald’s, 
например. Много лет назад 
мы проводили такой опыт. 
Давали людям две упаковки 
картофеля фри. Сам карто-
фель был одинаковым, но на 
одном из пакетов был ло-
готип McDonald’s. И людям 
казалось, что картофель 
из упаковки с этим логоти-
пом вкуснее. То есть бренды 
влияют на наши эмоции. Надо 
также понимать, что психоло-
гически люди хотят ощущать 
себя частью племени, то есть 
стремятся принадлежать 
к определенной группе, в ко-
торой есть иерархия. Бренды 
придают всему этому эмоции 
и позволяют людям почув-
ствовать, что их статус в этом 
племени повысился.

Прежде всего, если вы кем-
либо восхищаетесь, хотите 
брать с него пример, а этот 
человек пользуется каким-то 
продуктом, бренду нужно до-
биться того, чтобы и вы захо-

тели пользоваться тем же про-
дуктом. Сегодня такой способ 
продвижения играет все более 
важную роль. Значение рели-
гии падает, уважения к поли-
тикам у людей все меньше, 
и место религии и политики 
занимают бренды. 

Что еще важно для бренда, 
чтобы он влиял на подсозна-
ние потребителей?

Возьмем как пример 
Coca-Cola. В 1915 году компа-
ния заказала специалистам 
разработать для своего на-
питка такую бутылку, чтобы 
ее можно было узнать, даже 
если разобьется вдребезги, 
по небольшому кусочку стек-
ла. То есть бренд должен про-
ходить вот этот тест на разби-
ваемость — быть узнаваемым, 
даже если с него убрали лого-
тип. Для этого бренд должен 
быть сильным, уникальным. 
Если он проходит этот тест, 
то способен сильно влиять 
на подсознание. Если вы чест-
но скажете мне, что хотите 
изменить мое мнение о ка-
ком-то товаре, я засомневаюсь 
и захочу сначала узнать, что 
у вас на уме. Но если на меня 
на подсознательном уровне 
влияют элементы бренда, ко-
торый прошел тест на раз-
биваемость — цвет, форма, 
звук, — тогда манипулировать 
мной гораздо проще. Напри-
мер, если услышу звук, с каким 
открывается бутылка Coca-
Cola, то захочу пить. А по-
скольку этот звук так отличает-
ся от всех других как раз из-за 
уникальной формы бутылки, 
то мне захочется пить именно 
Coca-Cola. Через подсознание 
можно воздействовать на все 
пять чувств человека.

В своей книге Buyology 
вы пишете, что «секс больше 
не продает». Почему? Мно-
гие маркетологи убеждены 
в обратном.

Появление привлекательных 
женщин в рекламе посылает 
два разных сигнала. Это и со-
блазнение, и попытка обра-
тить ваше внимание на про-
дукт. Но тот, кто видит такую 
рекламу, оказывается настоль-
ко перегружен сексуальным 
месседжем, что забывает обо 
всех других посланиях брен-
да. То есть он запомнит не то, 
что именно рекламировалось, 
а только женщину. Рекламе 
удалось привлечь ваше внима-
ние, но выстраиванию бренда 
это необязательно поможет. 
Секс больше не продает, это 
верно.

Как брендам удается созда-
вать продукты, вызывающие 
настоящую зависимость? 
Взять те же смартфоны, ко-
торые люди проверяют каж-
дую минуту, хотя в этом нет 
надобности.

Сначала давайте разберем-
ся, что такое зависимость. 
Она возникает в участке 
мозга, который называется 
«прилежащее ядро» (nucleus 
accumbens). Исследования 
показывают, что этот участок 
мозга отвечает за формиро-
вание зависимости от сига-
рет, наркотиков, азартных игр 
и так далее. Если вы не полу-
чаете того, от чего испыты-
ваете зависимость, то не ис-
пытываете возбуждения. Есть 
два разных вида возбуждения. 
Первый — чем больше вы по-
лучаете чего-либо, тем боль-
ше хотите этого. Так работает 
кофе или шоколад. Другой тип 
связан с желанием получить 
больше власти — чтобы стать 
уважаемым, популярным. До-
пустим, человек не очень по-
пулярен, находится на краю 
племени. Ему очень хочется 
попасть в самый центр. Но как 
это сделать? Со смартфона 
легко отправлять сообщения 
и получать лайки. А лайки го-
ворят вам, что вы стали по-
пулярнее. Человек начинает 
думать, что становится тем по-
пулярнее, чем больше лайков 
получает. И начинает больше 

постить. Другие смотрят на то, 
что он становится популярнее, 
и тоже начинают больше по-
стить. Начинается соревнова-
ние за лайки.

