Аудиторские проверки кабельных операторов
Возможно, тема этой публикации Кабельщика заставит поморщиться большинство кабельных операторов. Ну да, чего греха таить, не любят наши операторы распространяться о количестве абонентов, – чтобы, не дай бог, за контент не переплатить, и лицом в грязь не упасть – инвестору не разонравиться. Причем врут кабельщики не по-детски – иногда в три-пять-десять раз. О причинах такого укрывательства говорено-переговорено, их можно сформулировать в нескольких словах. Абонент желает смотреть много хороших каналов, и, чтобы он не ушел к конкуренту, кабельщики снижают цены до демпинговых 2-3 долларов. Зазор, который остается после выплат правообладателям контента, зарплат, налогов и других расходов, столь невелик, что на развитие, строительство и модернизацию, а тем более внедрение каких-то новинок денег у оператора остается очень и очень немного.
Однако и спутниковым каналам кушать нужно, телевизионное производство – штука не менее дорогостоящая, чем строительство кабельных сетей, да и авторских и смежных прав никто не отменял. Понятно, что спутниковые каналы вынуждены защищаться: пункт об аудите включен в тексты стандартных договоров, и в течение последних трех лет по инициативе компании Zone Vision, представляющей в России интересы ряда иностранных спутниковых каналов, проводятся аудиторские проверки кабельных операторов, выявляющие искажения в отчетности последних по количеству абонентов.
А повод к этой нашей публикации такой: уже в 2006-2007 годах представительства ряда рейтинговых спутниковых каналов, впечатленных достаточно успешным опытом Zone Vision, намерены начать проводить собственные аудиторские проверки кабельных операторов. Не вставая на сторону спутниковых каналов, но и не признавая права кабельщиков на мошенничество, мы постарались дать максимум объективной информации об аудитах. Мы предоставили слово обеим сторонам – и аудиторам, и аудируемым, а так же публикуем юридическую экспертизу процедуры.
История вопроса
Первые аудиторские проверки российских кабельных операторов были проведены 3 года назад, и никогда прежде не проводились. Любопытно, что после российского эксперимента те же спутниковые каналы инициировали весьма успешные проверки кабельных операторов в странах Восточной Европы, сильно изменившие рынок КТВ, например, в Болгарии.
К настоящему моменту в России проведено около 30 аудитов, в трех случаях аудиторы не выявили у компаний никаких нарушений. Сейчас аудиторы выезжают в города раз в два месяца, а в 2006 году их командировки участятся примерно вдвое. Малым операторам, недавно начавшим работать, имеющим менее 1000 абонентов, проверки пока не грозят – каналы и аудиторов интересует рыба покрупнее, тем паче, что такой в российском кабельном пруду немало. А вот крупным операторам, даже пережившим аудит, успокаиваться не стоит – повторные проверки возможны и планируются.
Впрочем, есть один способ избежать аудита, правда, судя по весьма небольшому количеству воспользовавшихся им кабельщиков, способ не слишком приятный – кабельный оператор может отказаться проводить аудит, если готов к тому канал расторгнет договор и заблокирует свой сигнал для оператора. То есть, категорический отказ от проведения аудита практически всегда ведет к разрыву отношений оператора и канала, неконструктивному для обоих. Правда, некоторые телеканалы учли это, и включили в тексты договоров с операторами возможность проведения проверки (в том числе повторной) в течение нескольких лет после разрыва отношений.
Решение, куда в следующий раз поедут аудиторы, принимается в Zone Vision, и влияет на это решение целый ряд факторов. Когда оператор годами отчитывается за одно и то же количество абонентов, к нему, скорее всего, приедут. Например, группа компаний UCN, по признанию руководителя Zone Vision Александра Силина, демонстрирует такую динамику роста аудитории, что, даже если какой-то оператор этой сети и недоотчитывается на пару-другую сотню абонентов, в общей массе эта недоотчетность практически незаметна, и вряд ли ему грозит скорый визит аудиторов. Вышеупомянутые ОБЭПы или «доброжелатели»-конкуренты тоже могут поспособствовать проведению проверки. Но по статистике проведенных аудитов понятно, что выбирают очень тщательно и ошибаются редко – еще бы, ведь за каждый «холостой» аудит платят сами каналы.
Спрогнозировать, каким образом будут поступать другие каналы, не берусь, но списки первоочередных «клиентов» имеются у всех. Причем не исключено, что их проверки коснутся и тех операторов, у которых аудиты уже проводились – ряд «отаудированных» операторов, начав оплачивать «по полной программе» за каналы Zone Vision, продолжают обманывать других поставщиков контента.
Итак, как выглядит аудиторская проверка?
Прежде всего, оператора, к которому планируют приехать аудиторы, в обязательном порядке ставят в известность о планируемой проверке за две недели. Его просят подготовить все абонентские договора, отчеты и другие документы (желательно, чтобы все эти документы были в порядке еще до заключения договора с каналом), и что называется «быть дома». Варианты «документы находятся у бухгалтера дома» - не работают.
Звучит, как анекдот, но действительно все еще случаются такие диалоги, как описал один из участников такой проверки (правда, не в России, а в одной из стран СНГ):

Кабельщик: У нас 3 тысячи абонентов, но все документы по ним находятся у бухгалтера дома.

Аудитор: Пригласите его с документами сюда, пожалуйста.

Кабельщик (по телефону бухгалтеру): Вася, привези, пожалуйста, документы на 3 тысячи абонентов…

Прибывшие аудиторы просят кабельного оператора предоставить лицензии на кабельную сеть, технические документы, характеризующие ее емкость, отчетность по абонентам, контракты, финансовые документы об оплате услуг оператора. Используется так же статистика по количеству абонентов (скажем, если на старте к кабельной сети подключилось N абонентов, то за первый год это количество увеличится минимум на 15%, даже если кабельщик не рекламируется и не проводит работы по привлечению новых абонентов). Кроме работы с документами, аудиторы ходят по домам, общаются с абонентами. Особенно тщательно проверяются дома, в которых присутствуют сети других операторов.
Далее – анализ, сопоставление данных из разных источников плюс чистая математика – их результаты пока ни разу не были оспорены операторами в суде. Компания Zone Vision декларирует полное доверие методикам аудиторской компании, и у Кабельщика нет поводов ставить их под сомнение, хотя для нас осталось загадкой, каким образом аудиторам удается убедить абонентов открыть им двери и впустить их в дом – это, видимо, профессиональный секрет.
Результаты аудиторской проверки, как правило, готовы через месяц после поездки, но операторам их, как правило, не сообщают - это более всего раздражает кабельщиков, но это один из пунктов контракта Zone Vision с аудиторской компанией Конс-Аудит, все эти годы проводящей проверки кабельных операторов.
(Более подробно о методах работы аудиторов читайте в интервью с руководителем российского отделения ZoneVision Александром Силиным и гендиректором фирмы-аудитора Конс-Аудит Сергеем Коноплевым).

