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Конференция «Телевидение Нового Поколения» – маркетинг, конкуренция, партнерство
Н.СИНДЕЕВА

Генеральный директор телеканала «Дождь»

Я послушала сегодня все презентации, мне показалось, что телеканал «Дождь» является фактически кейсом по каждой из них. Было бы здорово, если бы я взяла эти презентации и по ним бы проиллюстрировала все на своем примере. 
Что происходит с неэфирным телевидением и с неэфирным смотрением? Достаточно много лет, с того момента, как вообще нишевое и тематическое телевидение начало развиваться, оно было в роли такой бедной падчерицы, которая вроде есть, вроде что-то делает, генерирует какое-то количество часов эфира, контента и так далее, но при этом все на него смотрят, как на того, кто копошится. В какой-то момент был невероятный всплеск по созданию телеканалов, когда каналы создавались пачками. Принцип был очень простой. Давайте максимально дешево сделаем контент, максимально дорого, насколько сможем, продадим его операторам. В связи с этим качество контента, конечно, в большинстве своем оставляло желать лучшего. Действительно, бизнес-модель развития тематического неэфирного телевидения была очень понятна. Сделал недорого час эфира, поставил на него определенную ротацию, определенный барабан. После этого пришел к оператору и говоришь: «Слушай, тут у меня теперь телевидение есть для бабушек, которые собирают бабочек. Они точно такие есть. Вы должны нас взять». Операторы в отсутствие большого выбора контента на первом этапе действительно брали такие каналы. 
На рынке сложилось заслуженное, но обидное отношение к тематическим неэфирным каналам, потому что их никто всерьез не воспринимал: ни рекламодатели, ни рынок, ни рекламные агентства. Да и зрители их не очень-то воспринимали всерьез. С развитием кабельных операторов, спутникового телевидения, с развитием интернет-смотрения и так далее, ситуация потихонечку начала меняться. Наверное, как бы нескромно не звучало, «Дождь» фактически стал первой, ну, не первой, но очень заметной ласточкой в неэфирном пространстве. Я уже не раз участвовала в дискуссиях, когда обращалась к индустрии и говорила: «Давайте откажемся от формулировок «нишевое», «тематическое» телевидение, хотя какие-то каналы и тематические, и нишевые, к ним эти термины применимы»… Телевидение Нового Поколения – да! В какой-то момент стало понятно, что внутри этого огромного неэфирного пространства, в котором есть порядка 300 каналов, которые как-то живут, создаются и так далее, появляется канал, который заявляет другое качество продукта, другие инвестиции, другое качество контента. Рынок вдруг и зритель обратили внимание в эту сторону, сказали: «Подождите, там что-то может быть». Мне кажется, что тренд, который во многом создал телеканал «Дождь», очень позитивный. Мы попали в общий тренд, который существует. Уход от телесмотрения больших каналов - то, что мы сегодня наблюдали. Да, общее смотрение сохраняется, но при этом очень меняется портрет аудитории. Молодежь уходит от большого телевидения, уходит в Интернет, в другие среды. И та самая  аудитория, которая нужна рекламодателю, на которую приходят рекламодатели, она потихонечку от большого телевидения уходит. Развиваются кабельные, спутниковые операторы, это дает невероятно большой спектр. Внутри «Триколора» 170 каналов, внутри цифровых операторов до 200 каналов. Это огромный спектр. Понятно, что есть привычка смотрения, люди все равно смотрят 5-10 каналов. Только они, как правило, уже смотрят, скажем так, основных мейджоров плюс еще пару-тройку других каналов, таким образом развивая это смотрение. Мне кажется, что это общий тренд, в котором мы все сейчас живем. Через несколько лет ситуация, как мне кажется, опять же кардинально поменяется на этом рынке. 