«APPLE НЕТ ДЕЛА ДО ВАС»

В Buyology вы приводите 
такой пример: Gmail при 
запуске был платформой, 
зарегистрироваться на ко-
торой можно было толь-
ко по приглашению. Люди 
очень хотели туда попасть 
именно потому, что это да-
вало им чувство избранно-
сти, принадлежности к узко-
му кругу.

Маркетинг

Фото: Abhijit Bhatlekar/
Mint/Getty Images

« Маркетологу нельзя работать 
только на уровне подсознания: 
человеку нужно дать возможность 
объяснить себе свою покупку 
на рациональном уровне, иначе 
он будет чувствовать себя идиотом
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Да, мы как потребители до-
вольно наивны. Как, например, 
вы описали бы типичных поль-
зователей продуктов Apple?

Это те, кто считает, что 
им нужны эти гаджеты, 
чтобы выглядеть успешными.

Те, кого вы описали, — это 
люди, находящиеся, так ска-
зать, внизу пирамиды, такие 
как мы с вами. Они покупают 
эти продукты, поскольку счи-
тают их классными и потому 
что у всех они есть. Но кто на-
верху пирамиды? Это дизай-
неры. Когда Apple запускала 
свои продукты, целевой ауди-
торией были именно дизай-
неры, музыканты, художники. 
Вокруг этой аудитории созда-
валась вся концепция про-
дуктов. Потом ими стал поль-
зоваться следующий слой 
людей — те, кто считал, что 
круто пользоваться гаджета-
ми, которые обожают арти-
стические натуры. С этого 
слоя брал пример следующий, 
нижестоящий, и так далее. 
В конце концов это дошло 
и до нас — тех, кто внизу. Таким 
брендам, как Apple, нет дела 
до вас или до меня. Они за-
ботятся только о той группе 
на самом верху, с которой все 
другие будут брать пример. 
Точно так же в случае с реги-
страцией по приглашению при 
запуске Gmail уловка состоя-
ла не в том, чтобы вас про-
сто кто-то пригласил, а в том, 
чтобы найти нужных людей на-
верху пирамиды, на которых 
ориентируется слой людей под 

ними, и тогда цепная реакция 
пойдет дальше, до самого низа 
пирамиды.

Когда Apple не так давно 
представила iPhone 12, 
ей удалось убедить покупа-
телей, что решение не вклю-
чать больше в комплект 
наушники и блок питания 
весьма инновационно. По-
требители легко поддают-
ся на манипуляции такого 
рода?

Люди покупают более про-
двинутые модели смартфо-
нов не потому, что электрон-
ное письмо, отправленное 
с нового телефона, чем-то 
лучше. Письмо одинаковое — 
хоть с iPhone 1 отправляй, хоть 
с iPhone 12. Здесь мы опять 
возвращаемся к тому, что че-
ловек хочет быть частью пле-
мени, поскольку это дает ощу-
щение безопасности. Но на 
рациональном уровне он объ-
ясняет себе покупку новой мо-
дели тем, что у той больше па-
мяти, камер, да и работает она 
быстрее. Маркетологу нель-
зя работать только на уровне 
подсознания: человеку нужно 
дать возможность объяснить 
себе свою покупку на ра-
циональном уровне, иначе 
он будет чувствовать себя 
идиотом. Приведу такой при-
мер. Один известный автомо-
бильный бренд разрабатывал 
новую модель. Целевой ауди-
торией рекламы были женщи-
ны, поскольку известно, что 
они сильно влияют на выбор 
товаров, которые мужчи-

ны приобретают для себя. 
Предполагалось, что женщи-
на будет советовать мужчи-
не выбрать этот автомобиль, 
а мужчина будет считать, что 
это его решение. Но компания 
позаботилась и о том, чтобы 
у мужчины для покупки были 
и рациональные аргумен-
ты. Например, окна у маши-
ны очень быстро закрывались. 
Это глупая причина для выбо-
ра автомобиля, как мы все по-
нимаем. Но представьте такую 
картину: водитель проезжает 
мимо соседа, тот спрашива-
ет: «Почему вы решили купить 
эту модель? Это было ваше ре-
шение?» Хозяин нового авто 
не может ответить, что так за-
хотела жена, поэтому говорит, 
что у этого автомобиля окна 
закрываются быстрее, чем 
у любого другого. Такая чушь 
отлично работает.