Как аукнется…

Каковы последствия аудиторской проверки, если у оператора были обнаружены нарушения (каковым считается сокрытие пяти и более процентов аудитории)? Ну, во-первых, естественно, после окончания аудиторских мероприятий кабельный оператор начинает платить за большее количество абонентов – обычно то, которое нашли аудиторы, это вопрос договоренности с каналом. О любом нарушении пакетирования, появлении рекламы, оператору будет направлено письмо со ссылкой на пункт контракта и требованием исправить нарушение в срок 7 дней, иногда более. Кроме того, оператору придется компенсировать затраты на проведение аудита – это 2-4 тысячи долларов и более (сумма зависит от ряда причин, в т.ч. от удаленности города от Москвы). Случаев, чтобы партнеры – канал и оператор – не договорились, и дело дошло до суда, пока не было, если, конечно, не считать таковыми случаи расторжения контракта до и после проведения аудита.
Здесь есть небольшое, но весьма важное примечание. В тех случаях, когда инициатором аудиторской проверки стала компания Zone Vision, у оператора еще есть возможность избежать суда - договориться с владельцами контента, оплатить аудит и штрафы и продолжить партнерство с каналом. Тогда же, когда проверка проводится местными правоохранительными органами (ОБЭП, Прокуратура), и по их запросу правообладатели спутниковых каналов представляют информацию об отчетности оператора по абонентам, и эта проверка обнаруживает искажения, - как правило, дело доходит до суда. И если органам удается доказать искажения за достаточно длительное время, кабельный оператор может быть обвинен в мошенничестве в особо крупных размерах (ст. 159 УК РФ – мошенничество в особо крупных размерах, предусматривает лишение свободы на срок от пяти до десяти лет с конфискацией имущества или без таковой).

Для примера возьмем условного оператора N, отчитывающегося за 5 тысяч абонентов, а в действительности имеющего 25 тысяч. (Мы не называем его имени, но такой оператор действительно существует, около года назад у него была проведена проверка, выявившая именно такую «недоотчетность»). Представим, что только одному поставщику N выплачивает 25 центов в месяц с абонента. Получается, что в месяц оператор недоплачивает 5 тысяч долларов. В год – 60 тысяч. За три года, на которые обычно заключается контракт с поставщиком – 180 тысяч долларов. Даже без переведения суммы в рубли, при возбуждении дела это тянет как раз на «особо крупные размеры».
Другое дело, что, как правило, аудитор может доказать искажения в отчетности только за последние месяц-два, и тогда каналу приходится удовлетвориться увеличением размера ежемесячных выплат и компенсацией затрат на аудит, иногда даже без существенных штрафов. Тем не менее, уже эти выплаты способны крепко испортить настроение оператору, не говоря уже о подмоченной репутации, возрастающему после аудита вниманию со стороны конкурентов и других каналов.
Сегодняшний рынок платного телевидения быстро цивилизуется, все больше кабельных операторов начинают осознавать выгоды легального ведения бизнеса и корректных взаимоотношений с партнерами. В конечном итоге, операторы и каналы кормятся от одной кормушки, и если в их отношениях возникли трения или недоговоренности, обман только усугубит проблему. Добротного контента на рынке не так много, и если кабельщики хором начнут отключать качественные платные каналы, станет ли тогда абонент платить за кабельное телевидение?
При подготовке этого материала мы беседовали практически со всеми компаниями-поставщиками контента для кабельных операторов, и всем задали один вопрос: «а что делать тем операторам, которые скрывают большое количество абонентов, и опасаются легализовать их разом?» Практически все они готовы закрыть глаза на резкое увеличение количество абонентов, все готовы обсуждать с операторами новые условия сотрудничества. Более того, такие прецеденты уже были, когда один кабельный оператор в один прекрасный день вдруг взял и увеличил количество абонентов вдвое – было 15 тысяч, а стало 30 (партнер Телко-Медиа); в другом случае кабельщик разом прибавил аж 70 тысяч абонентов (партнер Zone Vision). И в обоих случаях новые отчеты были приняты без особых комментариев.
Интервью
Российские бизнес-традиции и как с ними бороться
Кабельщик: Расскажите, пожалуйста, что заставило Вас начать проводить аудиты.

А.Силин: Необходимость в аудите стала очевидной к 2001 году. Положение в стране более или менее стабилизировалось после кризиса 98-го года, люди стали покупать оборудование для подключения кабельного телевидение. Мы заключили тогда огромное количество сделок, но обнаружили, что число абонентов не увеличивается. Более того, общее количество абонентов уменьшилось! То есть, по отчетам у нас пошел отток абонентов, чего не может быть в принципе. В результате мы закончили год с тем же числом абонентов, с которым начали. Стало понятно, что операторы постепенно снижают количество абонентов в отчетах. Вот тогда мы пришли к выводу: надо проводить аудиты – другого выхода нет.

Когда мы проводили первые проверки, многие говорили: «Зачем вам это надо? Вас никто не будет брать, ведь есть много других каналов!» Мы не испугались, потому что были уверены в популярности каналов, которые представляем, и уже следующий год закончили с приростом в 400 тысяч абонентов. Собственно, так продолжается до сих пор, и соотношение новых сделок к приросту по текущим прямо пропорционально - примерно 20% на 80%. Думаю, прирост формируется не столько самим процессом аудита, сколько имиджем компании, которая может прийти и реально бороться за своих абонентов.

Мы прекрасно понимаем, какую нишу занимает наш продукт на этом рынке, и какие меры можно применять к кабельным операторам для оказания давления, а какие нельзя и, что важно не перегнуть палку. 