Что важно здесь еще? Раньше неэфирное телевидение распространялось фактически в двух средах - в кабельных сетях и на спутниковых платформах. С появлением и развитием Интернета, который просто семимильными шагами развивается, на своем примере могу сказать. 2,5 года назад еще не было телеканала «Дождь», но были консультации  с IT-гуру, которые мне объясняли и говорили: «Забудь про Интернет. Будет смотреть тебя там тысяча человек. Это не то, чем ты должна озаботиться. Это не то, куда тебе надо двигаться». Прошло еще полгода, вдруг появились технологии. Прошло еще полгода, телеканал «Дождь» вышел, был период, когда мы были только в Интернете. Мы вдруг поняли, что а) зритель нас смотрит, находит; б) его много, он увеличивается, в) качество приема улучшается с каждым днем. Прошло всего полтора года с того момента, как мы появились в активной фазе телесмотрения, нас уже можно смотреть, как мы в свое время сказали, «в утюге», то есть везде, где есть достаточно хороший Интернет, можно посмотреть «Дождь», в телефоне, телевизоре, iPad, в Smart TV. Сегодняшняя презентация английского аналитического агентства: там невероятно наглядно был представлен кейс про телеканал «Дождь», про то, куда все это движется, про то, как люди смотрят, начинают смотреть online-телевидение. Опять же «Дождь», мне кажется, в России в этом смысле тоже достаточно сильно сдвинул, начал создавать привычку смотрения online-телевидения в Интернете. Достаточно долго на рынке мы говорили о том, что такое Интернет. Чем он хорош? Тем, что можно посмотреть отложенно, в удобное для тебя время, это то, что активно развивается. Опять же улучшается технология, улучшается качество приема. Все телевизоры нового поколения - уже Smart TV. Они все уже включают в себя Интернет. Ты ставишь application и все. У тебя нет никакой проблемы с доступом, распространением и так далее. И все это опять же замечательный тренд, который, как мне кажется, будет менять картину на рынке. 
При этом, к сожалению, картина в отношении денег очень грустная. Год назад я стояла здесь и произносила эти цифры, к сожалению, за год ничего не изменилось. На 300 каналов, которые сейчас есть на рынке, приходится всего 2 % рекламных денег. Два. Это было год назад, это было два года назад, в этом году то же самое. Несмотря на то, что рост неэфирных продаж растет, он растет быстрее, чем продажи эфирного телевидения. Но это все равно все те же 2 %. Когда 98 % денег отдаются, благодаря замечательной системе, о которой я пыталась сегодня сказать, в том числе монополия на этом рынке по владению эфирным временем и так далее, достаются 20 каналам. А 2 % делят между собой те самые 300 каналов. Понятно, что часть из них живет по другой модели, не по рекламной. Если ты хочешь создать качественный контент, невозможно жить в модели операторской. Невозможно. Поэтому у тебя есть два способа. Либо идти по бесплатной модели и продавать активно рекламу, либо наш путь. Мы выбрали смешанный путь, не только мы одни. Мы продаем в большинстве своем операторам свой контент, мы получаем за это деньги, еще продаем рекламу. Глобального противоречия нет… Мы планируем так же развиваться и дальше. Несмотря на эти грустные цифры, вот те самые несчастные 2 %, которые в удельном весе больше, чем было год назад, несмотря на то, что телеканал «Дождь» каким-то чудесным способом, благодаря маркетинговой стратегии, благодаря имиджу, бренду и так далее, продает на порядок больше, чем в принципе должен был бы продавать по любым прогнозам, которые нам делали селлерные агентства и так далее. Все равно это очень маленькие деньги, недостаточные деньги. Если эта индустрия должна развиваться, а мне кажется, она должна развиваться, все равно рано или поздно будет конкуренция качественного контента, и тогда, по идее, должно стать больше денег. Мы на это очень рассчитываем. В нашу бизнес-модель и в наши бизнес-планы мы это закладываем, что все-таки этот тренд изменится, доля неэфирного телевидения, то есть вернее, доля денег, которую будет получать неэфирное телевидение, она увеличится. Сложно, но процесс идет. Что, конечно, нам помогло бы. 