И с iPhone та же история?
Да. Компания улучшает аппа-
раты с технологической точки 
зрения, то есть дает покупа-
телям рациональные аргумен-
ты для покупки. Но, честно 
говоря, одна камера у ваше-
го смартфона, две или три — 
разница небольшая. И тол-
щина смартфона тоже не так 
уж важна. На подсознательном 
же уровне бренд применяет 
две другие технологии, поми-
мо всего того, о чем мы уже 
говорили. Во-первых, если 
в какой-то хорошей компании 
вы видите человека с iPhone 
12, а у вас только iPhone 10, 
вы чувствуете, что оказа-
лись далеко от центра племе-
ни и должны поскорее купить 
iPhone 12. Во-вторых, Apple 
использует, как они говорят, 
«другие средства», в частно-
сти обновление программно-
го обеспечения, из-за которо-
го работа iPhone замедляется 
и вам кажется, что ваша мо-
дель устарела и пора купить 
новую.

«ЕСТЬ ПОИСКОВЫЕ 
СИСТЕМЫ ЛУЧШЕ GOOGLE»

Есть еще какие-то необыч-
ные уловки в современном 
маркетинге, которые вас 
впечатляют?

Да, например, использова-
ние концепции соматического 
маркера. Соматический мар-
кер — то, о чем вы не сможете 
забыть. Например, все взрос-
лые люди на Западе помнят, 
где и с кем они были, когда 
произошли теракты 11 сентя-
бря 2001 года. Это негатив-
ный соматический маркер. 

А вот позитивный. Red Bull 
в качестве соматического 
маркера, позволяющего вы-
звать сильные эмоции у че-
ловека и связать их со своим 
брендом, использовала пры-
жок австрийского парашю-
тиста Феликса Баумгартнера 
из стратосферы в 2012 году. 
Этот прыжок они семь лет го-
товили. Стоило ли оно того? 
Да. У этого видео до сих пор 
огромное количество просмо-
тров в YouTube. И в нем везде 
мелькают надписи Red Bull. 
Этот прыжок помог создать 
бренд: многие верят, что 
Red Bull создал экстремаль-
ные виды спорта. Казалось 
бы, что общего у экстремаль-
ных видов спорта с напит-
ком? Но люди теперь соеди-
няют их на подсознательном 
уровне. Людям хочется верить 
в такую связь, как и в то, что 
спортсмены, выступающие 
на Олимпийских играх, едят 
в McDonald’s, потому что это 
спонсор Олимпийских игр.

Компании из других сфер 
тоже используют этот 
метод?

Да. Например, в автомобиль-
ной индустрии слово «без-
опасность» у 90% на Запа-
де ассоциируется с брендом 
Volvo. Потому что компания 
Volvo впервые в 1959 году изо-
брела трехточечный ремень 
безопасности. Кроме того, она 
впервые стала использовать 
внутри автомобиля воздушные 
подушки безопасности. Если 
речь заходит о поиске в интер-
нете, какая компания закре-
пила за собой слово «поиск»? 
Google. Но действительно 
ли это лучший поисковик? По-
исковиков больше 6 тыс. А как 
вы вообще пришли к выводу, 
что Google — лучший поис-
ковик? Потому что эта ком-
пания создала соматический 
маркер. Они первыми пред-
ставили поисковик для звезд 
(Google Sky — приложение, 
позволяющее просматривать 
космическое пространство. — 
РБК Pro), то же сделали для 
дна океанов (Google Oceans. — 
РБК Pro), обеспечили возмож-
ность увидеть панорамы улиц 
на своих картах. Все это со-
матические маркеры, кото-
рые заставляют вас думать: 
«Да ведь это лучший поиско-
вик в мире!» А я могу сказать, 
что есть поисковые системы 
лучше Google, но вы ничего 
о них не знаете. $