Бывает, что к нам проходит ОБЭП и в рамках оперативной проверки опрашивает, сколько абонентов имеется в отчете того или иного оператора, после чего присылает нам заявление на возбуждение уголовного дела, которое наша компания подписывает сразу. ОБЭП обращается к нам в среднем раз в две недели, мы смотрим, насколько сильны его позиции в данной ситуации, и подаем заявление. Это заявление мы никогда не отзываем - для нас это неприемлемо, мы заботимся о своем имидже. Оператор может прийти и обещать золотые горы, но мы все равно не отзываем, потому что знаем: если один раз мы его отзовем, то в другой раз правоохранительные органы с нами больше не будут работать.

Кабельщик: Оператор знает, что им интересуется ОБЭП?

А.Силин: Думаю, нет. Потому что, как мне объясняли работники правоохранительных органов, если оператор узнает, то он может принять дополнительные меры по сокрытию. А для них важно прийти и взять.

Кабельщик: В каких случаях и как часто проводите аудиты?

А.Силин: Сейчас проводим проверки раз в месяц-полтора, со следующего года планируем проводить их два раза в месяц.

Мы проводим аудиты только тогда, когда обман очевиден. Допустим, есть большой интересный город, а кабельный оператор не показывает никакого прироста абонентов. Тогда мы посылаем туда аудитора, и, как правило, оказываемся правы. 

Что может побудить оператора занижать показатели? Тут могут быть как субъективные – желание преуспеть, опередить конкурентов, получить «быстрые» деньги, так и объективные причины: например, оператор работает в экономически слабом регионе и выжить ему, ведя абсолютно честный бизнес, практически невозможно. Но в этом случае – это моя позиция – лучше вообще не существовать, чем так существовать. Кроме того, к сожалению, у нас в России распространена такая практика: оператор говорит, «если другие занижают, и я буду занижать».

Для нас идеальная ситуация – операторы предоставляют нам честную картину абонентов, а мы разрабатываем для них какие-то льготы, бонусы.

Кабельщик: То есть, вы бы могли снизить цены?

А.Силин: Нет, просто снизить цены для всех нельзя, просто так было бы намного проще. По такой схеме мы работаем в Литве: Литовская ассоциация гарантировала нам количество абонентов, которое дает каждый литовский оператор, централизованно предоставляет отчеты, сама проводит проверки, исключает операторов из ассоциации, проводит переговоры о цене и так далее.

На сегодняшний день все остальные ассоциации хотят работать на выгодных условиях, но никто не готов гарантировать количество абонентов, поэтому нам приходится с каждым оператором договариваться отдельно.

Кстати, очень часто, когда мы проводим аудит, мы подписываем соглашение с оператором, и он говорит: «А вот мой конкурент занижает количество абонентов». Конечно, мы прислушиваемся к таким заявлениям и готовы провести внеочередной аудит, но только в том случае, если нам будут представлены неоспоримые факты.

Кабельщик: За такое доносительство у вас предусмотрены какие-то льготы?

А.Силин: Нет, это конкурентная борьба.

Кабельщик: Вы планируете проведение повторных аудитов?

А.Силин: Конечно, есть много факторов, позволяющих думать, что оператор продолжает недоотчитываться. Это не только абонентский отчет, мы просто видим, что оператора, у которого мы проводили аудит и что-то нашли, стиль работы не изменился. Доходит до абсурда, когда нам отчитываются по количеству абонентов, которое мы нашли при аудите, а мы знаем, что они подключили новый район. Скажем, один из уже проверенных нами операторов вырос в полтора раза с момента аудита, и все равно продолжает отчитываться за то количество абонентов, которое мы нашли тогда. Вообще было бы неплохо заняться всем городом, потому что там недоотчитываются все, и та информация, которой владеем мы, несколько разнится с той, которую они дают о себе в публичных источниках

Кабельщик: На 2006 год аудиты уже распланированы?

А.Силин: В принципе, да, но сейчас мы стараемся быть более гибкими и склоняемся к спонтанным аудитам. Если нам предоставляют какие-то веские аргументы, что кабельный оператор недоотчитывается, мы не откладываем в долгий ящик и сразу его проверяем. В следующем году планируем проводить аудиты два раза в месяц, средства на это у нас есть.

Самое минимальное, что грозит оператору при «результативном» аудите – оплата этого аудита, и новое количество абонентов в отчетах. Максимум – штрафные санкции или даже уголовное дело – как договоримся. В конечном итоге все зависит от количества укрываемых абонентов.

Работая с оператором, мы все время думаем о том, что нашу правоту придется доказывать в суде, и уже на стадии проверки готовим доказательства. Если собираем какие-то данные, то они документально подтверждены.

Кабельщик: Если говорить непосредственно о процедуре аудита, за какое время Вы уведомляете оператора о планируемом аудите, и как сообщаете о результатах?

А.Силин: Уведомляем за две недели. Если в процессе проверки ничего не находим – звоним, находим – пишем официальное письмо.

Кабельщик: Как Вы поступаете в ситуациях, когда кабельный оператор отказывает в предоставлении документов?

С.Коноплев: Условно, операторов можно поделить на две группы: первые – помогают, хотя наш приезд им, безусловно, неприятен, и другие, из которых приходится все вытягивать «со скрипом». Тогда объясняем, что это в их же интересах, что объем информации, который они нам предоставят, влияет на достоверность наших выводов, что чем более открыт оператор, тем больше вероятность того, что мы подтвердим его данные.

Кабельщик: Как вам удается договориться с абонентами, что они открывают вам двери, пускают в дом?

С.Коноплев: Во-первых, российский менталитет - наверное, только в Москве и Санкт-Петербурге двери не откроют. А, во-вторых, мы выбираем людей, которые располагают. У нас работают специалисты, которые умеют грамотно общаться с людьми, умеют расположить их к себе. Этим и пользуемся. Например, во время последнего аудита мы обошли более 11 тысяч абонентов.

Кабельщик: Когда приходите к абонентам, вы представляетесь?

С.Коноплев: Я не буду говорить как именно, но да, представляемся и при этом не обманываем.

А.Силин: То есть не было такого случая, чтобы аудитор представился сотрудником аудируемого кабельного оператора - этого операторы боятся больше всего, но это исключено.

Кабельщик: Как вы решаете вопрос, когда в одном доме присутствует несколько операторов?