Если возвращаться к теме измерений, конечно, неэфирному телевидению очень нужны другого качества измерения. Сто процентов. Потому что, конечно, не доходят до наших зрителей, которые смотрят нас, в том числе в online в большом количестве, те самые замечательные пиплметры. Мы возлагаем невероятные надежды на компанию TNS, на того измерителя, который будет выбран, что нам дадут другой инструмент. Потому что только благодаря этому у нас появится инструментарий для того, чтобы увеличивать долю рынка. Для конкурентной среды важно появление таких каналов, как телеканал «Дождь». Мы с невероятным прискорбием для себя приняли закрытие телеканала «Коммерсант ТВ», на который очень рассчитывали. Потому что он тоже вместе с нами увеличивал бы долю рынка - качественная аудитория, качественный сегмент зрителя. Это тот зритель, которого невозможно достичь на больших каналах, точно таргетированный зритель, который нужен рекламодателю… «Совершенно секретно», непонятно, как они сейчас будут жить. Это те каналы, которые могли бы увеличивать долю этого рынка. Поэтому очень бы хотелось, чтобы в рекламной индустрии бюджеты распределялись не по остаточному принципу, а именно по аудитории, распределялись среди неэфирных каналов. На это у нас большая надежда. Потому что это будет только улучшать качество контента. Это заставляет, мне кажется, (и «Дождь» в этом смысле был ярким примером) даже большие каналы начать что-то делать, менять свою стратегию. Я, например, наблюдаю за появлением некоторых программ на больших каналах, которые появились во многом благодаря «Дождю», к созданию этих программ подтолкнул телеканал «Дождь» и то, что мы делаем. Хотя они делают это гораздо лучше, профессиональнее, у них больше возможностей и так далее, но это только оздоровляет среду и делает ее качественной. 
Последний тезис. Я уверена, что с развитием Интернета, сетей и так далее мы через несколько лет придем к совершенно другой модели телевизионного бизнеса. Рано или поздно то, о чем сегодня была дискуссия про измерителей и возможные изменения в рекламной индустрии, в какой-то момент система селлеров «изживет себя», ее заставит жизнь измениться, что это все поменяет. Я на это очень рассчитываю. Будущее за такими смелыми, как мы. 

М.СИЛИН 
Вице-президент Ассоциации кабельного телевидения

Прежде всего мне очень приятно, что у нас происходит определенное сближение - Ассоциации кабельного телевидения и Национальной ассоциации телерадиовещателей. Уже стали традиционными взаимные выступления. Думаю, что это даст очень скоро какие-то свои результаты. 
Я свое выступление готовил ко вчерашней сессии, тему можно было назвать так: «Кто кому должен платить». Но она очень близка к тому, о чем мы говорим сегодня. Потому что эта тема связана с вопросом стратегии развития рынка телевизионного вещания. К сожалению, мы сейчас с вами все увлечены обсуждением реализации Федеральной целевой программы и должны констатировать следующее: Федеральная целевая программа развития телерадиовещания сведена к обсуждению некоторых технических аспектов построения сети РТРС. Чего мы совсем не обсуждаем, так это вопросы стратегии. Один из таких частных вопросов, который вчера был поднят, это вопрос регионального вещания, который, безусловно, нужно было учесть. Он учтен не был. Сейчас возникла проблема. Здесь есть еще много других проблем. Я хочу вам изложить наш взгляд, взгляд кабельщиков на то, что же происходит, кто кому должен платить, и кто виноват. 