Полная версия интервью —  
на сайте rbc.ru

КТО ТАКОЙ МАРТИН ЛИНДСТРОМ

Датский бизнес-консультант, 
эксперт по брендингу. Осно-
ватель и глава консалтин-
говой компании Lindstrom, 
работал с крупнейшими 
корпорациями, в том числе 
с Burger King, Maersk, Swiss 
Air Lines. Одним из первых 
занялся вопросом продвиже-
ния брендов в интернете. Цен-

тральная тема его исследова-
ний — роль подсознания при 
принятии решения о покупке. 
Автор нескольких книг, в том 
числе бестселлеров «Buyology: 
увлекательное путешествие 
в мозг современного потре-
бителя» и «Вынос мозга: как 
маркетологи манипулируют 
нашим сознанием и заставляют 

покупать то, что им хочется». 
В 2009 году американский жур-
нал Time включил Линдстрома 
в список 100 самых влиятель-
ных людей мира. Занимает 
20-е место в рейтинге круп-
нейших экспертов по биз-
несу Thinkers50. Автор коло-
нок для Fast Company, Time 
и Harvard Business Review.

" Если 
услышу звук, 
с каким 
открывается 
бутылка 
Coca-Cola, то 
захочу пить. 
А поскольку 
этот звук так 
отличается 
от всех других 
как раз из-за 
уникальной 
формы 
бутылки, 
то мне 
захочется 
пить именно 
Coca-Cola
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У ПАРФЮМЕРНО-КОСМЕТИЧЕСКИХ СЕТЕЙ СЕРЬЕЗНО ЗАМЕДЛИЛСЯ ПРИЕМ ТОВАРА

Праздничный аромат дефицита

АННА ЛЕВИНСКАЯ

Магазины столкнулись 
со сложностью: из-за 
системы маркировки 
духов они вынужде-
ны принимать тысячи 
товаров поштучно. 
Оператор системы 
и Минпромторг объ-
ясняют проблемы 
попыткой продажи 
контрафакта и челове-
ческим фактором.

В сезон высоких продаж 
парфюмерно-косметиче-
ская розница рискует войти 
со значительно обеднев-
шим ассортиментом товаров 
на полках, рассказала РБК 
Людмила Кузнецова, испол-
нительный директор Нацио-
нальной ассоциации произ-
водителей и дистрибьюторов 
парфюмерии (производите-
ли «ПарфюмСтиль», «Арома 
Пром», «Химсинтез» и другие). 
По ее словам, многие про-
изводители, дистрибьюторы 
и розничные продавцы пар-
фюмерии испытывают сложно-
сти из-за системы маркировки 
«Честный знак».

Одной из основных проблем 
в специализированных сетях, 
отмечает Кузнецова, стала 
приемка товара: в некоторых 

случаях ее сроки на распре-
делительном центре растя-
гиваются на несколько суток. 
Происходит это из-за того, что 
крупнейшие ретейлеры сейчас 
не обрабатывают поступаю-
щие товары по коду агрегации, 
то есть единому коду на транс-
портной упаковке (в которой, 
в свою очередь, содержат-
ся товары с собственными 
кодами). Вместо этого пар-
фюмерия — «а это тысячи то-
варов!» — принимается и ска-
нируется поштучно.

Причиной такой поштучной 
приемки Кузнецова называет 
нежелание получать штрафы 
из-за так называемой пересор-
тицы — когда при поступлении 
товара выясняется, что про-
изошло «задвоение» кодов: два 
товара из одной партии были 
промаркированы одним кодом 
и, значит, количество уникаль-
ных кодов, «зашитых» в агрега-
ционный код, не совпадет.

В Минпромторге известно 
о сложностях отрасли с разаг-

регацией транспортной упаков-
ки и осуществлением поштуч-
ной приемки духов и туалетной 
воды — они были озвучены 
представителями парфюмер-
ной отрасли в ходе заседания 
проектно-экспертной группы 
в ноябре, сообщили в пресс-
службе министерства. Одна-
ко в ведомстве считают, что 
причина проблемы — челове-
ческий фактор, ошибки сотруд-
ников, участников оборота, 
которые допускаются на этапе 
формирования транспортных 
упаковок и не связаны с функ-
ционалом системы маркиров-
ки. Однако вопрос «принят 
во внимание», и пути решения 
проблемы прорабатываются 
вместе с оператором системы. 