С. Коноплев: Те операторы, которых мы проверяли, могут подтвердить, что мы с особым вниманием относимся к тем домам, где пересекаются кабельные сети. Потому что первый аргумент, который приводит нам оператор, у которого мы что-то нашли – эти абоненты не мои, а моего конкурента. Этот вопрос оговаривается вначале проверки, и в интересах самого кабельщика показать те дома, где у него есть конкуренты. Один из этапов проверки – выезд с представителем оператора на местность, чтобы он показал нам свою и чужую разводки, объяснил, какие у них технические отличия. Оператор должен по полочкам все разложить, объяснить - это в его же интересах. 

Кабельщик: Много ли способов сокрытия абонентов?

С.Коноплев: Практически у каждого оператора есть что-то свое. Например, оператор принимает сигнал на основании контрактов с телеканалами, транслирует по своим кабельным сетям, но эти же сети для трансляции использует и другое юридическое лицо, которое не имеет контрактов с каналами.

А.Силин: А бывает так: приходят аудиторы к кабельному оператору, у него все отлично, красивое здание, все автоматизировано, отдел продаж, маркетинга – большой серьезный бизнес. Только он говорит: «Я вам дать ничего не могу, это все не мое. Лицензия моя, оптика моя, сети мои, а остальное – не мое, все это Деда Мазая из деревни Кукуево, которому 80 лет. У меня с ним договор о том, что он занимается обслуживанием абонентов моей кабельной сети, и он собирает 95% прибыли, а мне остается 5% - за то, что я владелец сети. Вот вы найдите в селе Кукуево Деда Мазая, и он вам даст абонентов». Мы эту сказку даже дослушивать не стали: сами нашли все данные. Сейчас я могу сказать, наша методика позволяет получить данные по количеству абонентов с достаточно большой точностью, вообще не общаясь с кабельным оператором.

А вообще бывает очень интересно, когда Сергей Георгиевич приходит к оператору, который уверен, что у него все шито-крыто, начинается проверка, которая длится, как правило, два-три дня. И оператор в шоке: всего за два дня все его хитрости раскрыли!

Кабельщик: Самое большое количество скрытых абонентов в вашей практике?

А.Силин: Несколько десятков тысяч. Бывает, находят 50-60 тысяч новых абонентов, то есть практически целые городские районы и даже маленькие города, которые не проходят по отчетности.

Кабельщик: По вашим наблюдениям, зависит сокрытие количества абонентов от региона?

А.Силин: Чем более отсталый регион, тем менее скрывают абонентов, потому что скрывать нечего, а где абонентов много – жалко, потому что, когда за год можно набрать 50-60 тысяч, то платить каналам очень часто жалко.

Кабельщик: В аудиторских отчетах, кроме количества абонентов, отражены какие-то другие параметры, например, перспективность компании?

С.Коноплев: В наш отчет обязательно входит и покрытие, и способ предоставления сигнала, и пакетное разделение…

Кабельщик: Что происходит с оператором после того, как у него находят недостачу? Он оплачивает аудит и начинает выплачивать вам реальную сумму с этого месяца или он должен еще и заплатить за прошлые месяцы?

А.Силин: Обычно только за последний месяц, хотя здесь все зависит от того, выгодно ли нам работать с этим оператором или нет. Важно и то, как ведет себя при этом оператор: если адекватно реагирует и готов изменить свой стиль ведения бизнеса, то мы действительно настаиваем на оплате найденных абонентов только за предыдущий месяц, и продолжаем нормальное сотрудничество уже с новыми цифрами.

Мы думали по поводу судебных разбирательств по недоплаченным суммам. Такие дела выигрываются в 95% случаев, но вместе со всеми процедурами и арбитражами это может растянуться на годы – а это неинтересно. Тем более что суды предпочитают, почему-то сажать в тюрьму, пусть даже пока и условно, а я считаю, что сейчас гораздо более актуально именно штрафовать, а не давать сроки.

Мы предпочитаем обходиться без больших штрафных санкций: если бы мы требовали от операторов, скажем, по 200 тыс. долларов, наши аудиты не принесли бы никакого результата, так как, скорее всего, у операторов возник бы вопрос, нужны ли им наши каналы?

Сейчас у оператора есть два пути: он может нам недоотчитываться и ждать, когда к нему придет ОБЭП (например, по наводке конкурентов). И второй вариант – сидеть и ждать когда к нему придем мы с аудитом. То или другое случится обязательно, но если с нами оператор еще сумеет договориться, то с ОБЭПом, скорее всего, нет, по крайней мере, в этих случаях мы уже сами стараемся отследить, что бы дело не было «замято» при прохождении инстанций.

Кабельщик: К вам обращались другие компании и готовы ли вы работать с ними?

С.Коноплев: Да, обращались, и мы готовы работать. Но цены для них будут, безусловно, выше, чем для компании Zone Vision.

Кабельщик: По вашим представлениям, много ли сейчас компаний, занижающих количество абонентов?

А.Силин: Много. Очень. Но гораздо меньше, чем три года назад. Как это ни парадоксально, но чем больше операторов присылает нам корректные абонентские отчеты, тем большее количество аудитов мы должны делать, чтобы защитить интересы этих операторов.
Комментарии участников рынка
Екатерина Переверзева

генеральный директор Media Broadcasting Group

(Каналы Nickelodeon, TVXXI, Extreme Sports, BBC Prime)

Хотелось бы начать с основы основ, то есть разобраться кто есть кто, а точнее кто кем приходится в нашем бизнесе. Так вот, очень важно, чтобы все понимали, что оператор кабельного телевидения и кабельный канал - ПАРТНЕРЫ, кабельный оператор не может существовать без каналов (вряд ли найдется абонент, который будет платить, за то, что ему проведут кабель в квартиру, который ничего не дает), так же как канал не может существовать без кабельного или спутникового оператора, который сможет довести его (канал) до потребителя. Каждый из нас несет свои расходы, оператор на развитие и поддержание сети, на обслуживание абонентов, канал - на место на спутнике, на закупку и перевод интересных программ для удовлетворения потребностей абонента. Поэтому хотелось бы, чтобы, понимая это, операторы и каналы работали совместно, уважая и помогая друг другу. 
Хочется отметить, что операторов, честно работающих много, и число их постоянно растет. Но, к сожалению, есть операторы, которые работают не всегда так. Хотелось бы отметить, что "сокрытие" 30% абонентов для среднего оператора - это мошенничество в особо крупных размерах. И это серьезно. 
Единственный способ для канала повлиять на эту ситуацию, это тот самый аудит. Это совершенно нормальная практика, если два партнера создают совместный бизнес, у них есть возможность его аудировать в любое время. Так же как оператор может обратиться к нам за расторжением контракта, если канал не соблюдает условия, прописанные в контракте, так же и канал должен иметь право расторгнуть договор с оператором и истребовать свои деньги, в случае, если оператор его обманывал. 
Хотелось бы еще раз напомнить, что бизнес канала строится на количестве абонентов, когда иностранные каналы выходили на рынок, а рынка как такового не было, то есть абонентов почти не было, то цена на канал с абонента доходила до 50 центов. Благодаря росту рынка каналы смогли снизить цены в среднем до 10 центов. Если бы сейчас, по мановению волшебной палочки, все начали бы честно "показывать" всех своих абонентов, то цены могли бы еще упасть. Так что "недоотчитываясь" операторы не только обворовывают каналы, но и своих честно работающих коллег, кабельных операторов. Поэтому мы считаем практику аудитов правильной и будем их проводить, для своего блага и блага наших честных партнеров.
Алла Лазовская