Прежде всего, давайте так: кто во всем этом процессе главный? Курица или яйцо? Кто здесь курица, кто яйцо, кто главный. Я думаю, что главными здесь, конечно, являетесь вы. Главными являются вещатели. Безусловно, без того продукта, который есть, операторы кабельного телевидения и вообще операторы платного телевидения или операторы сетевого программного телевидения будут не нужны. Абонент потребляет не услугу связи, это понятно, а смотрит программы телевизионного вещания. Следующий вывод, который мне хочется сделать, звучит следующим образом. Наверное, на том, кто главный, на нем и ответственности лежит больше, он отвечает за что-то, а за что, может быть, иногда и не очень понимает. Что мы услышали вчера от очень уважаемых людей, которые всегда делают очень серьезные, очень взвешенные заявления? Что назревает какая-то проблема, кто кому должен платить. Неизбежно нам нужно решить, как бы сделать так, чтобы каналы второго мультиплекса стали обязательными или - здесь было написано must carry как термин, который применяется за рубежом. Во-первых, must carry и обязательные каналы, так как это у нас звучит в соответствии с законодательством, это совершенно разные вещи. За рубежом такое понятие, безусловно, есть. Но там нигде не сказано «бесплатно». Очевидно, этот термин подразумевает, что если оператор обязан их распространять, то он, скорее всего, не может построить, и то это не всегда, коммерческие отношения с вещателем. То есть он должен этот канал ретранслировать, не взимая никаких денег. Это очевидно. Я думаю, что это правильно. Однако нигде не сказано, что он также не имеет права получать денег с абонентов. И наоборот. Даже само это понятие появляется, исходя из того, что операторы получают деньги от абонентов, поэтому они должны себя так вести, они должны ретранслировать эфир, не должны брать деньги. Казалось бы, очевидная вещь. Получила определенную политическую окраску, получила искажение. Если это все теперь дальше будет продолжаться. У нас нет такого понятия must carry, у нас есть понятие «обязательные каналы». Если сейчас все каналы дальше продолжать делать обязательными, их может стать 20. Потом вдруг кто-то скажет, что из соображений справедливости, конкуренции, их должно быть 30. Все они должны быть бесплатные - и туда, и сюда. Я также должен вам сказать, что если со стороны Роскомнадзора у нас есть понимание, что это условность, что для абонента бесплатно, вы за доступ берете, то Роспотребнадзор так не считает. Все судебные иски, которые сейчас возбуждаются против кабельных компаний, возбуждаются абонентами через Роспотребнадзор. И те этого не понимают. Сказано бесплатно - это бесплатно. 
Еще один момент. Когда мы обсуждали впервые эту тему - этих обязательств, обязательные каналы, то в нашем диалоге и с каналами, и с НАТ, и с регулятором Минкомсвязи, мы говорили о том, что это очень сложный вопрос, многосторонний. Если уж нас к чему-то обязывают, то должны к чему-то обязать также еще и других участников, то бишь вещателей. Вы знаете, что там кроме понятия must carry, если уж говорить на английском языке, есть и понятие must off. То есть там есть какие-то обременения, что-то, что должны делать вещатели со своей стороны. Нам было обещано, что да, конечно, все поэтапно. Сначала будет Закон «О связи», а потом будет Закон «О СМИ», там все это будет учтено. К сожалению, ничего этого учтено там не было. Когда мы попытались это учесть в рабочих группах Минкомсвязи при подготовке новых правил оказания услуг, вдруг все возмутились, зачем это, зачем нам нужно принимать какие-то обязательства, зачем нам нужно говорить о том, что мы тоже что-то должны (вещатели в этой схеме). В итоге оказалось, что мы сейчас, например, все операторы в нашей стране должны доставлять до абонента, обязаны по закону, канал «Карусель» уже сегодня. Хотя во многих местах этого канала не существует, но никакой оговорки нет. Закон сейчас говорит: всеми возможными силами мы должны доставить сигнал. В чем же мы видим проблему? С одной стороны, казалось бы, здесь