О вынужденной поштучной 
приемке товаров рассказали 
и два источника на парфюмер-
ном рынке. «Время приемки 
увеличилось в среднем в пол-
тора раза минимум. Кроме 
того, растут наши логистиче-
ские издержки, поскольку ска-
нирование — это дополнитель-
ная операция и за нее тоже 
нужно платить», — сетует один 
из собеседников.

Заметить пересортицу чаще 
всего можно только на этапе 
приемки товара, объясня-
ет Кузнецова. С этим вопро-
сом Национальная ассоциация 
производителей и дистрибью-
торов парфюмерии обраща-
лась в Минпромторг: сей-
час игроки рынка собирают 
свои данные о таких случаях, 
для того чтобы министерство 
могло установить предельный 
уровень этого показателя для 
отрасли.

Поштучный прием товаров — 
это решение самих компа-
ний, объясняет представитель 
ЦРПТ. Он обращает внима-
ние на то, что розница может 
заказывать и наносить коды 
маркировки самостоятельно, 
например в случае если товар 
принят на комиссию без на-
несенного кода, если необ-
ходимо выполнить перемар-
кировку или промаркировать 
остатки.

На текущий момент слож-
ностей с системой маркиров-
ки нет, уверяет представитель 
«Магнит Косметик». Пред-
ставители сетей «Л'Этуаль» 
и «Золотое яблоко», а также 
российского офиса L'Oreal воз-
держались от комментариев. 
В сети «Подружка» не ответили 
на запрос РБК.

Поштучная приемка товара 
не единственная сложность, 
вызванная маркировкой, отме-
чает Кузнецова. По ее словам, 
участники рынка сталкивают-
ся с тем, что увеличиваются 
сроки генерации кодов, а при 
сканировании у части товаров 
их карточки не соответству-
ет тем, что заведены в нацио-
нальный каталог — выставить 
такой товар на полку нель-
зя. Ожидание ответа от си-
стемы по новым заведенным 
товарам иногда составляет 
до шести дней.

«Мы испытываем сложности 
в части регистрации продук-
ции и агрегации кодов, кото-
рые могут длиться днями», — 
подтверждает Сергей Аредов, 
гендиректор компании «Арома 
Пром», выступающей произ-
водственной площадкой для 
производителя Brocard и зани-
мающейся контрактным произ-
водством для других россий-
ских марок.

Возникают проблемы и с им-
портным товаром на таможне, 
когда грузы обрабатываются 
дольше обычного из-за про-
блем между системами тамож-
ни и «Честного знака», продол-
жает Кузнецова.

Представитель ЦРПТ отме-
чает: процесс эмиссии кодов 
работает стабильно, сред-
нее время выполнения заказа 
по генерации кодов (причем 
заказ может включать в себя 
до 150 тыс. кодов) составля-
ет до 10 секунд. Не наблюдает 
ЦРПТ и сложностей с импорт-
ной продукцией — взаимодей-
ствие с системами таможни 
устойчиво.

В настоящее время проблем-
ных вопросов, связанных с та-
моженным оформлением пар-
фюмерии, не зафиксировано, 
добавляет представитель Фе-
деральной таможенной служ-
бы. По его словам, среднее 
время получения информации 
от оператора системы мар-
кировки не превышает двух 
минут, программные средства 
таможни работают в штатном 
режиме. $

" Одной 
из основных 
проблем 
в специали-
зированных 
сетях стала 
приемка 
товара: 
в некоторых 
случаях ее 
сроки на 
распреде-
лительном 
центре рас-
тягиваются 
на несколько 
суток, отме-
чает Людмила 
Кузнецова

Ретейл

^ Время прием-
ки магазинами 
парфюмерной 
продукции у про-
изводителей уве-
личилось в полто-
ра раза, поэтому 
духи на Новый год 
стоит покупать 
заранее 

Фото:  
Екатерина Чеснокова/
РИА Новости

КОГДА МАР-
КИРОВКА 
СТАЛА ОБЯ-
ЗАТЕЛЬНОЙ

Для парфюмерной продук-
ции (как отечественной, так 
и импортной) цифровая мар-
кировка и передача сведений 
об обороте товаров в систему 
стали обязательными с 1 октя-
бря 2020 года.

До 30 сентября 2021 года 
разрешается реализация 
немаркированных товарных 
остатков духов и туалетной 
воды, произведенных или вве-
зенных на территорию России 
до 1 октября 2020 года.