директор департамента программ Universal Communications
(каналы Mezzo, DW, Travel Channel, MCM, FashionTV и др.)

Аудит - это мера защиты финансовых интересов Программодателя. Программодатель имеет право выбора, применять или не применять эту меру. Все договора наших коммерческих каналов предусматривают эту меру. Насколько я знаю, очень мало примеров такого опыта на российском рынке и постсоветском пространстве. Когда доходы канала достаточно высоки, оплата дорогостоящего аудита оправдана, особенно, когда есть обоснованные подозрения, что оператор предоставляет недостоверный отчет. Конечно, судебные издержки и затраты времени окупятся их компенсацией по окончанию аудита, а факты проведения аудита послужат хорошим примером для других операторов, занижающих количество абонентов в отчетах. Сейчас мы говорим об аудите, как устрашающей мере, хотя в общем аудит должен выполнять контролирующую функцию. Оператор должен быть всегда готов к аудиту, а не бояться его, - скорее всего, тогда отчетность будет в порядке. Это путь к честной экономике предприятий. Звучит как розовая мечта.

Алексей Кроль, генеральный директор Viasat
Мы с пониманием относимся к проблемам наших клиентов и всегда пытаемся своевременно и бесконфликтно урегулировать подобные вопросы с нашими партнерами. Заключая контракт с новыми клиентами, еще на стадии подписания мы стараемся тщательно объяснить все нюансы договора. Наша политика состоит в том, чтобы сотрудничество было максимально честным и открытым. На мой взгляд, кабельных операторов можно поделить на две категории: тех, кто не знакомится с договором вообще, ни перед, ни после подписания, и тех, кто изучает его достаточно тщательно.  Первые допускают в совместной работе много недочетов, включая и такие простейшие, как отчеты по количеству абонентов. Мы стремимся к тому, чтобы подписание договора и нашей стороной, и кабельным оператором означало четкое понимание прав и обязанностей и нашей, и второй стороны.

Некоторые считают, что можно экономить, не выполняя договорные обязательства программодателям - предоставляя неверную информацию. Встречаются случаи, когда такие факты выявлялись не сразу.  Но и подобные тайны рано или поздно становятся явными и, если посчитать, то окажется, что гораздо проще и выгоднее платить своевременно, чем, заработав нечистую деловую, выкладывать всю сумму открывшегося долга в короткий срок. 

Мы желаем процветания нашим партнерам, но хотим в очередной раз напомнить, что успех их бизнеса связан и с ростом нашего успеха. А соответственно, необходимо четкое понимание того, что без открытой отчетности не будет продолжительного и возрастающего процветания.

Мы используем стандартный пункт по аудиту в наших контрактах, при необходимости мы настаиваем на точности его исполнения.

Брис Бертран

Компания LNI (каналы MEZZO, MCM, AB MOTEURS, TIJI), Франция:

Указание операторами числа абонентов, которое ниже реального, становится все более распространенной практикой, что приводит нас к необходимости проведения аудиторских проверок определенного количества вещателей. Учитывая число абонентов, которое от нас скрывается, нам, несомненно, полезно проводить аудит. Тем не менее, для нас такая задача является абсолютно новой, так как нам еще не приходилось прибегнуть к данной процедуре.
Я думаю, что аудиты целесообразно проводить в следующем порядке:
1) в партнерстве с другими телеканалами;

2) при сотрудничестве с рекомендованной нам российской аудиторской компанией;
3) в отношении крупного оператора, который явно недоплачивает за своих абонентов, доказательства чего у нас имеются.

Так как мы уже располагаем фактами, указывающими на сокрытие реального количества абонентов некоторыми операторами, как только мы установим партнерские отношения с другими телестанциями и выберем российскую аудиторскую фирму, мы сможем решить, с какой компании начать аудиторскую проверку.
Саинова Айгуль

президент Оркен-Фильм, Казахстан
(правообладатель 30 российских и зарубежных спутниковых каналов в республике Казахстан)
Рынок Казахстана пока на той стадии, когда приходится бороться с обычными пиратами. Все-таки игры с отчетами – это уже следующий этап развития, и мы на него пока не вышли, хотя пункт об аудитах включен в текст наших договоров с кабельными операторами.

А пока мы боремся с пиратами, причем проверки проводим сами. Мы формируем команду из двух юристов, бухгалтера и менеджера и едем к оператору, которого подозреваем в нечестности. Например, мы месяцев пять бились с операторами в городе Рудном – там кабельщики буквально грабили все каналы, какие только можно, и был единственный оператор, который имел официальные договора с правообладателями каналов. Мы подали судебный иск, он был удовлетворен – и это был наш первый подобный опыт.
Одним словом, наш рынок развивается, но я верю, что когда-нибудь мы все придем к действительно партнерским отношениям между кабельными операторами и спутниковыми каналами.