нет никакой проблемы. Никто никогда между основными федеральными вещателями и операторами связи, кабельными операторами, никто никогда никому не платил. Почему эта тема вдруг сейчас возникла? Почему вдруг то те, то другие операторы начинают об этом говорить? К этому привела та ситуация, которая возникла, - отсутствие стратегии развития, отсутствие понимания четких правил игры, правил поведения на рынке. В чем это заключается? В том, что вещательные каналы в первую очередь вещают. Потому что в первую очередь возмутителями в этой ситуации являются общедоступные вещательные каналы, эфирные каналы, которые очень долгое время, не имея никаких четких системных договорных отношений с кабельными операторами, допустили наличие на рынке некой очень странной вещи, которая, по всей видимости, не могла возникнуть за рубежом. Первая такая ситуация возникла в Санкт-Петербурге, когда компания НКС в одном пакете каналов под названием «Расширенный социальный пакет» предложила смесь из эфирных каналов общедоступного телевидения и каналов платного телевидения, сказав, что они бесплатные. Обращаю внимание, что в этой схеме находящиеся в одном и том же пакете российские каналы пусть копейки, но платили распространителю, оператору кабельному, а он платил в свою очередь всем зарубежным каналам, которые «сели на хвост», прицепились к этой системе распространения, которая, конечно же, была построена на основе интереса абонентов к общедоступному телевидению. К чему приводит такая ситуация? Такая ситуация приводит к тому, что на рынке появляется игрок, концепцией которого является не столько собственное развитие, развитие платного или тематического телевидения, сколько предотвращение развития конкурентов. Конкуренты вынуждены в результате такого шага корректировать свои тарифные планы, потому что если хотя бы один игрок на рынке платное телевидение превращает в бесплатное, это отражается на всех городах. Они не могут дальше развиваться так, как они развивались. Они должны снижать тарифы. А снизив тарифы, они должны прийти ко всем каналам, в том числе нишевым, и сказать: «Ребята, либо нам платите, либо давайте тарифы делайте нулевые». У нас возникают проблемы, о которых в частности говорила Наталья,  как же нам заработать деньги. 
Какова же здесь роль вещателей? Я вам сказал, что первой была компания НКС, которая это сделала. Она сделала это сначала в Питере, потом это сделала через несколько лет в Москве. Какова же здесь роль вещателей? Почему я сейчас оперирую к ним? Потому что к оператору здесь предъявить никаких претензий нельзя. Он, казалось бы, сделал все, что мог. Ему это законодательство не запрещает делать. Захотели и сделали. Здесь есть некие нюансы, но тем не менее. Предположим, не запрещают. Однако вещатели общедоступного телевидения, безусловно, могли это пресечь. Потому что в нашей стране эта тема еще никогда не обсуждалась, а в Европе, во Франции был прецедентный суд, который говорит о том, что если в пакете каналов оператора присутствует хотя бы один канал платного телевидения, то весь пакет становится платным. А так как каналы общедоступного телевидения не могут распространяться в платных каналах, то это означает, что они в своих лицензионных соглашениях с операторами должны были бы предусмотреть некие условия, которые они не предусматривают. Это их право. Это право, которым они не пользуются, которым, правда, всегда пользуются зарубежные каналы. Вопрос к вам, вопрос к нам. Понимаете, платное телевидение, которое никто никогда не покупал. Его всем включили. Это называлось - коллективная антенна. Это не есть платное телевидение. Они его называют всегда расширенное телевидение. Так вот, зарубежные каналы говорят, ну, и российские тематические: «Нас можно распространять только так и только так. Никак по-другому». Например, в базовом пакете платном или в расширенном, или видео по запросу, или еще как-то. Российские каналы не определяют никак. Российские общедоступные каналы. Что они требуют от кабельных операторов, какого распространения? 
Следующий пример, который, извините, я вынужден привести, потому что он повлияет сейчас страшным образом на развитие всего телевидения в нашей стране. Это «Триколор». Замечательная компания, добилась замечательных результатов, делает все, что разрешено, никаких претензий. Однако, что происходит в связи с развитием «Триколора»? У меня по этому поводу недавно прошла беседа с представителем платного телевидения. Очень просто. Так как все каналы сейчас понимают, что очень трудно зарабатывать на абонентских платежах, хотят попасть в рекламу, им нужно распространение. Самое простое - прийти в «Триколор». «Триколор» говорит: «Распространение через «Триколор» стоит вот столько денег». Канал соглашается платить. Я знаю, что это некая типичная вещь, что каналы платят «Триколору» за распространение. Какие следствия этого? Следствия очень простые. Как только канал тематического платного телевидения заплатил «Триколору», у «Триколора» получается параллельный, немыслимый для платного телевидения источник доходов, в мире такого нет. Он может существенно снизить абонентскую плату, что он и сделал сегодня: 175 рублей. Вы это знаете, да? Ни один оператор платного телевидения такой месячный тариф сделать не может, потому что у него сумма лицензионных платежей выше. Кто это сделал? Это сделали каналы. Что ждет в дальнейшем каналы? Полный, абсолютный монополизм в стране. Что уже сейчас они приводят? Нам, вы знаете, нам говорят кабельные компании, либо вы нам платите, либо мы вас исключаем, потому что мы не можем. Естественно, так будет. Вы поймите, если вы согласились заплатить хотя бы одному игроку на рынке, вы должны платить всем. 
Собственно, мое к вам обращение вот какое. Стратегии развития телерадиовещания в нашей стране сейчас не существует по самым разным направлениям. Одно из этих направлений сформулировать очень просто, что мы и предлагаем. Должны быть сформулированы, закреплены законодательно некие единые правила. Если канал хочет себя позиционировать как канал общедоступный, он готов платить операторам связи, тогда он должен иметь дело с операторами связи. Свое распространение не проблема. Появится такой канал, он будет зарабатывать на рекламе, он будет платить за свое распространение и, наверное, иметь самое широкое распространение. Если он хочет выйти на рынок как тематический канал платного телевидения, получать лицензионные платежи, он не должен платить никому. Потому что то развитие событий, о котором я говорил, вынудит всех кабельных операторов в конечном итоге прийти к этим каналам и сказать: «Все, мы вам больше не можем платить никакие лицензионные платежи». Потому что денег нет, потому что конкурентная обстановка, разные условия, на которые вы согласились с монополистами. Кстати, обращаю внимание, что все это всегда касается монополистов. Первым был НКС, вторым был «Триколор». Сейчас появляется третий участник в лице РТРС, который вообще не является сейчас никаким оператором многопрограммного телевидения, является чистым оператором связи, который живет на деньги вещателей общедоступного телевидения, должен излучить сигнал и все, на этом точка. Дальше работа кабельщиков. Вы говорите, кто они? Кабельщики – это те, кто строит приемную сеть, когда это система эфирного распространения или для чего она используется. Этот сигнал излучен и все. Тем не менее, мы вчера все это слышали от Виктора Пинчука, РТРС пытается внедрить систему кодирования, прикрывая это все абсолютно нелепыми аргументами типа того, что «мы должны систему оповещения МЧС сделать». Всем понятно, что на эфирное телевидение останется… 50 сейчас, а останется в конце 20-25 % телесмотрения, такую систему, которая требует полного охвата, на ней построить нельзя. Равно как была абсолютно неверной вчера информация о стоимости приставок, которые якобы подорожают от HD. Это тоже неправда. Они подорожают от этого кодирования, сейчас стоят уже в 7-8 раз больше, чем должны. Они подорожают существенно от DVB-T2. Наверно, это неизбежно. Телевидение высокой четкости – это всего лишь один HD-интерфейс. Все чипсеты DVB-T2 и MPEG-4, все позволяют принимать телевидение высокой четкости. Поэтому я дальше не буду развивать тему про медиаизмерения, которая очень сильно завязана на этом, будет сейчас разрушена действиями «Триколора». Обращаю ваше внимание, пропадет региональное вещание региональных каналов, также пропадет региональное вещание федеральных каналов. Вы видели планы, 17 миллионов у «Триколор», в основном это не крупные города, все остальное, кроме крупных, вы вычтите население крупных городов, оставьте все остальное, я верю «Триколору», представьте, я верю, 17 миллионов. Вы понимаете, что никакого регионального распространения РТРС просто не останется. Это будет только «Триколор», только с федеральными версиями каналов. Вот к чему мы постепенно сейчас идем. Это  так. 