С.Г., кабельный оператор,

участник форума Кабельщика
Эта тема актуальна не только для правообладателей телевизионных каналов, но и для операторов кабельного ТВ.
Чем вызван интерес у оператора? Ведь психология человека так устроена, что ему неприятна любая проверка. Я постараюсь объяснить на опыте работы в своем регионе - Западная Сибирь.
Наша компания предлагает услуги кабельного ТВ на рынке города N уже (или всего) 4 года, и в пору своего выхода на рынок сформировала пакет телевизионных каналов, заключив договорные отношения с каналами. Сформировав пакет, мы рассчитали и размер абонентской платы, в которую включены многие факторы, в том числе и выплаты каналам. Как уважающая себя и порядочная компания, мы стартовали и работали все 4 года честно, но…
В процессе работы на рынке появились новые компании – операторы, которым необходимо было конкурировать с нами, чтобы захватить рынок. Как способ конкуренции ими был выбран обычный демпинг! Конечно, можно устраивать снижение цен, если есть возможность покупать продукт дешевле или же каким-либо способом сделать себестоимость товара ниже. Такого быть не может, так как канальное наполнение пакета нашего и компаний-конкурентов одинаковое, а стоимость абонентской платы у конкурента ниже на 60%. Следуя простым истинам экономики, можно сделать вывод, что конкурент работает в убыток! Но кто же в здравом уме и по своей воле будет так поступать?!
Оказалось, все очень просто… Наполнение пакетов телевизионными каналами одинаковое, но наши конкуренты либо показывают правообладателям каналов не всех абонентов, либо попросту не заключали с каналами договора. Это и позволяет им держать размер абонентской платы на минимальном уровне и путем демпинга захватывать рынок.

Согласитесь, это негативно сказывается на нашей компании. Ведь отток абонентов нельзя просто остановить, объясняя потенциальным и действующим абонентам низкую цену конкурента его непорядочностью.
Вот так и получается ситуация, что всем выгодно, чтобы каналы не только проводили аудит, но предпринимали какие-то действия по отношению к нарушителям подобного рода. Прошло то время, когда в России было в порядке вещей работать нечестно. Операторам кабельного ТВ необходимо вести свою деятельность более этично и использовать более цивилизованные средства достижения своих экономических и других целей. К сожалению, не всегда в борьбе за это нам помогает законодательство РФ. 

P.S. Я не называю своей компании и компаний конкурентов так, как освещение темы аудита, позволит правообладателям каналов и без посторонней помощи выявить нарушения в правилах ретрансляции каналов.
Гончаров Андрей

Кабельный оператор СКТВ «КЛОТ», г.Череповец

У нас проверка была в 2003 году. Расхождения в отчетности нашли, результаты проверки нам сообщили по телефону из Zone Vision. С результатами мы были не полностью согласны, но решение, которое устроило обе стороны, все же было достигнуто.

Технология проверки тогда была примерно такой: аудиторы пересчитывают договора, просят предоставить списки абонентов, выбирают абонентов по отдельным домам и проверяют их реальное количество в доме (в т.ч. выясняют у абонента, какой у него пакет программ). Если количество абонентов в проверяемых домах не совпадало с данными представленными оператором, расхождение экстраполировалось на все дома. На наш взгляд, аудиторы обследовали около 5% домов, но официальной информации нам не предоставляли.

Повторюсь, что официального отчета аудиторов мы не видели и количество абонентов, которое насчитали аудиторы, озвучил господин Силин по телефону. Разница между той аудиторией, что насчитали аудиторы и той, что, по нашему мнению, имела место в действительности по базовому пакету, была значительной - процентов 20-30%. Мы не согласились с такими результатами, решение, устроившее обе стороны, было достигнуто путем переговоров. Мы оплатили аудит, уточнили методику подсчета абонентов, которая теперь позволяет отражать в отчете реальное количество абонентов. Кроме того, перевели каналы из расширенного пакета в базовый, что так же упростило отчетность перед каналами.
Однако если до проверки мы ретранслировали пять каналов Discovery, сейчас осталось только два - Discovery Channel, Animal Planet.

Корнеев Виталий,

Технический директор компании «Видикон-К», г.Рязань
Итак, история вопроса. В Рязани существует два предприятия: обслуживающее коллективное телевидение «Видикон-М» и кабельное телевидение «Видикон-К». У «Видикона-М» тариф устанавливает Рязанский городской совет, это предприятие получает деньги за льготников по выпадающим доходам из бюджета, все начисления и сбор денег происходят через Муниципальное предприятие «Кустовой вычислительный центр». Косвенно оно проверяется аудиторами КРУ и Счетной палаты каждый год при проверке Управления социальной защиты населения Администрации г. Рязани и МП КВЦ. Так было, есть и будет. И это предприятие было обвинено аудиторами «Конс-Аудит» в том, что оно получает деньги от абонентов кабельного телевидения (как вы понимаете, разница в начислениях за коллективную антенну и кабельное телевидение – несколько раз), если бы у нас был отчет г-на Коноплева и его компании «Конс-Аудит» мы бы постарались столкнуть отчеты аудиторов «федералов» и г-на Коноплева в суде.

Причина ошибки г-на Коноплева. Проведя документальный аудит, я думаю, результаты совпали с нашими отчетами, г-н Коноплев должен был провести технический аудит. Проводил он его очень своеобразным способом: находясь в г. Рязань, он приобрел телефонный справочник рязанских абонентов, и, вернувшись домой, он стал обзванивать всех абонентов по справочнику и спрашивать – «какие каналы они смотрят и чей договор имеют». По сути, он попадал на абонентов разных кабельных операторов, но почти все они были когда-то абонентами «Видикона-М», абоненты называли первый договор, который находили. Когда-то у «Видикона-М» было 62000 абонентов, в данный момент 45000 абонентов. Абоненты разошлись по разным кабельным операторам г. Рязани, мы считаем это нормальным процессом.

Как избежать подобной ошибки? Необходимо проводить настоящий технический аудит. И если г-н Силин решил проверить, с Ваших слов, «всю Рязань» одновременно, это можно только приветствовать. Я надеюсь, дело не ограничится телефонным обзвоном. Что я понимаю под настоящим техническим аудитом: проводиться свободная выборка домов и с каждым абонентом выясняется, к какому оператору он относится. К недостаткам проверки можно отнести также то, что нам не показали ни одного «неправильного» абонента. Система проверки работает так, что опровергать нечего. Решение принимается Zone Vision по результатам аудита, который неизвестен оператору.

Мы пытались оспорить результаты проверки. Собрали справки с МП «КВЦ» о количестве абонентов кабельного телевидения «Видикон-К». EuroSport принял наши аргументы. Нам очень помог советами Евгений Шляхтер, какие именно справки могут убедить французов – большое спасибо ему. Discovery и Animal Planet тогда курировала Лара Маллиндайн, она говорила, что никакие справки не помогут, а результаты проверки «Конс-Аудит» может опровергнуть только новый аудит, причем обязательно документальный и технический (вся переписка цела). Желающих провести документальный аудит – очень много, технический – никого.