Обращаю внимание, кто это разрешает вещателям? Только вещатели, в том числе федеральные каналы разрешают. Одним разрешают, а другим нет. Мы со своей стороны считаем, что условия должны быть одинаковыми. Это является единственным залогом успешного развития рынка. Все будут все понимать. У каждого будет свое место. Все нишевые каналы будут иметь не 2 %, о которых сейчас Наталья говорила, а будут иметь, насколько я знаю по примеру европейских стран, все законные 20 % от доли телесмотрения. Сегодня, по крайней мере, в Европе, не будем говорить про Америку, там совсем другой рынок, в Европе все тематические каналы имеют совокупный рейтинг порядка 20 %. Вопрос с рекламой тоже нужно как-то решать, на какой-то основе. Поэтому я призываю Национальную ассоциацию телерадиовещателей собраться, сформировать какую-то рабочую группу, раз это не сделано ни на каком уровне в рамках ФЦП, поработать и предложить совместно какую-то концепцию стратегии развития телерадиовещания, которая будет охватывать все стороны. 

Э.ЛЕВИЕВА
Генеральный директор ТК «Совершенно секретно»
Мои коллеги, предыдущие ораторы так все полно и замечательно сказали, что я постараюсь говорить коротко. Мое выступление точно так же призывает всех нас к появлению кабельной индустрии нового типа, прозрачной и гибкой. Я обращаюсь еще раз, как и господин Силин, обращаюсь к Национальной ассоциации телерадиовещателей. Действительно, может быть, нам создать какую-то общую группу и будет какое-то мнение, которое мы можем предложить сообществу? Потому что это действительно очень серьезные вещи на примере нашей телекомпании «Совершенно секретно». Это можно было видеть. Мы начали работать шесть лет назад с Национальными кабельными сетями, когда они были в частных руках. Совершенно справедливо было сказано, что у населения России, Москвы никто не спрашивал, хотят ли они иметь такого рода пакет или не хотят, когда-то еще Лужков протянул эти кабели практически ко всем домохозяйствам Москвы, в Питере и так далее. Что получилось? Мы получаем все с вами квитанции, в которых написано слово «антенна». Мы платим 120 или 140 рублей, что-то в этом духе. Мы даже уже не замечаем. Разве нас кто-то об этом спрашивал? Нет. Так вот это и есть сегодняшние Национальные кабельные сети. Сегодня они принадлежат компании «Ростелеком». Это государственная компания, которая сама решает за нас, какие каналы надо смотреть нам с вами, а какие не надо. Канал «Совершенно секретно», который шесть лет работал, у которого есть огромная сеть, мы можем сейчас своей сетью перейти к другому кабельному или спутниковому оператору, но есть определенные ситуации. В чем они заключаются? Заключаются они в том, что многие из игроков кабельной индустрии предлагают заплатить. Собственно, то, о чем говорили. Я считаю, что это абсолютно неправильная вещь. Я думаю, что у Наташи тоже были такие истории с предложением оплаты. Если мы возьмем опять же Национальную кабельную сеть, которая вот эти 120 рублей получает, а если мы возьмем только Москву, это примерно 6 миллионов домохозяйств. Если мы 120 рублей умножим на 6 миллионов, у нас получится некая цифра, которую эта кабельная сеть уже собирает со своих абонентов. Плюс кабельная сеть собирает со всех операторов региональных и СНГ, и зарубежных, а у нас есть сеть в Израиле, которая нас ретранслирует, также собирает все доходы от реализации. Плюс забирает доходы от рекламного рынка. Они небольшие, но они существуют. Простите, а как же существовать нам, производителям контента, каким образом? При том, что мы представляем свой бренд, собственно говоря, вы знаете этот бренд, который давно существует. При этом компания говорит, что, да, мы нарушаем контракт, мы закончим с вами работу за два года до окончания договора, потому что мы хотим оптимизировать свои расходы. Оk, давайте посмотрим все-таки, в каком направлении мы будем их оптимизировать. Нет, отвечают, мы с вами не хотим больше разговаривать. 
Где те правила игры, которые в споре между кабельным или спутниковым оператором защищают и продакшн-компании, вещателей и так далее? Их не существует. Мы хотел бы, чтобы такие правила, наконец, появились. Кроме всего прочего, вот это умение выдать какие-то свои личные политические пристрастия за спор хозяйствующих субъектов между вещателем и оператором, неважно кабельного или спутникового телевидения, - это не очень хороший ход, который, к сожалению, очень часто используется в России. Кстати говоря, «Ростелеком» не входит в Ассоциацию кабельных операторов? НКС входит, а «Ростелеком» нет. Интересная очень история. Я призываю нас всех поддерживать друг друга. Наконец, создать кабельную индустрию нового поколения. 

Е.ЗЛОТНИКОВА

Заместитель генерального директора ТК «ТВ Центр»
Очень интересная сессия. Кажется, все знаешь, как устроено, приходишь сюда, в такой дискуссии представительной мысли приходят. Мне кажется, сейчас пришло время, когда нужно снова определиться с некоторыми кардинальными точками. Потому что новые технологии приводят к тому, что возникают проблемы расположения в этой новой системе координат основных игроков. Маленький пример. В 90-х годах получали компании вещательные лицензии. В лицензиях было написано, что нужно выйти в эфир не позднее, чем через три месяца после получения лицензии. А дальше начинался спор с оператором связи, который выставлял какой-нибудь трехкратный тариф. Вещатель не готов был выйти по этому тарифу. Лишался лицензии, потому что не обеспечивал лицензионные правила. Таким образом, мы это тогда обнаружили, ровно на этом была создана НАТ. Потому что нам объяснил тогда мудрый человек, что пока каждый будет в основном плакать в одиночку, ничего не будет. Ровно на этом была создана НАТ как площадка, на которой все это выявилось. В конце концов, мы выявили проблему. Проблема была не в том, что кто-то был плохой или хороший, каждый всегда действует в интересах развития своего бизнеса, проблема была сущностная, которая состояла в том, что лицензионное право и хозяйственное право были параллельны. Кончился этот бедлам тогда, когда в нормативных документах лицензирования было зафиксировано, что сначала получается вещательная лицензия, а потом вещатель заключает договор с оператором. То есть первичное владение этим ресурсом, который государство выделяет, принадлежит вещателю. Так было в эфирном телевидении, где один канал, одна лицензия, один договор. Очевидно, сейчас мы вступаем в ту же самую коллизию. Мы все здесь профессиональные люди. Кабельщики говорят: «мы вас доставляем». Вы строите свой бизнес и бессмысленно создавать 115-ю рабочую группу для обсуждения, что первично – вещатель или оператор. У вас интересы бизнеса и у нас интересы бизнеса. Надо найти точки, Эдуард Михайлович, которые для вещательной индустрии с учетом нынешних технологий расставят все по местам и не заставят нас всех находиться в поле дискуссий на эту тему. Нормативные документы должны быть выстроены с учетом новых реалий. Мне кажется, мы все готовы подготовить для Вашего выступления на Комиссии по телерадиовещанию определенные предложения, которые будут разумны, приемлемы и, наконец, выстроят новую систему координат. Мне кажутся бессмысленными общественные дискуссии на тему, кто кому должен уступить на поле. Никто никому. Каждый зарабатывает столько, сколько может. В этом есть бизнес. Но по правилам. Если правила создают необходимость в дискуссиях определять, кто кому платит, значит надо выстроить некую систему. 