Совет всем операторам. Необходимо объединяться для того, чтобы включить в договоры с Каналами пункт об обязательном предоставлении результатов аудита оператору, чтобы его можно было оспорить в Российском суде. Что касается прозрачности операторов – она бесспорно необходима, также как желательна была бы прозрачность компании Zone Vision и ее отношения с каналами.

Маковев В.Г. исполнительный директор АКТР

1. Мы в АКТР к проблеме аудита абонентской базы кабельных операторов относимся с интересом, но с осторожностью: мы ставим перед собой только реальные задачи! Не нужно только упрощать проблему, - действия российских кабельщиков, к сожалению, вполне адекватны общей правовой ситуации в телерадиовещательной отрасли. 

В связи нарастающими в кабельной подотрасли процессами слияний и поглощений (если сказать учтивее, – «процессами консолидации»), для нас более важной становится другая задача: аудит абонентской базы оператора в связи с оценкой рыночной стоимости кабельной компании. А эта сторона проблемы бесконечно сложнее, почти как в живой природе: кто «сжимается», чтобы не заметили; кто раздувается, чтобы не проглотили сходу, а кто может – ощетинивается! И таких, я думаю, большинство, поскольку в теперешней России каждая кабельная компания – чей – то политический ресурс. Но публикаций здесь ждать нечего: «Деньги любят тишину!»

2. Не считаю возможным комментировать «аудиты», проводимые в интересах зарубежных контент – провайдеров, поскольку, - печальный факт, ретрансляция этих каналов российскими операторами не совсем укладывается в рамки действующего законодательства. И какой это, скажите на милость, аудит? Аудитора ведь призывает сам проверяющий и сам же принимает и оплачивает его работу. Здесь же имеет место предварительный поиск слабонервных, потом «наезд с ревизией» и торжественная порка (по Швейку!) с публикацией в СМИ!

Кстати, один из моих зарубежных знакомых, изучавший подобную деятельность западных правообладателей в области СМИ в масштабах Евразии, высказывался о них со смутившей меня прямотой: «Эти компании с холодной методичностью колонизаторов эксплуатируют правовое невежество новоявленных бизнесменов и правовое бессилие молодых демократий. Отработанные на других континентах схемы деятельности теперь переносятся из страны в страну в пределах бывшего «Соцлагеря», гибко меняясь по мере укрепления в них государственности».

Сильно сказано, не правда ли?

3. Нам, видимо, нужно дождаться той поры, когда в таких аудитах будут по – настоящему заинтересованы новые отечественные компании - создатели многочисленных теперь «нишевых» телеканалов. Ведь статистика говорит, что в странах с устоявшимися системами многоканального телевизионного вещания основные деньги операторам приносят именно отечественные каналы и каналы на родном языке, а международные и иностранные каналы служат скорее для «украшения меню». А мы сейчас живем, увы, «при безрыбье»!

«К вам едет ревизор…»

Ведь вы под этим подписались в договоре

Богданова Любовь, юрист

Рассмотрение проверки отчетности перед своим коммерческим партнером в уголовно-правовой плоскости является хорошим подтверждением глубинных основ теории государства и права: наличие законов в государстве, страх перед наказанием за их нарушение – один из мотивов, побуждающих к законопослушному поведению.

При этом в качестве некоторых оттенков этого в целом верного подхода можно отметить следующее: очевидно, что интересы государства российского (в лице, к примеру, ОБЭП) и каналов в поисках сокрытой отчетности сонаправлены. Но не очевидно, что тождественны. Как правило, государство по своей инициативе интересуется тем, что должно причитаться ему – налогами. Одним из инструментов для выявления возможных нарушений является проверка смежных отношений, содержащих другие охраняемые законом интересы, в частности, интересы бизнес-партнеров – вдруг они нарушены, а за этим стоит и налоговое преступление? В этой связи представляется, что подобный запрос об искажении отчетности коммерческим зарубежным партнерам, даст «хороший улов» лишь в случае, когда и по своей российской налоговой и бухгалтерской отчетности оператор не показывает этих абонентов. 

Ваш партнер, владелец прав на телевизионный канал, который вы показываете в своей сети, вправе получать оплату, предусмотренную договором. В случаях, если размер оплаты зависит от количества абонентов оператора, сумма платежа определяется по данным оператора – он сам составляет отчет о количестве своих абонентов, и на основании своего же отчета и платит.

Но контрагент не вмешивается в эту ситуацию лишь до поры до времени, принимая то, что ему высылают добровольно. Как правило, все лицензионные договоры, по которым операторам предоставляются права на телеканалы, содержат оговорки о правах лицензиара (канала) проводить проверку отчетности оператора.

А теперь пусть операторы скажут – при заключении договора с каналом много ли внимания вы уделяли этим пунктам? К сожалению, многие операторы вообще не представляют себе объем своих прав и обязанностей по заключенным лицензионным соглашениям, не говоря уже о последствиях. Бывали случаи, когда оператор просто подписывал английский или другой иноязычный текст, даже не переведя его на русский язык, лишь убедившись, что где-то среди 5-10 листов «мелким почерком» есть цифры, по которым договорились платить.

К этому отчасти подталкивает и позиция каналов, которые при заключении лицензионных соглашений довольно жестко заявляют – наш текст «стандартный» и изменению не подлежит. 

Появившаяся некоторое время назад практика показывает, что канал пришлет к вам не своих сотрудников, а российских представителей (хотя и те и другие должны иметь документальное подтверждение своих полномочий).

И здесь мы сталкиваемся с любопытным казусом. Для зарубежного партнера понятия «аудит» и «аудитор» в контексте трансляции каналов лишены привычной нам в России профессиональной и административно-государственной нагрузки. Ведь по договору требуется проверить фактическое количество абонентов у оператора и перечень каналов, которые эти абоненты видели – именно от этих данных зависят суммы платежей. А у нас «аудиторская деятельность» – это «деятельность по независимой проверке бухгалтерского учета и финансовой (бухгалтерской) отчетности», для которой к тому же требуется наличие лицензии. 

А теперь давайте представим зарубежного партнера – спутниковый канал, который в свое время решился на бизнес в далекой и непонятной России, потом стал подозревать, что его российский партнер занижает свои платежи (или просто решил их проверить), а тут ему и говорят – «Вот вы хотите провести проверку отчетности российского оператора, то есть аудит, ведь так? У вас вот и в договоре написано «аудит». А в России аудиторы должны иметь государственную лицензию. Поэтому вот вам лицензированный аудитор». Наверное, в глазах зарубежной организации это не вызовет сомнений, а напротив, будет только плюсом…

Кстати, все сказанное выше вовсе не значит, что наш лицезированный аудитор не сумеет проверить разводку в стояках или активацию телесигнала у конкретного абонента. И в этой связи представляется, что фирма «КонС-Аудит» сделала верный расчет на перспективность нового рынка услуг, «связанных с аудиторской деятельностью», первой войдя в эту нишу благодаря сотрудничеству с компанией «Zone Vision».

Но в данном случае принципиальное значение имеет то, что подобные проверки не основаны на нормах законодательства, то есть они не носят обязательного характера – на их проведение оператор добровольно дал свое согласие при заключении договора. Соответственно, ссылки на традиции аудиторских проверок в нормативном понимании этого термина здесь неприменимы: аудитор должен заключить договор с аудируемой организацией, достичь с ней согласия об условиях проведения аудита, получить с нее оплату за свои услуги и предоставить ей аудиторское заключение. А в нашей ситуации заказчиком является контрагент оператора (обладатель прав на телеканал), эта организация оплачивает аудиторскую проверку и она же получает отчет (заключение) аудитора.

Важно сохранять понимание того, что здесь мы имеем дело с договорными отношениями между коммерческими организациями – оператором и телеканалом. Аудитор не становится третьим участником схемы – он для оператора лишь представитель канала. (Кстати, это же обстоятельство позволит более спокойно отнестись к тому, что аудитор не предоставляет оператору свое заключение по результатам проверки – эти вопросы оператору следует решать с самим каналом).

Однако приведенный выше «стандартный» текст из трех пунктов, к сожалению, недостаточен для осуществления проверок в реальной жизни. С учетом того, что имеющаяся в настоящее время формулировка не защищает в полной мере интересы ни канала, ни оператора, представляется, что в выработке взаимоприемлемых и реально исполнимых условий проведения проверок должны быть заинтересованы обе стороны. Это может быть сделано в форме изменения существующих договоров или заключения дополнительных соглашений к ним.

Уже сейчас заметны некоторые вопросы, которые необходимо уточнить:

1. Перечень документов, информации и иных материалов, которые оператор обязан предоставить к проверке – судя по приведенным в этом же журнале материалам, аудиторы делают решительные шаги за пределы, установленные в договорах, требуют от оператора гораздо больший объем материалов, а возражения операторов считают попыткой противодействия самой проверке. Подобный подход недопустим.

2. Как далеко в прошлое может заходить проверка, ведь при долгосрочных договорных отношениях первая проверка оператора может затронуть период, выходящий за общие нормы хранения архивной документации, предусмотренные российским законодательством. Оговорить возможность проведения повторных проверок за один и тот же период.

3. С особым вниманием нужно отнестись к вопросу о прямых контактах аудиторов с абонентами, учитывая при этом обязательства операторов по соблюдению конфиденциальности личной информации абонентов. В случае положительного решения данного вопроса следует найти явную форму для такого контакта – в рамках легальной процедуры, которой на сегодня преподносится аудит каналов, все шаги должны быть явными, иначе общение с абонентами следует считать скрытыми формами, которые не предусмотрены соглашением сторон. Одним из вариантов для этого видится совместное общение с абонентами представителей самого оператора и аудиторов, возможно, будут найдены и другие приемлемые для всех сторон формы.

4. Сроки: продолжительность самой проверки в офисе оператора; срок, в который должны быть сформулированы выводы о результатах проверки.

Нет никаких сомнений в том, что оператор должен быть ознакомлен с результатами проверки. Также важно учесть, что оператор не может быть лишен права предоставить свои объяснения и возражения по результатам проверки. Даже процедура «классических» аудиторских проверок означает, что аудитор, наделенный государством особыми полномочиями, лишь «выражает мнение» о достоверности предоставленной ему отчетности. В нашем же случае, как упоминалось выше, аудитор не является самостоятельным третьим участником, а действует как представитель канала. Поэтому схематически взаимодействие выглядит так – в результате проверки одна сторона по договору «выражает мнение» другой стороне по договору. 
Это означает, что не следует допускать перекос в сторону телеканала, объединившегося с аудитором, иначе мы получаем весьма странную модель: аудитор посчитал что-то по какой-то (неведомой оператору) методике, умножил это, как полагается по его (неведомой оператору) научной формуле, и с радостью (или без радости…) увидел, что результат не соответствует направлявшимся ранее отчетам и произведенным платежам. Свой отчет аудитор высылает заказчику – каналу. А оператор узнает лишь результат – у вас обнаружена недоплата вот в таком размере.  Почему в таком размере? Почему вообще обнаружена? Говорят, что были случаи, когда расчеты аудитора привели к цифрам, превосходящим фактическую емкость сетей и физическое наличие абонентов в городских сетях по данным Госсвязьнадзора!  

Следует отметить, что и сегодняшний средне-стандартный раздел договора об аудите не содержит именно такой своеобразной модели, ставящий оператора в бесправное положение. Ничто не мешает программодателю ознакомить оператора с результатами проверки и основаниями для выводов о недоплате. Тогда оператор сможет представить программодателю доказательства и аргументы в свою защиту в случае, если вдруг обобщение формул или секретные методики окажутся слишком далеки от реальности.

В противном случае вопрос уточнения отчетности и эффективности и корректности применяемых при проверке формул может завести оператора с программодателем в международный суд (какой именно, и какое право применять – должно быть указано в договоре), а это (кто не знает) дорого, и долго, и ох как хлопотно… 
Поэтому следует максимально использовать возможности непосредственного сближения позиций в досудебном порядке. Подобную процедуру также целесообразно закрепить в договоре, указав, к примеру, что результаты проведенной проверки и предложения канала по возмещению недоплат (в случае обнаружения таковых) доводятся до сведения оператора, который в случае несогласия предоставляет доказательства своей позиции, и стороны обязуются предпринять все возможные усилия для достижения соглашения по данному вопросу.

